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SOCIEDAD MERCANTIL FACTOR!l'<G "X", S.A. 

I. INTRODUCCION. 

El momento por el cual atraviesa nuestro país, exige cada día -

mtis y mejores opciones de financiamiento, con el objeto de que tan­

to la empresa pequeña como mediana o grande encuentren apoyo sufi­

ciente y seguro para el buen desarrollo de sus actividades y alcan­

ce de objetivos particulares. 

Mediante un sano equilibrio de los recursos humanos, materia-­

les y. financieros, se logra establecer niveles adecuados de liquidez-' 

y solvencia para cada una de estas empresas logrando .con esto: 

Utilidades tanto a empresarios como a trabajadores . 

. Crecimiento uniforme en el mercado, en el cual participan (di-­

versificación). 

Creaci6n de nuevas fuentes de trabajo. 

Séguir proporcionando adecuados productos y servicios y proveer 

a la sociedad en general, por lo cual se deben. 

Los puntos anteriormente descritos son importantes para una ecg 

nomía dinlimica como la nuestra, puesto que si todas las empresai;: -

en general ho son· sana·s económicamente, se corre el peligro de caer· 

en un. estado de atonía con las predescibles repercusiones negativas, 

8.' 
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'f-Ór lo mismo, y para un país como México con un conJuntO' cr:le 

empresas quli! ·se encuentran en constante desarrollo, y en las cua:lles 

la demanda de .din.ero es con increme BO, se tor.1a de primer ordern --

el trabajo de una Sociedad Financiera que canalice recursos frescu;:s -

a sus clientes mediante la. técnica denominada "Factoring" ~ 

El Factoring, trata del aseguramiento de las cuentas por cobra: 

de "X" empresa industrial o comercial, las cuales son cedidas a u.ca 

. institución que proporciona el servicio Factóring, obteniendo las emi-

presas .financiamiento y desligue del cobro en las ventas a crédito. 

El financiamiento que otorga el Factoring, impulsa la actividad-

econ6mica con el consecuente reflejo en el desarrollo económico del 

país, puesto que al ceder s·us cuentas por cobrar y/o obt.ener · anti9 

·pos· sobre su cartera, contarll-con mayor liquidez, y·por lo tanto, un 

iacremento en inversiones diversas. 

El __ prop6sito de este estudio es ayudar a que la comunidad uni-

versitaria, la, industria y el comercio en general, conozcan en deta - .. 

lle esta . técnica financiera tan poco difundida y que si se usara debJ. 

damente; acarre~r!a grandes ·beneficios a la economCa. Para ello, se 

fij6 como primer objetivo conocer en forma completa el Factoring, sus 

orCgenes, mecanismos y formas de operación, lo cual supuso una in-

vestigaci6n en un camix> poco difundido en México. Fue preciso, a 

9. 



continuación, evaluar los beneficios que la implantación del Factoring 

acarrearía a las empresas. 

A fin de hacer útil el trabajo, se disei'laron todos los mecanismos -­

administrativos y financieros necesarios para poner en marcha un pro­

grama, liegando en lo posible al _detalle. La aportación social que 

nos propusimos como objetivo, queda plasmada en un primer modelo -

a seguir para la implantación del Factoring. 

Este estudio analiza en primer lugar los antecedentes históricos 

del Factoring en las· diferentes etapas de la humanidad, hasta cuando 

realmente toma un auge co_mo técnica financiera en los Estados Uni-­

dos de Norteamérica así como su consecuente Introducción. en Méxicq 

la determinación objetiva y prlictica del concepto Factoring, y por eQ_ 

de la definición de una Sociedad Mercantil que ofrezca este servicio; 

observación de su situación legal, es decir, los lineamientos jurídi -

cos a que se sujetaría una sociedad. de este tipo dada su creación • 

A continuación detalla los requerimientos para la constitución -

de la sociédad coordinando aspectos legales, contables y administra­

tivos; se contempla un caso práctico de un s'istema contable con la -

finalidad de ubicarse en su funcionamiento a grandes razgos; además 

el anltlisis de la factibilidad de supervivencia que se tendría en el -

mercado, ofreciendo diversas ventajas· a las empresas. 

10. 



En tercer término se propone un modelo estratégico a seguir de,l!. 
0

cribiendo su procedimiento operativo, las funciones y servicios que -

se prop0rcionarían, el organigrama estructural y los recursos necesa -

rios con planteamiento de las políticas ·de funcionamiento interno, es 

decir, su organización y operación así como diagramas comp1ementa-­

rios. 

En seguida, se hace una remembranza de la implantación y esta 

do actual del Factoring en México, describiendo los resultados de -­

las encuestas practicadas. 

En anexos se plasma un modelo de solicitud de crédito, así CQ... 

mo de un contrato Factortng tipo, también se describe la forma con--

vencional de la operación con formatos y diagramas de flujo y re -

cepci6n de documentos, por último, ~e agrega un ejemplo de lo que­

sería un folleto con fines publi.citarios. 

11. 



2.- At-. TECEOENTES ,· 

El Factoring, en términos generales, tiene sus orígenes desde 

que el hombre empezó a realizar actividades de comercio. Al hom-­

bre que actuaba como ~intermediario' o •factor• , se le confiaba el ·m.!!_ . 

nejo de los negocios de und empresa administrando y realizando las 

funciones y operaciones con los clientes, el factor operaba como 

agente de ventas localizado en algún centro de mercadeo, donde di-­

versos vendedores ofrecían sus productos y mercancías a diversos -­

compradores. 

Así pues, parece que los orígenes del Factoring, se pierden -

en la antiguedad, porque se han encontrado pruebas de que se ejer -

cía este tipo de comercio desde tiempos muy ·remotos, como son las 

épocas que se enuncian a continuación; obviamente todo ésto surgió 

más como un instrumento de comercio que como un servicio .de Upo -

financiero, 

Es ·así como encontramos que en Egipto·, durante el periodo -

conocido con el .nombre del Imperio Núevo, que comenzó hacia el -­

atlo 1600. A, C., las relaciones comerciales adquirieron mayor impar -

tanela, se dieron comunicaciones regulares con Asia, es aquí donde 

las éaravanas traían al país productos de Fenicia, Siria, el Mar Ro­

jo, los comerciantes de esta etapa se veían en la necesidad de va-

1.2, 



lerse del trueque en muchas de sus actividades, además de que en -

·algunas de las veces se les confiaba la mercancía para su venta en 

plazas distintas, surgiendo de esta manera, el comiclonamiento. 

Con los fenicios, encontramos el principio del comercio marí­

timo, el principio de esos viajes se pierde en la oscuridad del pasi!. 

do, sin embargo, tenemos presente que para el año 1500 A.C., ya - . 

habían alcanzado un alto desarrollo en el comercio marítimo; los co -

merciantes fenicios tenían gran fama por sus grandes exportaciones -

de metal, además de tener el monopolio del tinte color púrpura, ex-­

traído de un molusco, el cual, alcanzaba un alto precio en esa épo­

ca, estos artículos no eran más que algunos de los que comerciaban 

con regularidad, a · 1os fenicios se les atribuye ser los primeros co-­

mercfontes navegantes y haber fundado colonias (establecimientos en 

los lugares más importantes), mismos que les ofrecían seguridad en -

el tráfico comercial; así pues, surgió un tipo de intermediarismo, m~ 

diante el cual, el comerciante obtenía un porcentaje de las ventas -

por el· volumen que se manejaba. 

Lás ·actiV1dades en los comerciantes griegos, eran muy paree.!. 

das, ésto originado porque los griegos . heredaron o tomaron los usos 

y costumbres de sus colonizados los fenicios, por ser éstas las más 

avanzadas de. la época, es de esta. manera que nos percatamos que -

la escencia del comerciante· no varía en mucho, pues si es cierto --

13. 



que muchas actividades comerciales se realizaban como tributo al go­

bierno romano. los comerciantes en su papel segu!an desempeñando 

negocios con el fin de lucrar, tomando en otras plazas representacio­

nes comerciales. Fué así que Grecia ocupó durante dos siglos, la -

posición que hoy en día tiene Inglaterra en el mundo moderno. Cercn 

de Atenas, en la isla de Egina, rocosa y estéril, fué durante un lieJ!!. 

po el mércado m~s importante del mundo griego. se amasaron grandes 

fortunas por la actividad comercial que penetraba en todos lo.s mares. 

En la cultura Neobabilónica de los caldeos, aparece la forma -

de un comisionista que mediante el pago de una 'comisión' garantiza­

ba a su comitente la entrega de los créditos. 

Durante el periodo romano nos damos cuenta que· Roma no fué 

un centro comercial. ésto .origina que los comerciantes de esa época 

(muy pocos comerciantes), no aportaran nuevas costumbres o usos en 

las transacciones comerciales, puesto que el tipo de servicio que 

prestaron a su época fué de tipo administrativo, por su destreza ob­

servada. en las guerras y el gobierno, por consecuencia, las técnicas: 

de comercio originadas desde los fenicios se fueron heredando guar-­

dando con el paso del tiempo, as! como enriqueciéndose a4,n cuando -

poco en algunas culturas en otras por su importancia recibieron mejo-. 

ras sustanciales, 
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Tenemos que: 

El factor ha servido -a los negocios .desde tlempos remotos a ...; 

-través de la Edad Media y hasta el siglo actual, su operacitln 

ha sido muy similar a la que se asocia con el mercader o a>ge.,!1 

te comicionista, que a lo largo de la historia representa ·al q_' 

bricanie- en un mercado nacional o extranjero. 

Este procedimiento naci6 con la fonna de una especie de anti-

cipo que otorgaban los comlstoriistas y agentes de ventas a --

los fal?ricantes con respecto de las mercanctas que tenían en -

su poder y también, da las cuentas por cobrar mediante el -cit. 

di to otorgado a compradores de dichas mercancías. 

La garantía del factor, cons_istfa en la propia mercancía que le 

encomendaba vender el fabricante, y posteriormente, también -

en las cuentas _por- cobrar de éste·. 

Cuando el ·factor deja de actuar .tan solo eoino intermediador -

comercial, pasa a ser un factor _moderno -desempeilando funcio­

-nes de crédito reállzando-.el CÓbro de las cuentas y prestando 

servicios de asesoramiento financiero, 

Durante el siglo XVII en E. U .A., S!! ven los primeros inicios -

del ~actorlng ClOn los llamados "pillrtmsº• .que eran emigrantes 
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': ·.·." .. ·· .. · .. · 

también corno 'agentes o factores' • ·Jos; 

cuÍSÍ~s" fungieron ~om~. especialistas financieros en la 6~~ 

.. colonial, quienes ·realizaban trabajos. especializados.· en ope 

.'raciones comerciales, en los que tenían que· superar proble·-.,. 

m~s d"e, distancia v··comunicaci6n~ ase c:omo asumir .el rieSgo ~· 

de la falta de pago· por Jos p¡;oductos vendidos, sobre.· los cu~ 

les, se ·hablan ·anticipado una .cantidad •de dinero. 

. . 

._}:l Factoring como técnica moderna, tuvo sus inicios en E.U A., 

en .el cual consideran. al 'factoring' como una ,figura surídica -

c:ionsistente en un sistema de finan~iamiento, el cual realizan. 
. . ' . . . : 

·. la_s institüci.ones o compail!as financi~ras {organizaci'anes o -

compai'lCas financiadoras de ;Ventas), y ci1:1e operan . como Soei.ft.. 

d11des An6nl'mas completamente separadas de la actividad ban -

caria. 

Le desaparición 'del antiguo. factor y su _transformaci6n, se de­

.. b16 posiblemente 11. la cre~ci6n' de _emj:iresas con sus 4reas fu.n 
: ,,:. 

· clonales·'·especCftcas y P,rsonal · e~-pecialt.zaldo;. pcx' lo qÚe: el' - .. 

···i~~vo;•f~t~r<~m~::!~j,:;~~~~~-~-.~~; .. _~ci~ ~e,:fl~af\cla~·· ~·_,, ,·· 
miento ;9ontra:::las 'cuentas Por eobrar d~- ºX'. empresa, y lueg°"". 

. . . ' 

tate -se C!ncarQat6 de su posteric:M: c:Obranza 4 ,mientras que en. -
. : : . - ""· ~'" : ' -- -, .. .· ... , '·." ·: ·.· ... 
. México/ 11temPt~. s.t ... tui".cóhslder~do ·co;rio "Factor.. a quien tle-

. ne ia dtre.cci6n de áiguria empresa o que contrata por cuenta y 



tuvo un~ evoluci6n co'nvtrtiéndose ~ri un .. ·F.inanciador" del ern-

presario a quien le otorgaba. eFcrédito medi·ante el negocio. jju-"' ,• 

r(dico "Factciring" •. 

Todo tipo de empresas que de.seen convertir sus ventas en di -
- - . . . 

"nero fresco, "O sea, ventas de contado, o bien, que necesiten 

convertir una grdn parte de ~us t~ventariJs en dinero en efec­

tivo; ·O. finan~iar su capital de trabajo, est.§n contemplada~ --

dentro .de Jas .funciones para 'JQ q~e :fu,é cread() el factoring. 

LOs primeros indicios de Factortn9' eri MéxÍ.co; los tenernos en 

J96l, •en la XVII °Conven~i6n Nacional ean9ari~ y, en la cua~; el !'lrf!.. 

sidente de la Confederación de CAmaras •industriales~ propuso qµe se 

.. Introdujera en .. el pats el .negocio Jur!dico conocido en norteámérica c;g 

mo "Factoring" •· 

Se informó que este procedimiertto.· se llevaba a :'cabo. con mu .. -
.. ,~, t·~' :. )~, "': ,,~.-

; cho'·éxtto en,los. Est.ado.; Unidos d.e fi~ea~6i',foa, . y c¡u~ 'río se '1'.ata-

. ,ba de un préstilmo d~ habUitaci6n o avfo, ni del desc~~nto 'de .. cr6di-. · 
... ·· .... , ' .. ' . .· 

· to·en. materi.ali libros,- etc•. ·sino que·es un sistema "f;ut Generi~" :-.. ·. - ' .,,_,. ,'• 

;de fina~cfamient9 para empresas que ()frec::en mayores ventajas _que 
-. ' -· 

·los sis.temas trádicionalei¡: . ' .-· 



En la actualidad, la función del Factoring, est6 cobrando ma -

yor importancia en México, debido a que las sociedades nacionales -

de crédito atraviezan por una etapa de restricciones por parte del go_ 

bierno, ,,.:.bre todo en el otorgamiento de crédito, situaci6n propicia -

pará crear una sociedad mercantil con estas características, evitando 

as! que en lo sucesivo las empresas acudan a las Casas de Bolsa a 

hacerse de liquidez. 

' '~ . 
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3.- DEFINICION, 

El término "Factor" proviene del verbo latino 'facere', que lit!!. 

ralmente significa 'hacer, es decir, 'hacer cosas' , Por ex- -

tensi6n, se aplica a "hacer tratos comerciales". Factor sería 

en· principio el agente, el que realiza los actos de ·comercio • 

Actualmente y dentro la terminología "Factoring",. el Factor vi!i!_ 

ne sie.ndo la empresa o instituci6n, ya sea de naturaleza fina_g 

ciera o mercantil que proporcione el servicio que ya recibe el 

.nombre de Factoring. 

Tomando desde · un e·nfoque de servicio a clientes, el Factoring 

representa hacer de sus ventas a corto plazo, ventas de oon~ 

.. do,. con los beneficios que ésto acarrea. 

D.esde un punto de vista jurídico; se trata de una "cesi6n on!!_ 

rosa de derechos netos del crédito a cargo de los terceros, --

·por el cual, el cesionario anÚcipa al cedente el importe de -

los créditos, menos una comisi6n estipulada",. en .donde el c11... · 

dente garantiza la existencia y legithnidad de tales créditos, - · 

pero no la solvencia· de los deudores. 

El ~utor JesCis MotUla Mart!nez, .nos. dice que: . 

"El F~ctoring es un acuerdo por medio del· cual, el factor rea-

··. 
;'•' 



liza la función de crédito y/o cobranza en favor de una emipr!t 

sa o comerciante (cliente), o compra en firme de cuentas por 

cobrar originadas por operaciones de compra-venta de mercan--

cías o derivadas de servicios, sin recurso por pérdidas y ofr~ 

ciendo ademAs, .ª sus clientes, otras operaciones conexas de 

naturaleza contable, administrativa y financiera, es decir. ofr~ 

ce sus servicios de crédito garantizado y financ!a capital de -

trabajo que se cubre con cuentas por cobrar o sobre inventa- -

rios. 

Por lo tanto: 

Tenemos ent6nces que el Factoring en primera instancia, es --

ura técnica de financiamiento, la cual, es utilizada por unas~ 

rie de empresas comerciales e industriales. que al efectuar --

sus ventas a crédito son cedidas a una sociedad, obteniendo -

financiamiento sobre las cuentas por cobrar. 

Una Sociedad Mercantil Factoring. es aquella que proporciona -

el producto o servicios d~ Factoring. a diversas empresas y que 

les otorga· recursos frescos mediante la compra de sus cuentas 

por cobrar. 

As!mismo, debido a esta relaci6n, puede financiar capital so--

bre inventarios y llevar a cabo otras funciones auxiliares como 

consejera de sus clientes. 

.. ';· ·-:'..:'<· •'.·.·, ·.· 

:· . ..:. 
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El Factoring, se puede entender como el convenio que ce lema 

una institución, a la cual, se le llama factor y la compra a 

una empresa sus cuent,as por cobrar a corto plazo; se puede 

realizar aceptando el riesgo de la no cobranza, pero el con~ 

nio se puede celebrar tambil!n, haciéndose cargo de la cobran. 

za. pero sin aceptar el riesgo. 

~ . -. 
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4. - SITUACION LEGAL , 

Mientras que en la empresa mercantil. anglosajona, se consid!t · 

ra el Factoring .como una operación de intermediaci6n en .el ·crédito, -

·en México se considera como un simple otorgamiento de crédito. por-

ende se dice el Factoring desde su aspecto creditic.io no violaría 

norma legal alguna, ya que la Ley General del Servicio Público de. 

Banca y Crédito (art. 8 2), prohibe a particulares y sociedades merca!!. 

tiles sin concesión del gobierno ejercer actividades propias de la - -

banca, 

El financiamiento que la Sociedad Factoi-ing dé a su usuario, -

puede ser de dos formas: 

a) Crédito o Anticipo: En este caso se está frente a un crédito -

mismo. con pago de .intereses y devolución a una fecha del -

capital, 

b) Pago por los Derechos de las Facturas no Cubiertas : Se est4 

. frente al "Factoring puro" que es en realidad un compra-venta 

de derechcs, (Cestón onerosa .de los mismos), 

Por lo 1:anto, se dice que la naturaleza jurídica. del Factoring·­

consiste 'en una prestaci6n de servicios con responsabilidad y s6lo -

'.en forma· complementaria lleva a ·cabo funciones auxiliares". 

. 2.2. 
,,-. 

· ... ···-· 
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Bd!l~~ll. ll!rfsl.!.@_. 

Se deriva por un acuerdo de voluntades, por lo mismo; es <eon_ 

tractual· e implica elementos de existencia y requisitos de validez,, 

as! como posibles modalidades, y por último, la formalidad. 

a) Al hablar sobre acuerdo de voluntades, se deben seilalar. los -

eleme!ltOs personales o sujetos· que hay en esta. relación Jurigj. 

. ca, que son: 

Factoring: 

Cliente 

Deudor 

Persona moral (o física) que presta los servii.-­

cios de Factoring. 

(Empresa o comerciante) • Persona moral o frsi -

ca que contrata los servicios del Factoring¡. 

Personas .físicas o morales que· por adquirir -­

mercancías o servicios (del cliente) se obligan 

a pagarlas a corto plazo • 

. b). El objeto en el Factoring, serán las cuentas por cobrar. 

e) Los fines del Factoring, son el proporcionar' al cliente servi-' -

cios .conexos a sus ventas de mercancía a crMito. 

'd) Existen dos modalidades principales del Factorlng desde un 

pu_nto de vista financiero: 

El llamado ''Factoring de· Crédito ·y los Sel"Vicios" , con riesgo 
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en las cuentas por cobrar para el cliente. 

El Factoring de cesión de crédito y los servicios, donde -

·_el Factoring es el que corre el riesgo si ·las cuentas ao 

son cubiertas. 

Desde un punto de vista admini-strativo y contable, tenemos: 

"El Factoring Standard", que adem~s de ·financiar, otori;;a - • ..• 

otros servicios como. auxilio contable; cobranzas, an.Slisis, 

protección de aéditos, etc~, implica adelantos sobre co- -

bros y se puede combinar con las dos anteriores. 

. .. :• 

'- El FaCtoring de Crédito Garantizado" ,_ ésta es una figura --

que cobra· el riesgo de la no cobranza (parecida ·a un segu-

ro) y que también o.frece servicios complementarios. 

La Tercera figura vendría siendo una combinaci6n de las •'· 

dos anteriores y con la inJerencia de uria instituci6n de 

Crédito, la_ cual. facilitaría los recu~sos. 

- La cuarta figura -se basaría en el "Factoring Standard'" (ad!!_ 

· lantos sobre cobros) Y. tambifm anticipas garantizados por -

inventarios, con o sin servicios complementarios. 

'··' :-·' ,· ' ... 
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e) La formalidad implica un seguimiento estricto del contrato, - -

puesto que se dice "la omisi6n de las formalidades legales; 

produce, no la inexistencia del contrato .mismo', pero sí la llll!.. 

lidad relativa o invalidez", 

La Formalidad implica : 

Que sea por escrito, 

Además, será de naturaleza mercantil y privado, con tracto 

sucesivo (se dará y perfeccionará con el tiempo). 

Su vigencia será determinada., digamos de un ai'lo con renQ__ 

· vaci6n posible. 

Que la notificaci6n se haga en presencia de un corredor .J:!Y 

blico. 

Esta se hará conjunta (factor y cliente a los deudores)· incU. 

cando que el Factoring cobrará las cuentas a su vencimie11.. 

to. 

Con ésto, se evitará que el deudor pague por desconocí- -

miento al acreedor original, puesto que de acuerdo a la --

• ley civil a falta de noUficaci6n se libera el deudor si pa -

ga directamente al acreedor original. 

También la noti.ficaci6n se. efectuarll estampando un 'sello ' 

en cada factura que diga mlls ·o menos lo siguiente: 

"Esta factura ha sido cedida y se pagará s6lo a la Sacie--

dad MercantU Factorin,11. '·'.X"~ S.A., a quien deber& darse -

25 • 
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aviso de cualquier devolución de la mercancía, ase como de 

cualquier otra reclamación". 

Derechos y Obligaciones que existen en una Relaci6n de Factoring. 

Dado lo verslltil de esta relación, los derechos y obligaciones 

de los' sujetos que i ntervencian ser&n di versos. 

La inter¡retaci6n de la Ley Comercial y Civil dar6 la pauta - a 

seguir, ya que ·no existe una regulación legal específica. 

A conU.uaci6n tenemos algunas. obligaciones y derechos de la 

_ Sociedad Factoring en el aspecto. financiero. 

a) Tener la responsabilidad por los riesgos del no pago si hay 

compra de facturas. Pero un derecho inherente de la Soci!it 

dad ser6 el de recupera.· su dinero si el cliente tuvo la el!} 

pa al vender, por ejemplo, mercancía defectuosa. 

b) La Sociedad tiene el derecho de escoger las facturas que --

m6s le convengan. Su obligaci6n será correr el riesgo del.-

no.pago. 

c) La. Sociedad tiene el .derecho de que el clienti notifique al 

deudor la cesi6n de factura_s., o si quiere ella ·misma puede 

hacerlo, en ambos casos. la not1ficaci6n deber6 tener la -

·comparecencia de un corredor pCablico. 
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d) Para· evitar acciones fraudulentas en su contra, la Sociedad 

tiene el derecho de revisar la contabilidad de su cliente. 

e) La Sociedad establecer6 una adecuada línea d4¡1 financiamie11 

to a sus clientes, mediante an6lisis de la calidad del pro-

dueto, su aceptaci6n en· el mercado, proyecci6n de venta.-

cartera, etc., con ésto, se sabr6n los límites de financia-

miento y se otorgar! la "lCnea" que generalmente tendrll la 

duraci6n de un ai\o bajo contrato (con esta "línea" no se -

obliga. a la Sociedad cubrirla o a excederlá) • 

f) En caso de que la Sociedad preste servicios cómplementa-­

rios, los derechos y obligaciones de las partes tendrlln 

que especificarse en el contrato, as! como también el clie_n 

te se compromete a dar todo tipo de facilidades a la Soci~ 

dad Factoring para el buen desempei\o de sus labores. 

Garant(as. 

La Sociedad· Factoring buscar! .que las operaciones sean lo. ms · 

sanas posibles y. por lo tanto, a veces tendr6 que cubrirse -­

con garantías cuando un negocio no implique confianza absol!:!. 

ta. Por ejemplo, se pueden solicitar. al cliente Junto con las 

facturas, letras de cambio, trtulos de crédito; etc. 

27. 
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Se ·contempla como garantía interna, un seguro contratado ql:ne­

cubra el riesgo de la no cobranza, 

]¡ 
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5, - CREACION DE LA SOCIEDAD, 

La Sociedad Factoring se crearfl con la figura Jurídica de una -

Sociedad· Anónima, serfl mercantil porque su fin común es precisamen-

te la especulación y aparece como resultado de un contrato que es un 

acuerdo de voluntades entre los socios que la componen, 

La Sociedad Anónima, se constituye de manera similar, com~ 

reciendo · 1as .Personas que otorguen la Estructura. Social ante un Nota­

rio Público, y también se puede constituir en forma sucesiva o por -: 

Suscripd6n Pública· y se caracteriza por el llamamiento que los funda 

dores de la Sociedad hacen al público· para obtener la incorporación -

de nuevos socios, 

Ademlis, deberfl registrarse en el Registro Público de Comercio, 

la Sociedad tendrfl personalidad· Jurídica distinta de la de los socios -

y ·por ese sólo hecho se harti merecedora de sus atributos,· es decir, 

tendrá un nombre, un domicilio, un patrimonio y una nacionalidad, 

La Sociedad Anónima, es la que existe bajo una denominaci6n 

social y se compone exclusivamente de socios cuya obligación se li­

mita al pago de. sus acciones, la dt;tnomináci6n social se ·formarti. ob-

Jett.vamente dando referencia a la principal actividad ·de la empresa. 
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La Sociedad Anónima, deberA estar formada cuando menos. ¡por. -

cinco socios y como mínimo cada uno suscribirA una acción. El 'Cap!. 

tai deber6 estar íntegramente suscrito al constituirse la Sociedad y se 

pretende que éste sea necesario y suficiente para el desarrollo .d:e la 

actividad de la Sociedad. 

El capital de la Sociedad se dividir6 en acciones y represen--· 

tan el conjunto de derechos que le corresponden a cada socio. lLa w 
fluencia de cada socio se valora por la cantidad de acciones que .PO­

sea. La acción es un título valor, es un documento necesario ¡:rara -

hacer efectivo el derecho que en él esté consignado. 

Las acciones de la Sociedad podr6n ser nominativas (aqué.Elas..; 

que· se extiendan a favor de personas determinadas)' al portador nas -

que no se expiden a favor de personas determinadas) , y ser6n senci -

llas (cuando el título representa una acción), o múltiples (cuando el -

título representa varias acciones). 

El órgano supremo de la Sociedad ser6 la Asamblea General de 

Accionistas y éstas pueden ser: ofdinart~s (para que se considere le-. 

galmente reunida, deberé estar representada, por lo menos, la mitad -

del capital social y las resoluciones ser6n v611das cuando. se .tomen~ 

por mayoría de votos), y ExtraoÍ"dinarias (cuando se constituye con la 

representación de cuando menos los ti-es cuartas ·partes del capital y 
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las resoluciones· se tomarén por el voto de las acciones que represen 

ten el. capital social. 

La Ley Gerieral de Sociedades Mercantiles, estal:!lece como r11,.. 

quisitos que debe contener la· Escritura Constitutiva de una Sociedad: 

l) Nombre, Nacionalidad y Domicilio de las Personas Físicas o -

Morales que constituyan la Sociedad. 

Nombre 
, 

Nacionalidad Domicilio (Ocupaci6n} 

(\ 

a· 
e 
o 
E 

2) Objetivo de la Sociedad. 

3) 

La Sociedad Mercantil Factoring "X", S.A., tiene como objeti­

\ro principal proporcionar· financiamiento a la Empresa pequei\a • 

mediana o grande mediante la .técnica denominada Factoring. 

Raz6n Social ~ Denominaci6n. · 

La Sociedad Mercantil· Factoring . "X'", S.A. , ser! constituída 

con la forma ·de Sociedad An6nima •. por· asr convenir a sus in-

tereses. 
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4) Duración. 

Esta -puede ser definida con un plazo en 'n6mero de .ai'los esta­

blecida o indefinida·. 

5) Imparte del Capital Social. 

( Apartaci6n de cada Socio). 

Socio 

Totales 

6) . • DomicUio de la Sociedad. 

Ap0rtaci6n 

' 

La Sociedad Mercantil Factoring "X" S ~A. , tenclr6 como 

lto legal y lugar de operación: 

(legalmente debe establecer su domicillo, con el objeto 

ejercer los actos' para lo cual se crea esta empresa). 



7) Forma de Administración y Facultades de. los Admiillstradore-s. 

Forma de Administración. 

:...'·Esta se hará bajo la forma de un consejo de adminlstracl6m --

·con. la participación de dos o mAs administradores. 

Sertl Presidente del Consejo el Consejero prlmerainente nombri!. 

do, y en caso de ausencia el que. le siga en el orden de la -

designación. 

Facultades de los Administradores. 

Son los representantes de la Sociedad y podrfm realizar todas-

las operaciones inherentes al objetivo de la misma. 

8) Nombramiento de los Administradores y laAsignación de los que 

han de llevar la ·firma social. 

Al ser creada la Sociedad, se le darA. diligencia a este requi -

sito, y serlin los socios quienes los designen. 

9) La manera de hacer la distribución de las utilidades y pérdid~ 

entre los miembros de la Sociedad. 

Esta se har! en proporci~n ·al importe exhibido de las accione; 

y .el Consejo de Admtnlstracl~n dectdtr6. la distribuc16n de .és-

tas. 

. . 
10) El Importe· del Fondo. de Reserva. 

SegCln el artrculo . 20 de la Ley. General ele.· Sociedades Mercan­

tiles, deber& separarse el s·% como .mínimo de la· utilldad neta 
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anual hasta que importe la quinta parte del capital social. 

11.l · Bases de. Disolución de la Sociedad. (Liquidación) • 

Esta se harll de acuerdo a las estipulaciones relativas del coq_ 

trato social o a las resoluciones que-.tomen los socios y a út.! 

ta· de lo anterior, se practicarll de conformidad con las dispo -

siciones del capítulo XI de la Ley de. Sociedades Mercantiles. 

12) La Parte Exhibida del Capital Social. 

Seg6n el monto de capital inicial que tenga la Sociedad, es la 

proporci6n de acuerdo a la aportaci6n de cada ,socio. 

13)' El Número, Valor Nominaly Naturaleza'de·las Acciones en que 

se divide en Capital Social. 

>-·NCimero Valor Nominal Naturaleza 

Nominativas 

Nominativas 

·Nominativas 
.. 

Nominativas 
.. 
Nom1nái1vas 

... 
· .. ·. 

14) La Forma y Ténninc;s en que deba pagarse la parte insoluta de 

las Acciones. 
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( o sea, el capital no exhibido.) 

/!J Por una Sociedad An6nlma. 

B) 

Dado que éstas poseen una estructura· jurCdlca .bien organizada, 

pueden proporcionar alivio a las fuentes tradicionales de finan, 

ciamlento a corto plazo. 

La cónstituc16n de una entidad como Sociedad An6nlma, que -

se· dediqué al factoreo es !Celta,· aunque en la actualidad son 

.- pocas las creadas para este fin. 

• Por una Instltuc16n de Crédito. 
¡~ 

A través de sus ya depuradas técnicas conoce su mercado cay_ 

tlvo y potencial que .debe ser dln6mlco y ofrecer nuevas solu­

ciones o poiÍibUÍdades diversas. La inclusi6n del Factorlng -

puede calificarla como un Grupo Financiero Prpfesional y com_ 

pleto. 

Actualmente, no hay en forma reconocida algún departamento -

integrado a alguna Instltuci6n de C...Wito que proporcione este 

servicio. 

C) Por una Sociedad Anónima controlada por una Inatltuci6n de 
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D) 
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Crédito o por un ·Grupo .Financiero. 

La empresa ya organizada cuenta con el· importante apoyo tec -

nol6gico que pueda ofrecerle un Grupo Financiero o una Insti~ 

ctón de Crédito, soporte que incluye también el contar con un 

mercado potencial que ya conoce. 

Existen "Empresas-Factor" c.readas, cuyos· accionistas principl!,. 

les son esas entidades financieras. 

Estructura Ideal por su Forma de Operar. 

Un grupo financiero al realizar la apertura de una empresa fi--

· · Ital que se dedique al factoreo, implica también proporcionar -

apoyo" económico, módulos de consultoña •. sistemas internos de 

administración, soportes técnico·s y un. mercado cautivo • 

. Lo anterior. nos d6 elementos suficientes ·para hacer de una -

Sociedad Anónima controlada· por un Grupo Financiero, la Or9<t. 

nización mAs idónea para· operar el Factoring. 

La principal ventaja estriba en el ahorro que implica el apro-• 

vechar, tecnología propia, y sobre. todo personal ya familiariz<t. 

do con el manejo c;>~rattv0 de mercados oferentes de dinero. 



. 6. - CLASIFICACION CONTABLE, 

Contablemente, el Factoring utiliza instrumentos y controles --

qué permiten medir el a.ctlvo circulante del cliente y conocer así la -

fá_ctibllidad de financiar el capital c:le trabajo del mismo, 

Adem6s, ayuda al .establecimiento de sistemas de control de efectivo­

y· con ésto, s~ auxilia a' la pla~eaci6n de los cobros a _sus vencimie..!! 

tos. Elabora estudios de 'inversi6n a corto plazo y se desarrolldn el!_ 

tadfsUcas objetivas de producci6n, ventas y compras, adem6s, se lo-

· gra informaci6n necesaria para programas objetivos de flujo de fondos. 

Por otra parte .• tenemos que el control y conciliaci6n contable 

·se realizarla con base a las copias de las facturas ·de embarque que -

diariamente nos envían los clientes; se registran y actualizan contab~ · 

mente en los siguientes libros awciÜares: 

1) · Cuentas por Este Libro nos muestra a una fecha determinada-

Cobrar ~-

'2) ' Cuentas de 

·Ventas· , ..;. 

el importe a pagar por los deudores y -el ,control 

de las cobranzas, 

. . 
·Muestra el valor de las ventas· a una fecha de--

terminada, es decir, el registro de las ventas 

brutas, menos' todas las deducciones de cualquier 

índole, que servir.in de. base para el registro OO.!! 



3) Cuenta 

Corriente. -

table de la 'cuenta corriente. 

Establece la conciliación o balance entre la em­

presa-cliente y la Sociedad FactOring, y es el -

mejor medio por el cual se efectúan los asien- -

tos de retiro (préstamos o créditos) del cliente ..: 

y se computan los intereses causados contra la­

cuenta de resultados. 

Sus Registros. -

Antes de entrar al aspecto contable, del sistema, jlay que tomar 

en cuenta ciertas consideraciones que van a dar lugar a algunas cue11. 

tas· especiales : 

a) La Sociedad Factoring, aceptar6 las cuentas por cobiar de ·sus 

clientes y adelantará sobre éstas un porcentaje de su valor n~ 

to ,estimado. 

, b) La Sociedad se obliga a pagar el 100% del valor de las cuen-­

tas vendidas que cobre. (La Sociedad obtiene ingresos en esta 

operaci6,n por comisión e intereses). 

Al considerar los ¡:>untos anteriores, notaremos que: 

La Sociedad al adquirir los derechos sobre el 100% de las - -

cuentas por cobrar y adelantar sobre éstas, por ejemplo, el --

7 5%, se convierte automáticamente en deudora de su cliente ..;._ 
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·. por un 25% cuando estas cuentas se cobran. 

El deudor original al pagar a. la Sociedad le entrega el 1003; -

del valor ·de las facturas cuando .la Sociedad s6lo ha anticiwa-

do el 75%, 

Por lo tanto, si .consideramos que las facturas c~mpradas a1l -

100% de su valor es la "mercancCa" y el dinero que se entrE.-

ga al 75% es el "anticipo", notaremos que al hacer el deudior 

los pagos ·al 100% y acreditarlos en cuenta, el renglón de 'an­

ticipo" disminuirá más rSpido que el rengl6n de "mercancía'" -

pues la Sociedad estará recuperando un· peso por cada 75 cen-

tavos que entreg6, siendo as!, y para recuperar el equililxfu::l -

.del 100% de "mercancía" a 75% de "anticipo" la Sociedad de-

berll entregar al cliente el porcentaje restante. 

Tenemos que las cuentas especiales relacionadas con la =--
pra de cuentas por cobrar, ser6n las siguientes: 

. a) Cuentas de Balance 

Cuentas compradas, 

. Retenci6n a clientes, 

Intereses. cobrados por anticipo, 

Comisiones cobradas por anticipado, 
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b) Cuentas de Resultados. · 

- Ingresos por oomi siones, 

- Ingresos por intereses. 

El ingreso y afectaci6n de estas cuentas, es. como sigue: 

Cuentas Esta cuenta es de. origen deudor y se. cargar~ -

Compradas. - por el importe de los documentos cedidos· por --, 

los clientes a la Sociedad • 

. Se abonar& por ia cobranza parcial o total de --

los docu!llentos cedidos, así como por devoluciQ. 

nes o descuentos por parte de los deudores. 

Su sald_o representa el monto de las cuentas por 

cobrar que la. Sociedad posee. 

Retenciones Representa una cuenta de origen acreedor y se 

a Clientes. - cargar6 por las disminuciones· del monto de la 

retenci6p, por la cancelaci6n de las retenciones 

a clientes. 

Se abonar6 por el imporfe retenido a los clientes 

sobre· la cuenta comprada, as! como por los_ au -

mentas de · 1as _retenciones, de acuerdo con el ª.!I 

mento de las cuentas. 

Su saldo representa el. importe a favor de clien-

tes que la Sociedad. retiene. 

;) 



In~ereses . Es una cuenta acreedora y se caivar6 por eJ traA, . 

Cobrados paso a Ja cuentá ·de resultados "Ingresos por 

por Intereses" • 

Anticipado. - Se abonará por el importe de los intereses cob(§ 

dos por anticipado a los clientes •. 

Comisiones Su origen es acreedor y se cargará por el tras--

cobradas paso a Ja cuenta dé ·resultados "Ingresos por -

por Comisi6n ". 

Anticipado. - Se abonará por el importe de las comisiones co-

Ingresos 

por 

bradas por anticipado. a los clientes. 

Es una cuenta de resultados acreedora y se car­

gará por el traspáso al final del ejercicio a p6r-

Comisiones. - didas y ganancias .• 

Se abonará por las comisiones cobradas mediante · 

el pago de deudores. 

. . . 
Intereses El origen de esta cuenta es acreedor· y se _carga-

pé>r r& por .el traspaso a.l final del ejercicio a p6rcli--

.. Intereses.- das y ganancias • 

Se abonar& por los intereses obtenidos mediante - · 

el pago de deudores. 
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Pttr1' un mejor entendimiento del sistema, se puede realizar .un 

.;aso pr~ctico que muestre el movimiento de "mercancías " F -

"anticipos". Sup0ngamos que la Sociedad realiza las siguLen-

tes operaciones con uno de sus clientes: 

·u Compra c'uentas por cobrar por un valor.de si•ooo,000.00 

y anticipa el 75% del valor de las· cuentas compradas por 

$ 750, 000. 00 (menos el importe de comisión e intereses - . 

de $ 51) , 000. 00 ) • 

"2) Se recibe un pago de $ l '000, 000. 00 (al vencimiento de la 

3) 

- ~~¡p:: 

cuenta), p0r parte del. deudor original. 

La Sociedad le· paga a su cliente el. 25% . restante con. va -

lor de $ 250, 000. 00 para restablecer el equilibrio. 

4(y ·5) Las cuentas de pasivo diferido al cerrarse la opera- -

ci6n nie~iante el pago del deudor, se cargan con objeto -

de que 811 impÓrte se' traslade a resultados. 

6) Compra c~~ritas por cobrar p0r un valor d. $ 2'000,000.00 

y ·anticipa. el 75% del valor de las cuentas compradas por 

$ l '500 ,000•00 (nÍenos el importe por comisión e intereses 

d~ $ 100,000.00). 
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1) 

2) 

7) ··Recibe un pago por S 1'800,000.00 (al vencimiento de 

cuenta), por parte del .deudor que hizo ·una. devolución de 

"mercancía" defectuosa al cliente por S 200 ,000 .OO 

8) La Sociedad le paga al cliente el porcentaje restante para 

restablecer el equilibrio. 

9) y 10) Las cuentas de pasivo diferido se. trasladan a resulti!. 

'dos. 

- ASIENTOS DE DIARIO -

Cuentas Compradas $ l'000,000.00· 

Bancos 

Retenciones a clientes 

·Intereses cobrados p/anticip. · 

. Comisiones cobradas p/anticip. 

$ 700,000.00 

250,000.00 

25,000.00 

. 25,000.00. 

Compra de cuentas por cobrar y anticipo sobre las mismas. 

-Bancos $ 1'000,000.00 

Cuentas compradas s i •ooo ;ooo.oo 

Cobro de las cuentas a deudor. 
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3) 

4) 

5) 

' 6) 

7) 

8) 

Retenciones ª· clientes $ 250,000.00 

Bancos $ 250,000.00 

Pago para restablecer el equilibrio con el cliente •. 

Intereses cobrados por anticipado 25,000.0D . 

Ingresos por interés 

Traslado de intereses a resultados. 

Comisiones cobradas p/anticip. $ 25,000.00 

Ingresos por comisiones 

Traslado de comisiones a resultados. 

Cuentas com¡jradas $ 2'000 ,000.00. 

Bancos 

Retenct6n a clientes 

Intereses cobrados p/anUcip. 

Comisiones cobradas. p/anticip. · 

25,000.00 

$ 25,000.00 

$ l '400 ·ººº·ºº 
500,ono.oo 

50,000.00 

50,000.00 

Compra de cuent.as por cobrar y anticipo sobre las. mismas~ 

Bancos $ . 1'800~000.00 

Cuentas compradas $ l '800. ooó .oo 

Cobro de las cuentas a deudor·, (hizo devoiwa6n de mercancía>". 

Retenciones a clientes. $ 

Bancos• 

Cuentas compradas 

:,: ;.,· 

soo,000.00 

s .:300, c>oo • oo 

200,000.00 
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Pago para restablecer el equilibrio con el cliente (menos la dst 

voluci6n de "mercancCa" ) • 

9) Intereses cobrados por anticip. $ 50,000.00. 

Ingresos por intereses $ 50,000.00 

Traslado de intereses a resultados. 

io> Comisiones cobradas p/anticlp. $ 5.0' 000.00 

Ingresos por comisiones $ 50,000.00 

Traslado de comisiones a resultados. 
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BANCOS 

2) 1•000;000.00 700,000.00(l 

7) 1'800,000 •. 00 250,000.00(3 

1 1 400, 000. 00 {6 
300' 000.00(8 

S,F. 150,000,00 

RETENCIONES A CLIENTES 

. 3). 2so,ooo.oo 250,000,00(1 

a> soo.000.00 soo,ooo.ooc6 

10) so'ººº·ºº {6 

. ·•INGRESOS POR COMISIONES 

25. ººº .OO(S 
so, 000 .00(10 

75~ 000.00 (SF 

' 
.·.,,,;,··· . 

CUENTAS COMPRADAS 

1) 1·000,000.00 

6) 2~000,000.00 

1'000.000. 00 (2 

l '800,000.00(7 

200,000.00(8 

INTERESES COBRADOS P ANT, 

4J zs.000.00 2s,ooo.ooc1 

so,000.00 so, 000. 00 (6 

INGRESOS P INTERE 

25, 000 ·ºº {4 
50, 000. 00 (9 

75.000.00(SF: 
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EJEMPLO DEL BAI.ANCE. 
·. ,...• ~ 
. ' ·~~: ... 

SOC!f:DAO MERCANTIL FACTORING "X", S.A. 
·~·:Estado de Situact6n Financiera al 31 de Enero de 198_, 

..... '·;:··:.<·' ··~'" 

ACTIVO 

Activo Circulant~.: 

Caja y Bancos 

Cuentas compradas 

menos 

Retenciones a 

Clientes .. -------
Otro.s activos cir:C::· ... 

SUMA 

Activo Fijo: 

Mobiliario 

Edificio 

SU M.A 

Suma el activo 

' .· ... : 

P"ASIVO. 

Pasivo· Circulante: 

Cuentas p/pagar a bancos 

Otr~s etas. p/pagas 

Impuestos p/pagar 

SUMA 

Pasivo Diferido 

Intereses cob p/antic. 

Comisiones cob/antic, 

· SUMA 

Suma el .Pasivo 

CAPITAL 

Social 

Super6Vit 

Suma el capital 

Suman Pasivo y Capital. 



. z__- ESTUDIO DE FACfIBILIDAD. 

1 ) CONSIDERACIONES. 

El desarrollo de actividades productivas y, por. consiguiente;;el 

crecimiento del país se. ve frenado por ·algunos fen6menos eoo-

n6micos, por· lo tanto, las empresas que quieran sobrevivir tiit!_ 

. nen que acudir ·al financiamiento que ofrezca el mercado de di._ . 

nero y capita'les • 

Una empresa pequei\a o mediana que para no perder ub.icaci6a­

en el mercado busque. crecer, necesitar! financiamiento, ésta -

lo buscará de acuerdo a sus necesidades y circunstancias. 

Se puede ·recurrir a las instituciones de ·crédito·, a los provee-

. dores, et,, pero por ejemplo; se dice que la demanda de fon­

dos es muy. superior contra la oferta de recursos. 

El Factoring, abre una nueva posibilidad. al financiamiento de - · 

las empresas que vendan a sus clientes (deudores) a corto pla­

. zo. porque una decuada planeaci6~ en el flujo de efectiv~. dar6 

un marco de cuáles serAn sus necesidades a .. futuro, 

. El Factorlng, ·es un financiamiento prActico porque mlentra,s · . en 

otros tipos de crédito es· necesario el documento-garantía (pagl!.. 

ré, título de crl!dito), en éste no se obliga su uso. 
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Una característlca muy importante que tlene el Factoring, e·s; el 

de ofrecer un financiamiento cont!nuo y revolvente' porque cilC!i!.. 

pués de conocer proyecciones de venta y calidad de cartera: -­

'usuaria de cad.a uno de los clientes, la Sociedad Factoring; ;lC2_ 

dr6 entregar los fondos suficientes para· seguir impulsando 

.capital de trabajo de sus clientes. 

Anteriormente, el elemento ·costo era el determinante .Para l1'J:lla -

ádecuada estrategia financiera, pero ahora y debido a lo es-ca-

so de los recursos' lo que m6s importa al administrador finan-

clero es el "tiempo oportunidad". 

Se comenta que el Factoring es un producto caro con teride=ia 

a acceder· mejor al mercado en 2 6 3 ai\os, pero no lo es si -

se toman en cuenta los beneficios administrativos y co,ntablles, 

su ventaja estaría en relaci6n al provecho m6ximo que le dié -

el cliente . a los servicios. 

·Adem6s, la empresa que use Factoring se estar6 ·nnanciando -

con sus propios .recursos, su propia cartera ahorrar! en otros -

gastos como papelería, sueldos, etc. 

. . . ' 

El uso del Factortng, implica por lo mismo, acab8~ con proli:>f!i 

mas de flujo .de efectivo, porque el Fáctoring' se encargará de 
. ' 

'lidiar' con los deudores morosos y las empresu,-cliente si!e1!L 

···.: .. 



pre tendrAn sus recursos frescos al momento de cerrar ope.raci..Q 

nes. 

Aunado a ésto, la Sociedad Factoring, ofrecerá servicios com-­

plementarios y con ésto se abre la posibilidad· de canalizar al 

cliente otras opciones de financiamiento diferentes a las· de la 

Banca Comercial. 

Estos 'servicios complementariosº , pueden garantizarce contra -

inventarios, equipo garantías reales ofrecidas por el cliente o 

un tercero, etc., e inclusive contra las mismas cuentas por c;:_o 

brar, tratlmdose de una asignación de las mismas, en lugar de 

una venta. Esta asignaci6n trata de que el cliente queda co-­

mo depositario de las mismas é::on todas las obligaciones lega­

les, por lo mismo, no hay notificación al deudor y también la 

Sociedad Factoring no asume el riesgo del no pago. 

Se puede dar el caso en que la Sociedad Factoring intervenga -

en un crédito obtenido por su cliente de alguna instituci6n. 

La· Sociedad Factoring, por su facilidad que tiene de obtener 

fondos. en el extranJero, puede otorgar financiamiento en mone­

d.a nacional o en divis·!!ls extranjeras, A los clientes importa-­

dores se les facilita su transacci6n al no .tener que comprar d.!. 

visas.. A los clientes exportadores se les incrementa el finaQ.. 

ciamiento por atraer divisas de ventas hechas y además, no 

existe riesgo por .alguna devaluación. 

so. 



2) VENTATAS DE PERTENER A UN GRUPO FINANCIERO. 

La apertura de_ una Sociedad Fllial. dedlcada al Factorlng, es­

triba en el ahorro que implica el aprovechar tecnología prop<ia­

Y sobre todo, personal ya familiarizado con el manejo operati­

vo de mercados oferentes de dlnero. 

Lo que puede aprovechar un grupo financiero al crear una so-­

ciedad _de este tipo, es lo siguiente: 

Un mercado cautivo al que ya conoce, y del que puede ~ 

lecclonar cuentas importantes para la sociedad. 

r.Os propios archlvos de lnformes de d"édlto. 

Personal ya capacltado. 

Convertir en clientes a los que participan en- el Factortng 

y que antes no hayan sido usuarios. 

El Departamento de Cobranzas del Grupo Financiero, puede 

aprovecharse. 

También la asesoría que dé -el departamento Jui:Cdico y el 

de An61isis de Crédito• 

3) VEllJ'I'ATAS QUE OFRECEN A LOS CUENTES DE lA SOCIEDAD - -

FACTORING. 

La ventaja no es la Canica razón por la cual, un poslble elle'!. 

te deba tratar con la Sociedad, ya que· si bien puede redon- -

dear posiÚvamente su o'peracl6n de captación de recursos para 

su capital de trabajo, existen oti:as que propician mlnimlza--
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minimización de g·astos y ahorro considerable. 

a) Financiamiento Flexible. 

No existen restricciones de tipo· legal para obtener este ~ 

¡:)o de financiamiento para cada cliente de acuerdo a sus; -

muy particulares necesidades. puede haber planes espedi'.§. 

cos. La situación financiera del cliente es importante, 

pero la sociedad se basa más en la calidad de la cartera-

que ésta tenga. 

b) No es necesariamente un Crédito. 

Porque en algunos casos; la Sociedad estará comprando -

parte de la. cartera a sus clientes, y en otros, incluso = 
habrá financiamiento, sino que el cliente sólo recibirá COfil 

cultor Ca, ya sea ad mini strati va o contable. 

c) Obtención de Capital de Trabajo o Incremento al mismo. 

La opción de tomar el servicio de Factoring para los clieu 

·. tes, implica un financiamiento que fortalezca precisamente 
;. 

' · . capital de t.rabaJo y les dar6 as! liq11idez para sus comPf2 

misos normales de sueldos, impuestos, compra de mate~ 

les" etc. 

Además, en el caso de tener contactos con alguna institq_ 

ci6n bancaria, sus l!neas de crédito no se ver6n bloquea-
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das, porque su sltuacl6n financiera se fortalecerá al poder 

captar recursos de otra. fuente diferente. 

d) Flnanclamlento Cont!nuo. 

Una de las ventajas que tiene el Factorlng contra cua.t¡W.er 

otro tlpo ae financiamiento, consiste en_ la certidumbre é!e 

que. "el papel· comercial" (cuentas par cobrar no docume~ 

das), son efectivamente un· activo superclrculante con el -

que se puede contar. Además, convertir en efectivo el ~ 

curso propio representando por factura·s (mismas que son -

determinables por proyecciones de ventas) •. propicia. la po­

sipUidad de una cont!nua fuente de financiamiento. 

La Socled.ad determinará. "Líneas de Factorlng", que ten- -

drán una duraci6n negociable y seilalarán los límites de @ 

pel comercial que le puedan factorear a los clientes dur~ 

te la vigencia de la línea misma. 

e) Certidumbre en el Pago. 

El cliente que "cede" ·parte .de su cartera.ª la Sociedad, 

en realidad estar6 asegurado contra el incumplimiento de 

· sus deudores. t;n el c~so d.e Que el ··cu~nte s610 use los j· 

servicios de la Sociedad en el .aspecto cobranza y adelan­

to de dinero, s6lo tendrá alguna liquidez inmediata, 

no necesariamente una certidumbre en el pago. 
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f) Menos Gastos de Investigación. 

Lcis servicios que una Sociedad Factoring puede ofrecer en 

el renglón de investigación son variados, tales como io--
. . . 

formación de mercados, :,;egmentaci6n de los mismos, mara-

lidad y experiencia crediticia de prospectos, etc, 

Por su capacidad de información, la Sociedad ahorra a sus 

clientes cantidades considerables en este tipo de gastos. 

g) Menos Gastos por Crlldito y Cobranza. 

h) 

Canalizar los esfuerzos en el estudio de prospectos futuros, 

implica estru~urar módulos operativos de investigadores y 

analistas de crédito, siendo su costo significativo, a t.--a-

vés de los servicios de la Sociedad todos los· gastos pro- ... 

pios de· 1a actividad creditic~a se minimizan, otros ahorros-

para el cliente de la Sociedad Factoring serlm: 

Menos gastos por contabilidad detallada de cuentas por 

cobrar. 

·- Ahorro considerable en el pago de salarios a ·empleados ,·.,. 

especializados en el lirea .de cn~dito y cobranzas. 

Conservación de· la Imagen, 

Por. 6ltimo, tenemos un factor muy importante porque al --

manejar el cliente sus propias cobranzas·, encuentra una -

desventaja al importunar a sus deudores ejerciendo presión 
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innecesaria, amenazando con. medios legales y presenta.indo 

acciones jurídicas contra los clientes morosos, a la mayo-

ría de los clientes les resultarA ·benéfico no aplicar estos 

procedimientos y en cambio, traspasárselos a la Sociedlad-

evitando relaciones negativas con. sus deudores. 

4) DESVENTAJAS. 

Al financiar las cuentas por cobrar a la empresa del cliente, le 

implica un activo altamente líquido como medio de aseguramien-

to y debilita su imagen crediticia ante bancos y otros aqeedo--

res, 

El ·desconocimiento por parte de la industria y comercio pequeño 

y mediano de este tip0 de financiamiento, provoca su poca uti-li_ 

zaci6n. · Costos administrativos· para la empresa por' la implan~ 

ci6n de un control para el manejo dé la operación. 

Tener que dar acceso a la Sociedad Factodng de todo tipo de w 
formación, como serían tarjetas de cuentas por cobrar, libros, -

estados financieros, etc~ 

. El estudio y asl.gnaci~~m de crédito. por parte. de la Sociedad es -
: . . 

m6s estricto que otros tipos el.e financiamientos. 

5) COMENTARIOS SOBRE EL ASPECTO COSTOS. 

} .. · 

La estrúctura fi~nciera de una empresa debe ser s6Uca, el Fa9_ 

- toring se caracteriza por dar esta protección mediante ·un finan-

ss. 
,· 

·.-: .. , ,, :,· 
·._ ~ j.', 
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ciamiento adecuado en el momento oportuno. 

Tenemos. que el costo del dinero cada día es mayor, hay mucha 

demanda de crédito contra una oferta restringida de recursqs - -

bancarios pretender financlarsé de instituciones de crédito, lm -

plica aceptar de antemano tasas de interés cada vez mayores. -

además, no siempre hay dinero y el que hay estorá caro o COI!!, 

prometido, es por ésto que las alternativas ya no s6Jo se basi!.. 

rán en el costo ·mismo, sino en la facilidad de adquirir el fincm 

ciamiento. 

La planeaci6n de capital de trabajo es constante y eJ financia -

miento, a él requiere cubrir la obligación crediticia a corto pli!., 

zo y después, habrá necesidad de tramitar otro nuevo. 

Es por ésto, que eJ asesor financiero de "X". empresa debe com 

parar el costo de un crédito bancario contra el costo del FactQ.. 

ring estimado proyecciones en el tiempa. Comparando, tenemos: 

a) Un préstamo directo de Banco Comercial a seis meses te.!! 

tuaci6n del mercado· probablemente costará "X." más "Y"; y 

asf, 

,b) En el· contratO de Factoring, con vigencia por un período -

determinado, el costo será siempre el. mismo, por supue1.. 

to, Ja renovación del contrato Factortng podrá contemplar-

un .Incremento. 
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Los gastos financieros en. el Factoring, son atractivos por el -

ahorro indirecto que propician, es verdad que el 'descuento por 

pronto pago' acelera ios flujos de efectivo p'ero esta costurnb!re -

muy arraigada entre las empresas es engai'losa, ya. que por obtt:iJL 
,• ··.:.. 

ner liquidez, se pierde utilidad • 
. ~,~.;~·: .. ' \· . 

'..'-j: -· , üñ,. t1egocio puede verse m6s beneficiado cuando acude al servi -

cio de Factoring. que al 'descuento por pronto pago' • 

Es muy importante deciir que quien contrate el servicio obtiene -

un considerable ahorro derivado del costo de oportunidad por ].a-

liquidez inmediata y los s·ervicios adicionales de naturaleza =n. 

table y administratl va, 

Ademtis, deber& tomarse en cuenta que los costos derivados de-

una relaci6n Facforing son susceptibles de llevarse a . un reng;llón 

de. gastos, con el ·consecuente ahorro fiscal. 

i:s .conveniente el mencionar que la empresa .usuaria del Facto-­

ring al contar con mayor pOder adquisitivo al transformar sus --

cuentas por CÓbrar en dinero, movilizar6 m6s r'Apido su capital-

de trabajo y por lo tanto, se compensará el pago de intereses -

y comisi6n que cobra Ja sociedad al otorgar anticipos que se~ 

ramente se inverti~An rei>ortlmdole beneficios a Ja emi:iresa • 

. Sui:>ongamos que la Sociedad cobra un tasa .de .interés m6s com!_. 

si6n del 8% sobre determinadas facturas o'perados a un vencí --
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miento de 90 dfas, por medio de Jos descuentos a pronto pago -

q'ue Je concedan Jos proveedores a la empresa, estos costos pq_ 

drAn compensarse, digamos que dicho descuento sea de.1 15%, la 

empresa habrA obtenido una 'ganancia adicional de 7 puntos de -

intereses, adem6s de contar con los otros servicfos que propor -

ciona la sociedad • 

6) DETERMINACION POR EL PR°'PIC CLIENTE DE LOS AHORROS QUE LE 

REPRESENTE EL UTILIZAR LOS SERVICIOS DE FACTORING. 

Cuentas Incobrables. 

Investigación de Créditos, Gastos de 

Agencia • 

. - Sueldos del Personal de Crédito 

Sueldos del Personal de Cobranza 

Costos Indii-ectos de los Gastos Anti!_ 

riores. 

- Costos· de Contabilización por Créditos 

· Otorgados. · 

,.. Gastos de (::'obranza Judicial 

- Reducci6.n de ~scuentcis. sobre Precios 

de Venta para obtener Pronto Pago 

- .Monto de los. descuentos que se. pue-

den obtener al •comprar contado, 

Ahorros Probables : $ 
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( Sin incluir el tiemlJ(I y el esfuerzo que se 

dedican a problemas de crédito y cobranza). 

7) MEJORAMIENTO DE IAS REIACIONES DEL BAI.ANCE MEDIANTE EA 

UTILIZACION DEL SERVICIO FACTORING. 

El Factoring no es una modalidad de _préstamo, por ello, su u-ti-

lizaci6n no se refleja en el balance del cliente como un pash-.o 

mfis. Supongamos que una empresa tiene un balance que ref.lie-

já "Activos Líquidos" a "Pasivo Circulante" de 1.85 a 1; y - -

"pasivo a capital" de 1.17 a l antes de usar Factoring •. 

Activo Circulante: 

Efectivo . 
Cuentas por· Cobrar 
Inventarios 

Pasivo Exigible: 

$ soó,000.00 
l "200. 000 .oo 
2·000.000.00 

$ 3'700,000.00 

·Documentos y Cuentas por pagar 
Capital y Reservas 

$ 2•000,000.00 
l '700, 000 ·ºº 

$ 3'700,000.00. 

Supongamos ahora. que esa misma empresa utiliza el servicio de 

Factoring con 75% de anticipos sobre sus créditos, y con ello -

reduce sus pasiws,. puesto que acelera su recuperación con un 

mejor flujo de fondos, el balance cambia y refleja mejores rel<L 

clones: 
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Activo Líquido a Pasivo Circulante 2.54 a 1 y Pasivo a Capital 

o.64 a l. 

Activo Circulante: 

Efectivo 
Deudores Factoring 
Inventarios · 

.. Pasivos Exigibles: 

$ 500,000.00 
300,000.00 

2•000.000.00 

$2'800 ·ººº·ºº 

Documentos .Y cuentas por pagar 
Capital y reservas 

$ l '100,000.00 
1'700,000.00 

$ 2'800,000.00 

En este.ejemplo, se supone' que .. el uso del Factoring permitió ..;; 

a la empresa pagar ca proveedores. · Esto es de vital importan-­

eta ·al mejorar su prestigio e imagen a los ojos de sus provee -

dores. 

:.L 
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8.-DESARROLLO, 

B. 1 ESTRATEGIA. 

1) La estrategia general a seguir en la operaci6n de· una Sociedad-

Mercantil Factoring "X", S.A., serli la siguiente: 

En vista ·de que las empresas recurren tradicionalmente a los s~r 

vicios de financiamiento que otorgan los bancos y otras institu-

ciones financieras, se tratarli de ofrecer un' servicio diferente -

que constituya una excelente alternativa para el conjunto empr~ 

sarial del. país, 

Mediante: 

I.a provisión de liquidez a· las empresas que lo requieran, 

La ~satisfacción oportuna a la demanda de financiamiento de 

su capital de trabajo, 

El garantizar a las empresas sus cuentas por cobrar, as!-

·como sus inventarios, 

Proteger los aéditos de los cll~ntes. 

Proporcionarles senricios complementarlos. 

Dar un servicio m6s completo a los clientes que el otorgado por 

la competencia para mantenerse en el mercado, 

La Sociedad Factoring, como organizacl6n que suministra. una d.! 

versidad de servicios dirigidos a un tipo de empresas o comer -

ciantes, 
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Estos, preferencialmente deberán dedicarse a la industria de la 

transformación y al comercio de mayoreo. 

Por ende, el .Producto Factoring tratar6 de colocarse entre .ilos 

siguientes clientes: 

a) Negocios que trabajen al mayoreo. 

b) Compañías medianas o grandes • 

. . c) Aquéllos que vendiendo a crédito, no den plazos .largos. 

d) Que no dependan de un sólo comprador. 

e) Que no tengan un seguro de crédito. 

·Se considera que un buen sustituto del seguro de crédito es el 

.Factorlng, puesto que ademAs se ofrecen servicios complement!!_ 

rios, aparte por la relación que existe, los clientes obtienen la 

posibilidad de obtener otros financiamientos de la banca. 

Es tan versátil el servicio de Factoring, que inclusive se puede 

dar ª·empresas que otorguen prestación de servicios. como tran_a 

porte , bote le ría, · seg uro, etc • 

. Tomando en cuenta que· la competencia ofrece cerca· del· 70% cg_ 

mo anticipo, se. atacarA al. mercado otorgando a:·.Jós clientes 

( Y claro, dependiendo de quién se trate), el is% de 'financia -

miento, total sobi'e sus cuentas por cobrar y el otro 25% se en.:.. 

tregará contra el cobro de las mismas. 



-,-· 

También se otorgarti si las necesidades del cliente no son sufí.-

cientes con la cantidad anticipada, un 10% mlis sobre el inven-

tario de productos elaborados o la materia prima. 

Dependiendo del tipo promedio de convertibilidad de las mismas 

cuentas por cobrar en efectivo, qui! plazos se otorgan, qué clie_g 

tes (deudores) son (privados, gobierno, personas físicas o .mora-

les, etc.), se tomarti el criterio acerca de un posible an:eglo de 

acuerdo. 

•Del 75% de la cantidad que se otorga anticipadamente, se des,.. 

cuenta el ingreso por comisión que variarli de un 2 a 4% sobre-

el valor total de las ventas, y según el tipo de cliente y produ_s.: 

to que se trate· esta comisión se cobra por la investlgaci6n de - . 

crédito, gastos inherentes al contrato, el riesgo, la cobranza -

ya ·sea local. forlinea. etc. , se determinará a los clientes en -

dónde se podrti ·ofre·cer este sel'Vicio de cobranza, digamos Mé-

xico, Monterrey, Guadalaj ara, etc. 

Del otro 25% que se entregará hasta el buen cobro de la cuenta 

se cargar6n intereses por el total de las cantidades de dinero -

que se anticiparon. 

En lo referente al anticipo sobré inventario, la Sociedad tenclrli 

que hacer un estudio exhaustivo sobre él producto o productos-: . 

. de lo's clientes, éstos tendrán que ser rápida convertibilidad en 

-. :, ·. ~ ;:'.. 
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efectivo, digamos café, papel, etc~, para eliminar en lo posible 

, operaciones rie sgosa s. 

Tocando el servicio que se presta al área empresarial por impar-

taciones y exportaciones y tomando en cuenta las restric;ciones -

que existen debido al control de cambios, este serviclo es.tar6 -

muy restringido y dependerá en mucho de los clientes y de· cuci -

les sean sus necesidades. 

2) PROCEDIMIENTO OPERATIVO. 
( Primera Parte). 

Estudio .del Crédito. 

Para otorgar el crl!dito por financiamiento sobre cuentas por co-

brar, se deben de considerar los siguientes aspectos: 

Se deberán fijar los porcentajes de anticipos y el monto de la -

línea que ofrez'can adecuados márgenes de seguridad. 

Un control adecuado de las operaciones del cliente durante la -

, vigencia del contrato. ·. Asímismo, se plantearían una serie de 

'condiciones para la. aceptación de un prospecto, tales como: 

La calidad de las empresas a las cuales el solicitante 

vende sus productos o. servicios. 

La posición financiera del solicitante. 

La posición del solicitante con respecto a la competencia. 

El monto de la Ifnea de crédito a otorc¡arse, 
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Si . el solicitante result6 tener cuentas por cobrar aceptables, se 

contin(ia con el estudio de la siguiente forma: 

1.. Primero se solicitan referencias a bancos financieros, pro--

veedores, etc., pari!I analizar su operación. 

2. Segundo, solicitar estados financieros de los (¡}timos per!q_ 

dos fiscales, para efectuar un anlllisis cuantitativo, verifi-

cando los puntos siguientes: 

El monto de capital de trábajo. 

El monto de capital contable. 

·utilidades obtenidas durante los 6.ltimos ejercicios. 

Generaci6n propia de· efectivo. 

Ventas netas am.ializadas. 

Así como. razones financieras que muestren: 

Liquidez, 

Solvencia, 

- _Estabilidad Financiera, 

.Rotaciones tanto, en. cuentas por cobrar. como de. inventa- -
... ·,'.. ·, . .< 

rios. 

Otorgamiento. del crédito. 

En la_ Sociedad Factaring, el otor9amlento de .crédito es el equiv~ 

lente a ias ventas en una t!mpres_a industrial o comercial, y es -: 

. '¡ ,' 



necesario que no se pierdan de vista los puntos siguientes: 

La cantidad máxima de crédito que se puede fijar a un - -

cliente. (línea de crédito). 

Qué porcentaje sobre el total de la cuenta por cobrar se -

vti a otorgar • 

...; El plazo razonable para la recuperaci6n. del crédito. 

La. utilidad que se d~sea percibir por el capital anticipado 

En la otorgaci6n de líneas de crédito, la experiencia ha establ~ 

cido normas y requisitos de car6cter general, entre las que se 

pueden citar: 

Estudio de solvencia moral y econ6mica del solicitante. 

Capacidad de pago, 

Arraigo en la localidad, 

Experiencia en el . negocio o acti vldad, 

Garantías. 

Recuperación del Cr~dito. 

ta. Sociedad _deber6 tener un si.stema adecuado que pe~mite. rec!:!. • 

perar tanto el capital como su comisi6n e intereses oportuna- -

mente,· así como contar con la siguiente informáci6n: 

Cartera por cobrar vencida y por vencer. 

An611s1s de_ saldos (30, 60, 90, 120 dCas). 

Recuperaciones, embargos y adjudicaciones. 
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Cartera congelada y castigada. 

As( como de : 

Elaboracl6n de un programa de cobrós. 

Acreditar a la cuenta del cliente el porcentaje restante. si 

es que no tiene .adeudos vencidos. 

Aclaraciones de cartera vigente y vencida. 

·PROCEDIMIENTO OPERATIVO. 

( Segunda Parte ) • 

Por medio de un estudio previo sobre la situación financiera de 

los clientes que deseen el servicio y en particu.lar. de sus deu -

dores, se procederá. a fijar la relación cliente Sociedad Factoi--

ri.l)g y a firmar el contrato respectivo • 
. ,_,,... 

Contrato.-

Queda bien claro que las operaciones originales con anterlorÍ.chd 
. . . 
·a la firma de éste, no son responsabÜidad para. la. sociedad, ,Y 

. por lo tan~, . el. cllent~ se encargar6 de su ool:>ro y recupera ;- -

ci6n. 

Ei cli.ente estA obligado a : ,. · 

Considerar úriicaménte los·, cobros que sus deudores sei'la - . · : 

len específicamente a ·tal o cual factura. 

Enviar mensualmente a la Sociedad una relac16n. de los --
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clientes, indicando las partidas que lo forman. 

Entregar a la Sociedad cualquier pago que equivocadamente 

los. deudores hagan al cliente. 

Cualquier pago recibido por el cliente o sus empleados 

que corresponda a la Sociedad, será de su exclusiva res -

ponsabilidad. 

Notificación a Deudores. -

El mismo d!a de la firma del contrato, el cliente lo notificará a 

sus deudores en forma personal o por escrito. Posteriormente, -

la Sociedad se dirigirá a cada deudor confirmando la notificación 

hecha por el cliente y le sei\alartt el número de clave . que le C<Q 

rresponda. 

Asignar Números de Clave. -

Con base en las listas proporcionadas por el cliente, la· .Sociedad 

asignartt números de clave, que serán los que se utilicen para -

as'untos relacionados con los deudores, desde la solicitud de - -

cr6dito, la emisión de facturas y el pago, hasta los ajustes a ;... 

las cuentas. 

Autorización de Cr6dlto. 

La autorización de cr6dttos a los deudores por parte de los clie!!, 

tes·, en todos los casos será· controlada por la Sociedad y serA '." 

68 • 

. ."'.""\ 
~. ·'' ,., ,, ;•: 



~·.:·:. 

como slgue: 

a) Autorlzaci6n 

Automática : 

b) Autorizacl6n 

Limitada: 

c) · .·Crédito 

Sujeto a 

Aprobilcl6n: 

"" ' ~ •'' 

-.. , \-

Para aquéllos deudores que tengan recon.Q .. 

cida solvencia y capacidad de pago = se 

solicitará autorizaci6n a la. Sociedad para 

cada venta que el cliente les haga...y por 

lo tanto, éste les podrá embarcar l!bre- -

mente hasta que la Sociedad notifique lo 

contrario, 

Esta se usar6 cuando la Sociedad y el -

cliente fijen u.n límite máximo de crédito 

para cada deudor y se basará en el voly_ 

men normal de compra de h6bitos de pa -

go, Por 10 tanto, e.l cliente podr6 e~ 

car líb_remente. siempre que no exceda el 

límite de crédito autorizado, La sacie -

dad se reservar! la opci6n de modificar-. 

o cancelar este tipo de autor1zaci6n, 

·Individual: Para todos los deudores de -­

los cfientes que no hayan sido compren­

didos· en las dos anteriores, el cuente -

solicltar6 autorización de crédito. para 

cada .. venta. La Sociedad regresar& al 
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cliente .esta autorizaci6n debidamente re-

qulsitada y el cliente deberá anexarlo a 

su factura original, debiendo embarcar -

y facturar precisamente en los términos -

autorizados. La Sociedad informará opo.r. 

tunamente sei'lalando las razones de la -

negativa en el cuerpo mismo de la forma •. 

Cuando se trate de futuros deudores, la autortzact6n ·de crédito 

podrá ser cualquiera de las tres categorías sei'laiadas, y será ·-

n~ce.sario que el cliente coopere en la obtenci6n de elementos 

necesarios para juzgar su capacidad de crédito. 

Cesión de· Facturas •. -

El tota·l· de la facturación que emita la empresa; deberá .llevar -

la leyenda de Ja notificación esCrita en el capítulo ·4, además -

la factura deberá ir sellada y firmada por funcionarios de la em_ 

. pres<!. que tengari poder notarial para hacerlo. 

Envío de . Facturas. -

Las facturas que corresponden a los embarques hechos el dfa ª'!... 

terior, deberán ser e.nviadas por el cliente . lo m6·s pronto posi--

ble. La factura se aoompai'iará de la autori zaci6n de· crédito 02· 

rrespondiente. que 6on anticipo haya enviado la Socl'edad •. Las 
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facturas deberán estar numeradas prog.resivamente' .sei'\aléÍndose-

cuando haya un riCimero omitido la raz6n del porqué .• · Las fa=:~ 

ras llevarlin también, las notas de remlsi6n firmadas por los -

. deudores' o cualquier evidencia de. que el cliente' .recibi6. la zm~ 

C:ancCa. 

El cliente harli una • relaci6n de las facturas, con~ervando. una: -

copia para su control y 'enviando, el original y dos copias a 

Sociedad. . La· Sociedad . s~rá nÓtificada por el cliente, en el 

cuerpd. mismo d.e las facturas, cuando éstas amparen ambarques 

parciales e informará cuando la factura corresponda ~l embarque 

:nnal, para computar el plazo de vencimiento a partir de la. fe--

cha de ésta última ~. 

Cuando la Sociedad ha revisado·y aceptado la documentaci6n, 

regresar€! una copia. al cliente que serti como acuse de recibo 

oficial. 

Determinar .Fechas de Pago. 

Si las .fechas de vencimiento de ·1as .. facturas emitidas por el -
··. 

cliente .corresl>onclen a las .fechas. reales de pago por parte de - · 
. ' ', .. , - . ·.. . .. ', . . · .... 

los deudorés, .debido principalmente a las é.oncesiones que por­

tradici6ri ha recibido, .serti, necesario d~terminar la fecha real dé 

· ~e~clmiento¡ que ser& lgual:a~ atraso prome'dio ·~ue los ~eudores . 

tengan en sus pagos al eomwarlos con los puntos t6or1cos 

gados por el cliente •. 
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: Deducciones no Autorizadas.-

Cuando los deudores deduzcan de sus pagos cualquier cllhticfu!d-

originada por ajuste de precio, descuentos, fletes, unidades;# -­

cantidad, éalldad o fechas de embarques de la mercancía• r~ -

Sociedad se concretar& a ajustar los cobros correspondientes;. 

Cuando el ·1m¡jorte sea menor a la factura·, la Sociedad nótiflica­

r6 enseguida al cliente el ·hecho. para que éste .haga los arre--

glas .necesarios. con su deudor y vuelva a notificar el res1i h~.rio 

a · 1a Sociedad • 

Cuando el importe. sea mayor a la factura. la Sociedad aceptarli 

la .cantidad recibida como abono a cuenta,. notificarli ·al clien1te-' 

y esperar6 un plazo :prudente para saber qué arreglo hubo con el 

deudor. 

"En caso de disputa que p<>r'cualquier concepto surja entre el 

cliente y su deudor. la Sociedad será mera observadora y en 

ningún caso intervendr6 en las negociaciones para resolverlas ni 

serll afectada; en sus intereses por el resultado". 

Notas .de Débit::> y .Crédito. 

Las operaciones que provengan de ajustes entre el cliente y Ja 

Sociedad, que no se refieran. al envío de facturas y el plazo de 

ésta, se controlarlln a través de la emisi6n de notas de d6bito-

y crédito, se9<in las notas de débito son el caso m6s usual, --



cuando corresponde a aquellas deducciones no autorizadas que -

el deudor haga a las fa'cturas y que ·significan un pago menor -

al importe inicial de la factura. 

Esta nota se cargará a la cuenta corriente que· la Sociedad lle -

vará a su cliente y se .deducirá de los envCos que éste le ha -

ga. 

·También será frecuente el caso en que.· el cliente instruya a la - . 

Sociedad. sobre la ampliación de los términos de cobro de alguro 

de sus deudores, sobre cuyos saldos la Sociedad le haya cubit¡g 
. . 

to sli impOrte al cliente; en este caso, la nota de débito o eré_ 

dito se cargará a la cuenta corriente del cliente y se deducirá -

del pago correspondiente. 

Las notas de crédito, se originarlm por. ajustes a cargo de .la -

Sociedad y favor del cliente, ·aumentando los pa.gos correspon- -

dientes. 

Estados de Cuenta.-

Por último,. la Sociedad se obliga a enviar mensualmente esta--

· dos de .cuenta a cada Uno de los deudores del cliente, sei\ala.n 

do en ellos las facturas que lo forman y la antlguedad de las . 

mismas. 

·En dado caso, la Sociedad y el cliente se pondrán de .acuerdo-. 

para determinar el tipo y periocidad de informes adicionales, --

como estadCsticas de ventas, a las cuales, el cliente puede r~ 
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currir pa_ra su mejor administración'. 

3) SERVICIOS. 

Se_ trabajará mediante dos sistemas básicos. el _primero llamado' 

-Factoring puro ("Cesión de Crédito y los Ser.vicios"); .consiste11. 

te en la compra de cuentas por cobrar en firme, fijándose el --

monto y plazo de liquidación en ·una fecha predeterminada, ab--

sorbiendo la Sociedad el riesgo crediticio de las cuentas. 

En Ml!xico, existe una variante que ha resultado_ ser la más utj_ 

!izada a su mayor flexibilidad. El ·Factoring, -.sin vencimiento -

fijo que es la adquisición de cuentas por cobrar sin definfr un-

piazo _contractual determinado. La Sociedad -adquiere la cuenta- , _, 

y realiza las gestiones de cobranza necesarias para su rec_uper~ 

ción, sin importar que no se consiga su liquidación en Ja fecha 

exacta de su vencimiento. 

En el segundo sistema, cx:mocido como Fina~ciamiento de Cuen "." 

·tas por Cobrar ("Factortng de Crédito .y los Servicios"), el clie!!,, 

te adquiere un financiamiento y otorva _Jas _ cuenta_s como garan--

t(a, manteniéndose responsable de la incobrabilidad de las mis-

mas; en algunos casos el cliente lleva a cabO, parcial ,o total -

mente, la cobranza de las cuentas, restringiéndose la Sociedad 

a llevar una supervisión estrecha de su- recuperación y existleQ. 
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do una fecha de vencimiento para el financiamiento, 

4) TIPO DE .DESCUENTO out. SE OTORGARIA. 

'Este de~nderfl según la modalidad Factoring que se desee el. 

cliente y el monto de comisión que este· servicio implique • 

. N.o se cobrarfl ·comisión por :apertura de crédito y por renovación 

de contrato; sino por volumen de papel- factoreado y por los se.r 

vicios adicionales prestados por la Soci.edad, con sus variantes 

a saber: 

a) Volúmenes mayores d_e papel factoreado que impliquen veQ.. 

tas importantes, la comisión serll .menor (plan selectivo) • 

. b) A voidmenes menores de papel factoreado que impliquen -

ventas regulares, la comisión serll mayor (plan conjuntivo). 

.c) Si durante el tiempo que dure el contrato el factoreo. es "" 

constante, ·es decir, provocado por un movimiento de car­

tera slgnlfié:aUvo, la comisión podrá ser menor. 

d) Si :hay riesgos _de alta insolvencia, lo que implica inseg!!. 

ridad para la Sociedad de cobrar en tiempo la cartera que 

adquiere, la comisi6n ser6 mayor. A la inversa, una 

buena cartera probada por experiencia, podr6 significar -­

u11a negociac16n entre la So.cfedad. y su cliente respecto -

a una disminuci6n en la Comisión. 

e) Si en el tiempo que transcurre a partir del momen~o que -

se factorea .. él papel· en cuestión y. el pago del mismo es· 



' mayor, la comisión para el cliente .serli mayor, si por e]. -
, 

contrario, el tiempo por recuperación por pago es menor,. -

la comisión también serll más baja. 

f) Si el cliente estipula, o es su prlictica comercial el o.frie -

cer "descuentos por pronto pago", el factorear dicho pa;)el 

la comisión ser& mayor, ya que tal situación implica· obli-

gar a la Sociedad a respetar tal descuento, si el pago se 

anticipa a la fecha de vencimiento originalmente establee!.. 

da. 

g) ' Si el cliente consiente un interés o "pago convenciona:n.• -

por incumplimiento de pago en fecha determinada, la·.com( 

si6n serll menor. 

h) Si el papel factoreado debe cobrarse. fuera de plaza, el 

costo serll mayor. 

Otros. costos que se derivan de casos específicos, socn : 

Análisis de crédito, manejo contaJ>le, correspondencia, 

gastos de cobranza, investigación de. solvencia, pape·- . 

lerfa, gastos operativos, etc • 

. S) CO~TO DEL SERVICIO. 

Para calcular la comisi6n de la Sociedad, cobrar6 a sus clien-­

te~ por otorgar el servicio, se deberll poner en conslderaci6n: 

Et' c¡iro o actividad ,.de su cliente. 

Su naturaleza econ6mléa. 
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La categoría de sus· deudores. 

La fecha de vencimiento de sus cuentas por cobrar. 

La ciudad de donde se originen las compras. 

Costo de la investigación de Crédito. 

Además de sueldos y prestaciones a funcionarios y empleados. -

gastos de energía eléctrica, renta del locaf, gastos por aire - -

acondicionado, renta de equipo, gastos de correo, papelerCa. --

mantenimiento, tambilm deberá considerarse el costo de mante-

ner un cuerpo de. cobradores y preveer un margen para las pérd..!_ · . '" 

das de cuentas por cobrar. 

Para optimizar estos costos, la Sociedad deberá operar a gran -

escala y buscar la· especlalizaci6n en operaciones de. cobranza • 

. Dependiendo de los anticii>os. que la Sociedad proporcione a su-

cliente_, cargará un interés sobre la cantidad adelantada, tom~ 

do en conslderaci6n la fecha en que se otorga ·el financiamiento . 

y la del vencimiento restante a la fecha convenida con la Soci~ 

dad, menos la comis16n. 

La comlsl6n. que. cobre la Sociedád, ·se representa como un por­

centaje del valor: nominal neto de las cu~nta~ Por cobrar vendí -

das por el cliente_.a la Sociedad; es decir, la comisi6n se ~ 

bra; no con base en la cantidad bi'uta que muestran las cuentas 

por ,éobrar, sino sobre esta cantidad 'menos descueriié>s; créditos-

" por devolu~lones .de mercancCa. y concesiones Ot01"9adas par el -
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cliente a sus deudores. 

Cuando la Sociedad preste dinero al cliente sobre "inventarlo'" , 

es decir,. sobre. productos elaborados· o materia prima en proceso 

de elaboraci6rÍ, así como sobre inmuebles con garantía hipotecl!. 

ria;. o trat(mdose de cualquier.otro pr~stamo, tambil!n le c:Obr-a -

rtl intereses al tipo que se pacte •. 



EL USUARIO O CLIENTE DEL FACTORING AL.HACER USO DEL SERVICIO SE ENCONTRARA CON LAS·SI--
GUIENTES APUCACIONES .pJ!.RA PONER ÉN PRACTICA DENTRO DE SU EMPRESA.. . 

'·' .• ¡. 

Pago de.Jmpuestos, su­
fragár aumentos en la ;. 
n6m1na,etc~ 

Financiar un volumen -

Sociedad Mercantil 
Factoring "X", S. A • 

PROPORCIONA· 

creciente de operaci6n Cliente usuario del 
sin necesidad de capi-
al adicional. Servicio. 

anejo de rapidez en 
ta.a entreoas de pro-­
duetos y/o. servicios.· 

Enviar repercucione• ne­
gativas por vartac1on ert 
el flujo de ,los ingresos 

lumen. 

·obtención de descuentos 
por pronto pago. 

-------'Mejorar el crédito estabL 
cido con Proveedores. 



' 
7, CONCLUYENDO: IA ESTRATEGIA SE PON ORA EN ACCION PMRA. - .:: 

ATACAR EL MERCADO OFRECIENDO EL SERVICIO DEL F'iACTQ 
. RING, SERA lA QUE A CONTINUACION SE RESUME EN cu~ 

TRO PUNTOS BASICOS. 

La. Sociedad 
Mercantil Fác­
todng, "X", S.A. 
ofrecerti a' sus 

, .. clientes la PQ. 
· sibilidad de : 

1) Reducción de Gastos Ge­
nerales. y Otros Gastos -
.de Oper:aci6n en las Em-. 
·presas •••••••••••• ; •••• 

· 2) Ellminaci6n. Total de PéJ: 
.· dida s por Cuentas . Ince>". 

brables •••••••••••••• 

3) El Factoring ayuda ·a 
,:crecer con Mejores Ven. 
tas y,Mayores U_til.ida -
~e.s ••• ·• ~· ••• ~ •••••. ~· ••• · 

4) BaJó contrato, ·Efeetí-' 
· vó 'al Momento. en que 

lo necesite •• ~- ••••• .'. 

Al hacerce cargo lla So 
ciedad de.las fundio-= 
nes de crédito y 00 -­

branza y de llevar llos­
auxiliares clientes .• 

La Sociedad. se comPIJ? 
'mete a pagar fos fa:ctu 
ras que adquiere, aun=: 
que los deudores de é~ 
tas resulten insolven -
tes. 

Porque cuando el clieq_ 
te Jo necesite, ·conVi~ 
te una amplia parte de­
cartera deudora en efes. 
ti vo, a sequr6ndole un -
flujo de caja preciso y 
confiable y. meJor!ndo.e 
su relación en el balan_ 
ce. 

Ya que Ja Sc:Íciedad se - · 
. cómpromete a: adquirir -
·y· pagar: anuclpadamen­
te o al vencimiento los 
cr6ditos que se gene.;.;­
rén a cargo de ~el.Ido•- . 

. res elegibles~·- · 



8.2 FUNCIONES, 

E.1 desempeflo de la Sociedad. Mercantil Factóring "X", S.A •• fu_n 

cionará mediante la compra de las cuentas por cobrar de los clientes 

y por c0nstguiente, hacer de sus ventas a corto plazo, ventas de -

contado con las caracter(sticas · siguientes: 

U ·- . Asum.ir ·el Crédito y Tomar el Riesgo de. la Cobranza, . 

. Mediante la compra de las cuentas por cobrar a los clien. 

tes y previa investigación de crédito a terceros, se auto-

rizar! el financiamiento. 

pe. acuerdo con lo estipulado en el ·convenio Factoring, se 

proporcionará el servicio de cobranza, independientemente 

de que la Sociedad ·efect6e el cobro o n6, ésta asegura -

que el importe de las factl.iras cedidas serán reembolsa-­

das !ntegramente en la fecha convenida. 

2) El Oesc~ento de las Ventas Mediante la Adquisición d.e las - -

. Cuentas por .. Cobrar, 

· - . Por· medio de · 1a fa.cturaci6n .sobre venta de una empresa -

·. "X", se realizar& un descuento en dicha factura para ad -

quirtr la cuenta por cobrar, reflejada en los activos para 

·iomar ese. riesgo. 



3) Otorgamiento de. Anticipos con Garantías de Inventarios. 

Debido a la compra de facturas que efectl'.ia .la Sociedad, -

·se proporcionar6n préstamos a los clientes que lo sollci--

ten, cobrando determinado interés, de acuerdo al tipo de -

operación, en consecuencia, la. tasa vari~6 con el giro -

de la empresa y seg(in la mercancía que poseá y se operS!_ 

r& en diferentes plazos de vencimiento. 

4) Préstamos con Garantía de Activos Fijos., y Otras Garantías. 

A través de las relaciones que tiene la Sociedad con sus-

clientes y de su conocimiento profundo; ésta puede otor--

· gar anticipos sobre activos fijos, otras garantías y a(in --

crédito abierto. 

-S) Asesoramiento de Factoring en ·las .Transacciones Comerciales al 

Exterior. 

Debido a que la Sociedad Mercantil Factoring "X", s .A. , 

contaría con· una serie de relaciones .en el extranjero, pq_ 

dría· ayudar a sus cuentes a canalizar sus ventas en el -­

mercado internacional. 

6) · · Prestación . de Otros Servicios. Complernentariós. · 

La Sociedad puede orientar a sus clientes no s6lo en asu.D­

tos _nnancleros, sino también actuar como consultor de - -

ez. 

··.: 
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empresas en aspectos tales como: planeaci6n, pr0ducci6n, 

111ercadotecnia, etc. 

Béfsicamente con el Factoring, se proporcionarSn seriricios de g~ 

·rantíá y protección de créditos. llevando la contabilidad. detallada de-

"las cuentas por cobrar, organizando· las mismaS,··elaborando calenda--

rios de pago, controlando' las lineas de crédito, etc., as! como el f!.. 

.nanciamiento del capital de trabajo sobre la garantía de .las cuentas -

. por cobrar, del inventario y de los activos fijos de las empresas. 
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8, 3 ESTRUCTURA. 

ORGANIGRAMA DE lA SOCIED1\D MERCANTIL FACTORING "X", S.A •. 
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Cr6dito Cobranza 
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---------tp'úblicas 
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Co~plementa 
r 
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ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS. 

Esta es el órgano supremo de la Sociedad, y por ende. es la en 

cargada de acordar y ratificar todas las operaciones y actos de ésta, 

se re(ine generalmente cada año a menos que existan' sei;iones ex:traor_ 

dinarlas. y las resoluciones que se tomen deben ser cumplidas extrlct-ª· 

mente por el Consejo de Administración. 

CONSEJO DE ADMINISTRACION, 

Este Consejo, se enca"rgará de seguir al pie de la letra los -'- -

acuerdos tomados por la Asamblea General de Accionistas, pres.entarti­

un' ·informe anual que incluya aspectos generales como la m.archa ·de la 

Sociedad, políticas tomadas, estados financieros, opinión de los com.J. 

sarios, etc. 

DIRECCION. 

La función de la Dirección, serll ejercer adecuados controles sq_ 

bre la Sociedad, "Ver que se esté haciendo" • Teñdrá comunicación -

períodica con la Subdirección y· se evaluarán los ai'cances y objetivos 

para los que. ful! creada. . . 

SUBDIRECCION. 

Tendrá la responsabilidad de dirigir en. sC, o sea'" "ver que se .­

haga'.' y cómo se está .haciendo, ejerciendo la coordinaci.6n ·por parte -

de· 1a gerencia, establecer& retr'oaUmentaclón constante con ésta para-

es •. 

·.; ;' ,· 
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la posible detección de fallas • 

. GERENCIA. 

La Gerencia se encargar(! de. la coordinación de información que 

se 'genere por .parte .de las áreas a su car9o, "c6mo se va a hacer" • 

"con qté", son dos cuestionamientos importantes, puesto que la Gere~· 

cia .debe tomar deci;,iones rápidas en la aprobación o rechazo de las 

operaciones. Tendrá supervisión permanente con sus lireas. 

RELACIONES PUBLICAS. 

Los ·ejecutivos de Cuenta.- Se encargarlin de dar a conocer y -

difundir el servicio en el mercado, explicarfm funciones y caracteñs-
, . 

ticas así como el servicio especial que se ofrece a la clientela.. E!i_ 

table.certin convenios de Factoring y estudiarán los tipos de interés -

que cobrarán dependiendo del cliente. as! como el monto de comisión. 

(Como Sociedad Anónima controlada por un grupo financiero, la princL 

·pal ventaja que· se tiene es el contar ya _con un mercado cautivo qu~ 

dando por hacer una depuración para establecer la "cartera de clien--

tes 'ractoi'ing" ) • 

AREA DE CREDITO. 

Esta 6rea se dividir& en dos: 

control 'de Las Íransacciones que los clientes desean que se -

Pedidos.- .aprueben se anotarán en formatos para su posterior-. 
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investigación. 

Análisis de Basándose en, el control de p.edid~s se efectCia un -

Crédifu.- análisis e inves_tigaci6n de la solvencia de los de:!f!. 

dores y se aprueba, modifica o rechaza el crédito -

comunicándoselo al cliente. 

AREA DE . COBRANZA • 

Se dividir6 en dos Sub-6reas. 

Cobranzas. - Esta presentará las facturas, remisiones o notas d-e. 

embarque a los deudores para su revisi6n y pago, 

En formatos preestáblecidos s_e anotan por deudor el 

vencimiento de las. operaciones (fecha y monto), ve-

riflcando la cobranza real y la afectaci6n contable -

correspondiente. 

Asuntos Esta sub-lirea gestionarll el cobro de cuentas deudq_ 

Legales .• - res riesgosas o que no se hayan pagado •. (Se con-

templada apoyo del 6rea Jurídica dei grupo financil!L 

ro). 

AREA. DE SERVICIOS COMPLEMENTARIOS • 

. Se tendr6n tres Sub-Areas : 

Contro.l de Antlc.!. Vigilar6 la materia prima, producto elaborado de .10.s 

pos sobre Inven- clientes pai:a poder tener un criterio y otorgar antig 

,1 __ 
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tar1os Activos 

Fijos y Otras 

GarantCas. -

Factoring In-

ternacional. -

ConsultorCa. -

pos sobre inventarios. En el caso de planta y eq_laj_ 

po el dar préstamos sobre ésto se hará en el caso -

de clientes "preferenciales", as!mismo, checar& y -

analizar& garantías de terceros. 

Aquí ·se realizarán las operaciones que los clientes -

lleven a cabo en el extranjero, se proporcionará ia -

vestigaci6n .de crédito, se autorizar& la venta y se -

realizará el cobro de las cuentas por cobrar. (Con -

los contactos que tuviera el grupo financiero, estas 

actividades se facil1tarCan enonnemente), 

Ofrecerá servicios generales de consultor(a · como ~ 

netraci6n en el mercado, tanto nacional coíno e~ 

jero, 

AREA DE CONIROL FINANCIERO. 

Estar6 encargada de obtener los recursos pare poder financl• -

las ·c~tthtas por cobrar y otros ·anticipos, .se divldlr6 en cui:ltro .Sub- -

Areas i" 

Control 

Contable .-

Con base en las coplas de las facturas de emarc¡ue 

que d1;:sriamente le envCan los clientes. se reg1stra-­

r6n y actual1zar6n contablemente en los libros awú -

liares, 



lnform6tica. -.. . 

Auditoría.-·· 

Tesorería.-

Llevará el control de tocias las cuentas a través de 

la computaci6n. AsC como todo lo relacionado con -

los clientes .• líneas de crédito, categorías de deudQ... 

res, riesgos, fechas de pago, direcciones, saldos. -

etc. 

Efectuará peri6dicamente inspecci6n de los libros de 

la Sociedad a fin de reducir al mCnimo posible, ma -

nejos y asC corregir desviaciones. 

SerA la encargada del control de los recursos finan -

cieros, mediante el manejo de la documentaci6n ref,!it 

rente a tocias. las, transacciones comerciales que se -

presenten. Tendr6 a su cargo la· caja. 

Nota: Todos los asuntos relacionados con el personal inicialmente, -

ser!n llevados a nivel staff. ya. sea por un despacho especia-

llzado o (con el apoyo del grupo financiero donde se desarrol~ 

r6). y siempre con la vigilancia de la s'ubdirecci6n, ·que tomarll 

la .decisi6n final con respecto 1s' las contrataciones. n6mina, 

sueldos. situaciones laborales, etc. 

ANAJJSIS DE PUESTOS. 

1) . Datos Generales: 

A) TCtulo del puesto: Gerencia Fact.oring. 

Dependencia : · Subdirecci6n "Sociedad Mercantil 
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Factoring "X", S.A. 

Nombre del Ocupante 

· del puesto : 

Domicilio : 

Teléfono de Oficina: 

-2) Objetivo del Puesto.-

Será el encargado de coordinar y controlar todas las actividades 

inherentes a las áreas· que están a su cargo, y adem6s, vigilar 

la actuación de los ejecutivos de cuenta. 

3)' Descripción Específica. -

Informar a la Subdireccl6n del funcionamiento general de las 

áreas de crédito y cobranza, servicios complementarlos y ---

control contable. 

Coordinar y en su caso apoyar a los ejecutivos de cuenta -y 

vigilar las pactaciones de -operact6n Factoring, que éstos - -

realicen. 

Entregar informe.s peri6cUcos- a .la Subdirecci6n. sobre requer!... 

mienios, que se tengan de recursos financieros. materiales y • 

humanos para seguir el buen funcionamiento de la Sociedad • 

- Tener una r6ptda y adecuada toma de decisiones en lo oon--

cerniente ·a todas las opera'ciones Factoring que se pacten. -\1 

Vigilar a la competencia mediante opciones comparátlvas, mi!,_. 
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jorar 6stas. 

Es.tablecer estrategias de mercado con el apoyo de la SubcH--

recci6n, ¿Qué otro tipo de empresas se pueden atacar?. 

Evaluar y proponer el uso de 'medios publicitarios' • 

4) Supervisi6n. 

El gerente supervlsar6 directamente a. los ejecutivos· de cuentas, 

·pues éstos son el alma mater de. la Sociedad, su C!'lpacidad de 

venta y colocaci6n del producto, implica un seguimiento del pr.Q 

ceso funcional de la Sociedad y que ésta no muera. 

Hecha una pactaci6n Factorlng, el gerente se encargar6 de cogr 

dinar-a-'ias meas ·y los analistas que tiene a su cargo, obser­

vando las actividades que se vaya a desarrollar • 

. -·· 
S) Supervisi6n Recibida. 

El gerente será supervisado directamente por el subdirector, ef!. 

tará sujeto a objetivos- generales a través de normas y pollti ..,­

cas definidas y la supervisi6n recibida será sobre el cumpll 

miento de objetivos, as{ come> .de ·resultados de trabajo • 

. 6) ··Toma de Decisiones. 

Estar& en contacto ·con los ejecutivos de cuenta y dependiendo 

de las propuestas que éstos tengan, se autorizar6 el financia -

miento y la responaablUC:Íad de la decisi6n ser6 compartida, con 
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~stos y el grado de rapidez deberá ser alto, puesto que una, 

actividad de este tipo, así lo requiere. 

7) Responsabilidad Económica. 

Es directa y el gerente tendrll la responsabilidad compartida. jun. 

to ca el subdirector de los fin.anciamientos que la Sociedad -­

otorgue a sus clientes y ·por ende, del buen uso del fondo que 

se. posea. 

8) Relaciones Interpersonales. 

Interna 

, Externa. 

Si se tratara de una Sociedad Mercantil 'controlada' -

por un grupo fin~nciero, se considerará como contac­

to interno el que se tenga con promoción a· nivel de -

gerentes de sucursal. así como el área jurídica. 

Se tendrá contacto con las casas de bolsa a nivel 

ejecutivos con vías a negociar los financiamientos y 

convertirlos. en inversiones de renta fija o variable • 

. 9) Escolaridad. 

'>. 

··El gerente á cargo, deber6 'te.ner. estudios mínimos de una c:arr.st 

ra .universitaria, ya sea licenciado en Administración de. Empt"e­

sas, Contador P6blico, licenciado en Economía, puesto que la­

actividad que desarrollará requiere de estos conocimientos adq'!! 

ridos. También requerirá el manejo.del Idioma inglés, puesto - . 

que se hace necesario para establecer contacto con el extranjero. 
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10) Experiencia. 

Una persona que tuviera cinco ai\os laborales, se podría canal!.. 

zar a esta actividad, porque se requiere para este puesto. una -

amplia experiencia en el lirea financiera y tener conocimientos -

generales, sobre todo en lo que a ésta concierne. 

1) Datos Generales. 

8) Título del Puesto : Ejecutivo de Cuenta. 

Dependencia Gerencia.· 

Area Direcci6n. 

.Nombre del Ocupante 

del Puesto. 

Domicilio Oficina. 

Teléfono Oficina. 

2) Objetivo del Puesto. 

El ejecutivo de cuenta, serli el encargado de vender el producto 

Factoring, ofrecerá el servicio y tipÓs de financiamiento que se 

ot9rgan, as~ como las 'diferentes combinaciones. evaluará las 

condiciones en general en que se' encuentran. !Os clientes deman, 

. dantes de este servicio, así como los. diferentes deudores que -

se tengan, establecer6 el contrato ·Factoring. 

3) Descripción EspecCfica. 

Mediante un estudio del mercado que sea posible usuario del --
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·,:, 

Factoring, .se tratará de conectar a Jas empresas que ofrecerlin -

menos riesgo. 

- Detectado eJ cliente, se Je ofrecerá el servicio mostrando --

ventajas y características que Jo conforman. 

- Por medio de un anAJlsis completo del cliente y de cu.§Jes -

son sus compradores más .usuales así como de Jos productos 

que fabrica y de la recuperabilidad de efectivo que tenga, se 

establecerá un criterio general. 

·- Teniendo un criterio general del cliente y de sus compradores 

más usuales, así como hecha una visita física de sus insta-

Jaciones, se procederli a rechazar o .aprobar Ja solicitud Fac--

toring. 

Previa consulta con el gerente y en caso de aprobación del-

crédito, .se formalizar.§ éste .mediante un contrato Factoring. 

El ejecutivo de cuenta deberá tener una habilidad excepcio--

naJ y un conocimiento profundo del mercado para no perder -

Uemp0 en las tomas de decisiones . 

Supervisión • 

. No ejerce super:visi6n diiecta si acaso· apoya a. las áreas de .<;;Q 

branza, crédito, servicios complementarios y contrcil contable -

en todas las operaciones concernientes. 

5) Supervisión Recibida, 

Los ejecutivos de cuenta son supervisados directamente por el 
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gerente. Estar6n sujetos a objetivos específicos y la supervi--

sión recibida será sobre el cumplimiento de éstos. 

6) Toma- de Decisiones. 

Estarán en constante interacción con el gerente para la evalua--

ción de propuestas, así como para la aprobación o el rechazo -

de las mismas. la responsabilidad de la operación será compar-

tida, y el grado de rapidez con que se tomen las decisiones d!!_ · 

penderft del estudio veraz y oportuno que se haga de cada cllen. 

te. 

_7) Responsabilidad Económica • 

. Esta es indirecta, porque los ejecutivos de clienta .entregan un -

estudio detaHada de los clientes a la gerencia y -~sta a su vez 

a la subdirección. 

8) ' Relaciones Interpersonales. 

Interna.-

,.:·,' -· 

· .. :.-~-~~~x,:l~~~:~1lJ~"<, ·; ~:·'.·. 

Además de los. contactos internos con el gru¡Jo fl--

nanciero en lo que se refiere a .asesorías de banca, 

legi:tles i · contables, etc. • m&ntiene una interacción 

constante con el gerente y .. analistas puesto que, el 

ejecutivo no nada m6s se hace cilrgo de co~tactar­

al cliente, stno también sigue las operaciones que 

se, reallzan a lo largo de la vigencia del contrato -

y su posible renovación. 
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Externa. - Este· es uno de los contactos básico inherentes al 

puesto del ejecutivo de cuenta, ya que mantiene r~ 

iaciones públicas en primera,· con los clientes y/o 

sus representantes con toda la gama que componen 

los deudores de sus clientes, asr como terceras --

personas. 

9) ·Escolaridad •. 

El ejecutivo de cuenta por lo que se refiere a los estudios que 

deberá poseer, serfm los de una carrera· universitaria terminada-

de preferencia con. título o en su caso ser i:>i;tsante, además, d~ 

berá tener conocimientos del idioma ingl6s. 

Estos conocimientos se tornan necesarios, ya que además .. de· pQ_ 

seer una cultura general amplia· y facilidad de relaci6n p<ibllca, 

Jos' estudios universitarios que tenga deberán estar relacionados 

con- una carrera del área e90n6mico-administrativo. 

10) Experiencia. 

·Se requieren· conocimientos· labÓrales en las áreas financieras~ -

contables. administrativas y legales¡ .además de tener experien-

cia en el área de relaciones pdblicas ,., digamos en conjunto de -

unos tres al\os . de experiencia laboral. 
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' 
1) 

·''. 

2) 

Datos Generales: 

C) Título del puesto : 

. Dependencia 

Area 

Nombre del O~upante 

del Puesto : 

Domicilio Oficina 

Teléfono Oficina 

Objetivo del Puesto. 

Analista Factoring. 

Gerencia "Sociedad Mercantil 

Factoring "X", S.A.'.' 

Sulxiire~ci6n. 

Analizar, registrar y controlar las operaciones concernientes a -

las. pactaciones que se tenga por el servicio 'de·: Factoring •. ·de-­

pendiendo al 6rea a la cual se le asigne. 

3) · Descripción Espec!fica. 

Dependiendo el 6rea que se le haya asignado, las actividades -

ser6n como sigue: 

- Area de Crédito.-

Reglstrar6 las ·transacciones que los cllent"'s desean que se-· 

, les· apruebe mediante coordin.aci6n · c::on los ejecutivos de 

cuenta, tnvestiQ1u6 a éstos y a sus deudores con el fin de -

facilitar una declsi6n sobre otorgamientos o· n6 del crédito • 

. - Area de Cobranza. -
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Checa~á. fechas de vencimiento y control de facturas, remi siQ. 

nes, etc., presentará éstas a Jos deudores para su cobro y -

en caso de un problema legal tomarti las medidas pertinentes 

del mismo. 

- Area de Servicios Complementarios. -

Evaluará según la capacidad del cliente y de su producto, el 

.otorgar anticipos sobre inventarios, así como el ofrecer el 

servicio de Factoring internacional y - tendrá constantemente --

apoyo de los ejecutivos de cuenta, puesto que .!stos. más que 

'nadie o0nocen al cliente y sus necesidades. adem6s. manej!!_ 

rán las posibilidades bancarias que se pueden ofrecer en aPQ 

yo del grupo financiero. 

- Area de Control Financiero. -

Estos analistas harán estudios ecxm6micos con vías a estab~ 

cer las necesidades financieras del funcionamiento de la So--

ciedad, ¿Qué es Jo que se va requiriendo conforme a Ja de--

marida del Servicio?. 

EstablecerAn presupuestos temporales .as! 'como llevarán el --

. control contable de todas las ·operaciones concernientes, esty 

diarAn. el pasible apoyo y uso .·conveniente de la inform6tica , 

as! como tendrán a su cárgo aucfitor!as internas temporales. 



En general, los analistas controlar6n todas las actividades con-

cernientes a la operación Factoring. 

Evaluar&n disposiciones fiscales y de administraci6n, revisando 

oficios del gobierno en vías a establecer posibles."afectaciones 

· y asr evitar retrazos. 

~~:::.:-t;~: 
' - ~-· 

4) Supervisi6n Recibida. 

Los analistas serfin · supervisados directamente por la gerencia -

y serán apoyados•. en sus actividades por los ejecutivos· de cueQ 

ta. 

5) Supervisi6n. 

No ejercen supervisión alguna • 

6) Toma de Decisiones • 

En sí los analistas no tendrAn la decisión final, ya sea de ace.J? 

tar las garantías que ofrezcan los clientes, pe•-o un adecuado -

e.studio e investigacl6n de lo concerniente, red.undar6 en una 

r6pida · decisi6n tomada por el. gerente en consulta con sus eje· -

cuti vos de ·cuenta • 

· · 1) Responsabilidad Econ6mica. 

No tienen responsabilidad econ6mlca • 

"".' 
.. ·: ~ 

8) -Relaciones Interpersonales. 
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Interna.-

EXterna.-

9) Escolaridad. 

Tienen una constante interacción con la gerencti!l, 

así como con los ejecutivos de cuenta. 

También en lo que se refiere a las consultas qtllle -

se hagan con el grupo financiero y sus áreas de -

banca, jurídico, contable, internacional. etc •• e.s­

tas se harán tanto por la vía personal como tellefQ. 

·nicamente con una frecuencia variablei. 

Mantendrán constante cx>ntacto externo tanto con -­

los clientes como con sus deudoies, puesto que -­

además de presentarse a la· cobranza, checarán to­

das las operaciones que nazcan de éstas. Como -

vencimientos, extensiones de contrato, etc. 

Los ·analistas Factoring, tomando .en cuenta las funciones que -".' 

desarrollan deberlm ser como mínimo pasantes de alguna carrera 

económica-administrativa o en su caso, ser estudiantes 'de los 

Ciltimos semestres de la carrera,· estos estudios se requieren por 

· las ~ctividades que des~ollarán en el puesto y que impllca tt.. 

ner nociones .básicas de administración, economía, contabilidad, 

finanzas, y derecho. 

10) Experiencia. 

Se requiere un . ai'lo de· experiencia laboral relacionada .. con algu-
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·na de las Areas descritas anteriormente, de preferencia el haber 

-laborado en alguna instituci6n financiera. 

Nota Final. 

Tomando en consideración la estructura organizacional de la 5Q._ 

ciedad y calculando dos analistas por área, así como cuatro eJecuti-­

. vos de cuenta, Ja gerencia tendría doce personas a su cargo, Jo cual 

traducirse podría en probiemas de cadena de control. 

Pero si se toma en consideración que los ejecutivos de cuenta tam- -

bién apoyarán a las cuatro áreas, esta carga de trabajo a la geren- -

cia descendería notablemente. 

No se hizo el análisis de puesto tanto del director como subcfL 

rector, por considerar que sus funciones están encaminadas a la vig.L 

lancia y control de la Sociedad, así como el establecimiento de relª-. 

ciones públicas, tanto con el ente financiero en general asr como en 

toda el área empresarial. 
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8.4.. PCLITICAS, 

Para su estudio, se dividirlm en dos partes 

Á) ORGANIZACION. 

La Sociedad Mercantil Factoring '.'X", S.A.. se constituirlt por. -

comparecencia ante notario público de las personas que. otorguen 

la escritura social. o por suscripción pública, 

Las acciones del capital de la Sociedad estarán representadas -

por títulos nomina ti vos, y serán de igual valor y derechos. 

El Consejo de Administración, estará a cargo de la marcha de -

la Sociedad, 

La Vigilancia, estará a cargo de uno ·o varios comisarios; 

Los administradores de la Sociedad, presentarán anualmente a la 

Asamblea de Accionistas un informe que incluya:· 

Marcha de .la Sociedad en el ejercicio, decisiones tomadas­

por los administradores, así como proyectos existei:ites. 

Ex¡:illcaci6n de los principales criterios contables, 

Estado de Situaci6n Financiera, 

. Estado de Resultados. 

Estado de cambios en la .. s.ituación financiera. 

Estado de cambios en la integraci6n del patrimonio social, 

Opinión de los comisarios sobre el funcionamiento de la So­

ciedad, 
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La Asamblea General de Accionistas, poclr& acordar y ratificar -

todos los actos y operaciones de la Sociedad ·y sus resolucio- -

nes serán cumplidas por el Consejo de Administración. 

B) OPERACION • 

. Planes Selectivos. 

Mediante un cuidadoso estudio del mercado potencial en el 

que se puede ofrecer el servicio Factoring, se escogerán 

las empresas que impliquen menor riesgo. 

Naturaleza de los Negocios. 

Según la clase de industria que sea y el: giro al que se d~ 

dique, se tendrá una tabla de Jerarquía ·para la· adecu.ada 

toma de decisiones. 

Volumen de Ventas. 

Es necesario conocer el volumen de ventas anual de. los - -

clientes así como los compradores mlls usuales,· 

.- Plazo. de las Ventas •. 

Entre mlls largos sean los plazos, mayor es :el· riesgo credi­

ticio y la rotación del dinero de la Sociedad tardará más. 

Promedio de Facturad6n~ 

Mientras sea mlls sano este concepto y con una rápida co11. 

vertibilidad .de estas facturas, se tendrll mayor confianza en 



el cliente, 

Tasas de Interés o Valor de Comisiones. 

El interés determinará dependiendo de los anticipos que ha­

ga la Sociedad a sus clientes. cuándo se otorga el finan,- -

ciamiento y cuál es su fecha de vencimiento. 

La Comisi6n que se cubra es por el servicio que se presta 

por investigación de crédito. realizar la cobranza y por as.!:!. 

mir la responsabilidad por pérdida de cuentas incobrables • 

• Devoluciones. 

Con respecto a las devoluciones de mercancía ya sean en -

mal. estado o defectuosa, la Sociedad tiene todo el derecho 

de recuperar su dinero y ademtls, cobrar un inter;és al clie!!_ 

te por el tiempo que tuvo éste el anticipo en su poder. 

Anticipos por Inventarios. 

Dependen del conocimiento que se tenga del cliente y en -

función de su crecimie.nto y ex:;ansi6n, éste· puede solicitar 

fondos de la· Sociedad con garantía en .sus· inventarios. 

Contrato Factoring. 

·Aunque la vigencia de ésta será definida, se puede dar una 

terminación. anticipada· por causas como: 

Cau~a legal por medio de la interpretación de la Ley. 

Extinción que provenga de actos de las partes o de ter-



ceros e inclusive por hechos ajenos. 

Cumplimiento anticipado de los fines del contrato o PClr­

hacerse estos imposibles de realizar. 

Por vencerse el plazo estipulado y no haber renovact&n. 

Por revocaci6n de convenio por acto voluntario de las · -

partes. 

' ... :,!, 
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Empresas 

Cllentes 

' ' .: . ~ ~ . -

a. s · DIAGRAMAS 1 

Cuentas por Cobrar 
1--------------~~-------------~ Deudores 

Financie 

Administra 

Sociedad Cobra al vencimien. 
to las facturas, EJ­

__ ._r.,a_c ... to,_r_í_"_º_:-----0------+-_ Deudores_· . 

Promueve que el 
GruPo Ftrianctero (r~fi 

nancie a los deudores). 

Asiste contablemente -

_J 
__J. 

·_:__l Da otros. servicios 

GRUPO FINANCIERO 

. "INTERREIACION QUE TIENE IA SOCIEDAD MERCANTIL FACTóRING "X", S.A." 



Podernos suponer en el diagrama· anterior que 

(Por tratarse de una Sociedad Mercantil Factoring con en - -

apoyo de un grupo financiero) que en algunas de las insti~ 

ciones de crédito del grupo, las empresas-clientes abram --

una cuenta de chequ~s en la que se les pueda cargar o a.~ 

nar el importe del servicio Factoring y las cantidades re;ou-

peradas. 

b} Que de vez en cuando el Grupo Financiero pueda 'refinan-

ciar a los. deudores' a través de préstamos directos, al pI~ 

zo que marca la· ley, cubriéndose así el pago a la Sociedad 

Factoring. 

,e) Que la Sociedad Factoring financCe, administre, asista con-

tablernente y de- otros servicios a sus clientes con el apoyo 

del grupo financiero. 

107~ 
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SOCIEDAD FACTORING 
EMPRESAS - CLIENTES 

INDUSTRIAL O COMERCIAL 

Celebra promoción. Firma ·contrato. 
Analiza .solvencia del cliente 
y decide, 

- Fija .control contable y admi­
nistrativo 

Cede etas. po.r cobrar. 

Endosa facturas 

Al vencimiento 
efectúa la · 

cobranza 

Inform·a las transacciones 
que desea le aprueben 

D t: U D O R E s· 

- Efectúan compras ·de p~uctos a 
plazo. 

- Al . v~ncimientó del plazo pagdn -
al ractoring. 

DEUDOREs DEL FACTORING 

. . 

Obtiene liquidez 

Realiza ventas 
a plazos 

,¡ DIAGRAMA FUNCIONAL SOCIEDAD MERCANTIL FAC'l'ORING "X", s;A• " 

"•• ... 
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Acerca de la mecánica operativa de Ja Sociedad Mercantil Factoring "X", S.A ••. en este, diagrama 

de flujo tenemos que : 

l) _ Inicio de Operaciones. 

2) "El cliente informa a la Sociedad los pedidos que- recibe por diferentes _medios (teléfono, .tcl6gra.fo 

mensajero). 

J) Los analistas de crédito ano~an .las transacciones que el 'cuente desea que le sean aprbbaclas .en 

hojas de_ pedidos. 

4) _Las- hojas de pedidos se le presentan al gerente y_ 61 decide la aprobaci6n o rechazo de las tran 

sacciones. 

··¡-. 
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IMPIANTACION. Y ACTUAL DESARROLLO DEL FACTORING 
EN MEXICO, RESULTADOS DE UNA ENCUESTA. 

Como se menciona en· el ler. capítulo, esta técnica financiera -

llamada Factoring, se co~soUda a raíz de Ja propuesta en el ai'lo de -

1961 en el marco de Ja ·27va. Convención Nacional Bancaria. 

En dicha junta se plantea Ja necesidad de establecer este servicio en 

nuestro país, . basándose en Jos excelentes resultados obtenidos en Jos -

E. U .A.; y que primordialmente se traducen en la liquidez inmediata -

que obtiene el cliente-usuario sobre sus ventas. 

El ·Factoring surge de una necesidad financiera y se presenta C;Q 

mo una atractiva altern.ativa, puesto que ·1as empresas estaban restri!!. 

gidas a Jos préstamos· bancarios y crl!ditos comerciales con sus mismos 

proveedores. 

En el período comprendido durante los. allos 60's y 70's, tene--

mos que. se encuentra .. Ja actividad prestaC:lora del ·servicio Factoring -

demasiado contraída, a raíz de su incipiente desarrollo y por el con 

secuente desconocimiento y falta de -confianza deJ sector potencial -

'mente usuario. tanto ~omercial ~orno industrial. 

Es durante este lapso cuando se empiezan a gestar los mecanismos -

~ue adoptarran posteriormente ·algunas sociedades apoyadas en grupos 

financieros. 

Es a partir de 1980 cuando este sistema empieza a experfmen-
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tar un auge, de tal manera que en la actualidad 'encontramos instii:tu -

clones que adoptan en su variedad de servicios al Factoring, princi-­

palmente son: Banamex, Serfín, Credlmex, sin· menoscabo de algunas­

otras que por el monto de su captaci6n en clientes, no. se consolidan 

dentro del grupo de líderes. 

Las empresas que prestan el servicio Factoring, atraviesas por­

una. bueria etapa y los mecanismos principalmente usados consisten, -

en la compra de la cartera de cuentas por cobrar de 'X' empresa bá­

sicamente de una cartera no documentada como son facturas, contra­

rec~bos, talones de embarque con copia de la factura, etc, 

Generalmente en M6xico, el riesgo ·de la no cobranza lo asume 

el cliente que recurre al Factoring, puesto que se ·dice que· con la -­

crisis muchas veces no se sabe con exactitud cu6ndo serán saldadas 

las cuentas. En el extranjero eri cambio, quienes operan el Factor­

ing, · asumen el riesgo .de compra de cartera. 

Uno de los objetivos de este capítulo es dar a conocer la. me~ 

dólog!a que utilizamos. para realizar nuestra lnvest1gac16n, as! como­

los resultado~. y/o Ja sttuact6n. en que se encuentra el Factorinq.El 

semblante sóc:io-ecori6m1co de este sistema en México, asC como -­

sus .~ecanis'mos de admlnlstraci6n,. y las conclusiones. generales de 

nuestro SeminarlO de InvesÚgacl6n, 

. 112. 
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La metodología desarrollada principia basándose en la hipótesis 

que dice: 

"El servicio financiero Factoring no ha tenido el auge como en E.U.A 

originado ésto por el desconocimiento d.e las vent.ajas que ofrece a -­

l~s organizaciones del ámbito empresarial. 

El disef¡o de un cuestionario fué la técnica utilizada ·para obtener la 

información en las organizacio.nes Factoring. 

Se diseif> un cuestionario dirigido al Sector Gerencial de la or-

ganización en donde se enfatizan aspectos admin(strativos, haciendo-

referencia además, a cuestiones económicas y sociales con preguntas 

tales que nos encaminaron a la comprobación de nuestra hipótesis; --

las preguntas se hicieron en forma abierta. 

El cuestionario quedó estructurado de la .. forma siguiente: 

Nombre del entrevistado 

Puesto 

.Institución 

1. ¿Cómo y con que objetivo se implantó el Factorin9? 

Z~ ¿Cómo se ha desárrollado desde ent6nces? 

3~ ·Una breve descripción de .cómo opera. 

4. ¿Puede el Factoring ser u~a alternativa útil para los empresa--·. 

rios nacionales en cuanto ª·financiamiento, porqué ? 

s. ¿Considera que el Factoring pueda Inyectar dinamls!"lo en 

113 • 
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economfa en crisi.; como la nuestra? 

6. ¿Se considera el servicio Factoring funcional? 

7. ¿Son apropiados los requerimientos para obtener este servicib --

cuáles son los impedimentos, limitaciones o dificultades que .. eQ.. 

cuentra usted ? 

·~ a: Cutir es el tiempo que Juzga 6ptimo en el otorgamiento de u.m ico.n 

trato Factoring? 

9, ¿ Qul! porcentaje de empresas utilizan el Factoring actualinente? 

10. Causas que originan que el porcentaje anterior sea bajo. 

11. · . ¿Cuál considera más importante de los beneficios del servicio -

Factorlng, el desligarse de la cartera de cuentas por cobrar o -

. el tener recursos frescos en la compai\Ca? 

12. ¿Para consolidar al Factoring oorno un paquete· más atractivo d·e 

servicios, qué particularidades le faltar tan? 

13.; ¿Se está apega·ndo el Factoring a la realidad eoon6mica .empre-­

sartal? sí, no, porqué. 

14. ¿Son adecuadas .las condiciones comerciales para que la empre-

sa mediana y pequefta utilicen este servicio? 

·1s. ¿Qué impo~ancia tiene el servicio Factoring que esté al alcance"-
. . . ·. . 

de las pequeftas y medianas empresas:? 

16. ¿Cu61es son las. perspectivas del Factoring en México? 

11. · ¿Qué sugerencias para que estas perspeé:tivas se hagan realidad? 
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1. Respuesta: 

En esta pregunta, el 100% de los entrevistados coincidieron en 

que el Factoring se implant6 como mecanismo financiero alter~ 

tivo,. mediante el cual, se apalancarán las empresas usuarias. 

2. Respuesta: 

El 90% afirma que a partir de 1980 el Factoring comenz6 a ad--

quirir mayor demanda aún cuando actualmente es poco conocido, 

El 10% considera que se ha desarrollado consistentemente a la 
'-~'. 

fecha. 

-3. Respuesta: 
'. -~: 

El 100% considera que opera comprando carteras o cuentas por -

cobrar reteniendo un porcentaje que a la realizaci6n del col:lro -

es reintegrado al cliente; y de manera menos usual· el asesora-

miento· administrativo. 

4.' Respuesta: 

El 100% contest6 ·que sí, poi'que ofrece liquidez inmediata. 

5. Respuesta: 

El 100% contest6c. SC 

<.:· 



6. Respuesta: 

El 100% contestó Sí, porque además del apalancamiento finainci~ 

ro,_ presta servicios adicionales. 

·1. Respuesta: 

El 100% contestó: que los requerimientos para obtener Factod.ng 

si son los apropiados. 

8. Respuesta: 

El 70% ·contestó dos semanas y media y el 30% 3 semanas. 

9. Respuesta: 

Los entrevistados coincidieron en que las empresas de Méxíco -

que dan el servicio Fac.toring, no son mlis del 7%. 

10. Respuesta: 

El 90% contestó: por la· falta de infonnaci6n así como por el -­

. desconocimiento .total del servicio. 

El 10% contestó que por el riesgo que implica. 

11 • Respuesta: 

El 100% contest6: los 2 son de releva'nte importancia. 

12. Respuesta: 

El 25%. contestó: ofrecer costos de dinero atractivos, y el.'75% -

respondieron que el Factoring es un paquete completo. 

13. Respuesta: 

El 50% . contestaron: que si se apega a la realidad 

· ... ,, 



- .,.' ., .. -,_, 

nacional y 50% difieren en opinión por considerar muy oneroso -

este ·servicio. 

14. Respuesta: 

El 100% contestó que s! son las adecuadas. 

15. Respuesta: 

El 100% contestó que la imp0rtancia radica en otorgarle liquidez 

y .bajos costos por cobranza. 

1.6~ Re.spuesta: 

El 100% contestó son amplias y muy buenas, por la latente -­

necesidad de. este servicio en todo el país. 

· 17. Respuesta: 

El 100% contestó: se necesita mfls diéusión para"dar a conocer- · 

el servfoio, mayor información del Factoring asr como ·im.plantar_ 

lo en todos los estados del terTitorio nacional. 

Los entrevistados coincidieron en que el Factoring es definiUV.5!, 

mente una alternativa ·útil en cuanto a financiamiento; esto quiere dl!. 

~ir que· dependiendo de los porcentáJes de interés, el F!!ctOrtng es: --
, '• .·,; ' . _, .· ... 

. una fOrma de' apaJancamiento. Los entrevistados: coincidieron también 

que este financiamiento inyecta dinamismo .a una ec:Onomra en crisis, 

tomai:tdo en cuenta la inflación y la posibilidad de ha.cerle frente a -

sus compromisos en el corto plazo, originando esto r.!ipidos .movimi4D 

.tos, ,y a su vez, dando .Paso a un meJor. ciclo 'económico~· 



... : ~r-~ :.·:~:.~;:~;..,~~\,;~.::::·~, , 
·;~. ·¡,:· ·:·•1s!mismo, los entrevistados no dudaron en afirmar tanto el alle-

·gárae' d~. recursos frescos como desligarse de la cartera por cobrar, -

· son dos. factOres de primera lCnea en .los .cuales· se pueden disminuir­

los egresos originando as! una mayor utilidad, combinando és.to con -

una adecuada asesor!a administrativa 'y una pronta soluci6n en el CO!!. 

<trato Factortng, creará un paquete más atractivo, 

.De tal manera, ~os_ entrevistados se contradicen en la disyunti-

va de sl el Factoring se apega a la realidad empresarial, puesto - -

que es difCcU a las empresas pequeilas utilizar este servicio siendo­

muy pocas las empresas que lo tienen en func16n; por lo que respec;¡_ 
. . 

ta a las perspe,c;tivas eri México, resulta halagador el ·vislumbrar un -

alto desarrollo de éste, por los beneficios que otorga a sus clientes •. 

Es definitivo que existe la necesidad del servicio Factoring en -

todo _el pa!s, depende en gran medida de las grand.es instituciones --

que lo manejan, con un adecuado plan de desarrollo lo implanten en'"'. 

todo. el territorio nacional, l!sto claro, fundado en adecuadas y bien -

dirigidas campatlas publtcitarias, para dar a conocer a todos los - -- . 

. cllentés potenciales· las veiltajas y facilidades que brinda el Factoring 

en' M•uctco~ 

··:.· 

"_{o; 
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l!l.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES, 

El Factoring· en México cuenta con un amplio campo para su d~ 

sarrono. se sabe que el sector comercial e industri.al nacional, nec~ 

sita de esta fuente alternativa de financiamiento, Y ·el correcto des§. 

rrollo de esta técnica depende en gran ·medida de que las empresas -

prestadoras del servicio asesoren adecuadamente a sus clientes, para 

·que puedan tener una amplia particípaci6n en el mercado, pues las 

ventajas ademlls de ser muchas y variadas, se adecúan a la organiz~ 

ci6n del <'.liente-usuario, para ofrecer alternat~vas convenientes y ·así 

mejorar la situación de la empresa, tanto económica como admlnistr!!_ 

tivamente hablando, 

El servicio· de Factoring, que proporcionar& una nueva sociedad· 

constituir& una vía· para aligerar el proceso de cobro de los clientes 

ya que pueden ceder "vendiendo" su cartera de cobranza para que la 

soc.iedad se encargue de dicha labor. Además, es una excelente al­

ternativa y rn&s en estos tiempos de crisis, puesto que .B cartera de -

<::Qbranzas de las empresas resulta difícil de .manejar, debido a_ que -

los deudores de !Os clientes van perdiendo· capacidad de pago. 

En. el país, este servicio est6 póco difundido y _no tiene el au­

ge que existe. en los E.U.A, o en Europa,. adem6s las escuelas supf!.. 

rlores de 6reas administrativas, no se han preocupado por difundirla. 
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El Factoring viene a ser una opción de financiamiento en cua.7.1-

·to que representa una línea complementaria de crédito para las empi¡re-

sas que podrfrn utilizar seg(m las épocas y las necesidades que se --

tengan. Al manejar este tipo de servicio, la sociedad se. convierte p¡rá_g 

ticamente . en parte de las empresas, ya que les permite dedicarse exicty 

stvamente a la cuestión creativa de su negocio, es decir, elaboraci6n -

del producto, control de calidad y venta, la cobranza que es la parte -

·pesada y rutinaria la har& la sociedad. 

Al anticipar determinado porcentaje de la cartera cedida, se le -

estar6 dando liquidez inmediata al cliente, ésto es muy importante ya 

que estará rt;lctbtendo pesos al momento y no estará el plazo dentro 

de 30, 60 6 90 días, también al hacer la cobranza física, se. conQ.. 

cerá al deudor, (qué tipo de producto maneja, la solvencia que tieie 

la aceptacl6;, que posee en el mercado, etc.), y se podrá fungir - -

como asesor recomendando al cliente a seguir en tratos u olvidarse -

de 'X' comprador. 

Toé:ando el costo de servicio,. se cobrar6n. honorarios y una ta­

sa de descue11tci según el .tamafto de la empresa y el tipo de sei'viciO -

proporcionado, como ~s la administración de la cartera, Ja revisión de -

las facturas; la calendarizaci6n de los documentos o la guarda, cus~ 
. . . 

· dia y cobranza de los mismos, éste támblén depender& del volu"men -

de facturas, de la dlstrlbucl6n geogrllflca y del monto de las cuentas. 
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Se, observa que err un lapso no mayor de 4 afias, el Factor.ü:ng -

tendr! un auge ,especial en México, se recomienda por tanto, q~ al 

crearse una sociedad se emprendan grandes campailas de publicidad, -

que podr!a provocar su saturación en cuanto a clien'tes-usuarios em -

determinado tiempo. 

Además, el servicio del Factoring, no está tan caro si se atiende, a -

la liquidez que de a la e~presa, porque hay que tomar en cuenta llo-' 

dUCcil que es el conseguir otros tipos de financiamientos. 

Ofrecer el riesgo de , no pago por parte de la nueva sociedad. -­

constituiría una buena estrategia con el fin de atraer clientes, ademis 

s~ escogería una cartera adecuada de cada uno de ellos (nó se toma-

r!an todos sus deudores sino los' que ofrecieran menos 'riesgo'}, y -

pc;>r :erKte, ,realmente se presentarían pocos casos de cuentas incobra -

bles. 

Por Ciltimo, tenernos que con la creación de ,nuevas y mejores -

sociedades, que se dediquen al Factoring se pretende que a mediano --

plazo ttstas contribuyan a reducir la morosidad y el retraso que existe en 
' ' 

' ' 

el pago de las, facturas dentro del mercado mexicano de transacciones -

comerciales y también, auxiliar a las empresas que utilicen esta técni-

ca a aumentar su capital de trabajo' y canalizarlo en labores producti­

vos,, que les proporcione utilidad. 

'·,·· 

. '.. ~ · ... 
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SOLICITUD DE CREDITO A LA 
SOCIEDAD MERCANTIL FACTORING, "X" ,S ,A, 

I. Datos Generales 

1. Nombre de· la Empresa 

2 • Domicilio 

3. Teléfono 

4. ¿ C6mo está ·organizada la 

Empresa ? 

(S.A., S.R.L., Etc.) 

5. Inicio de Operaciones 

6. Cierre Fiscal 

7. Cambios de Razón Social 

( si hubiere) 

a. Giro o actividad. 

9. Principales accionistas: 

;· .. '' 

ANEXO 1. 

Nombre: Domicilio: % del Capital 
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1 O. Funcionarios : 

Nombre Cargo 

11. Principales Proveedores: 

Nombre: Domicilfo: Teléfono: Cr6dito: 

12. Bancos y Financieras:· 
Cr6d1to 

Nombre: Dirección o Sucursal Tipo Monto 

-:< 
.. /.: •:'.'·,_.!;-;, 
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13. Personas que tienen Poder para ReallzarActos de Dominio: 

14•' ·iForma la Empresa parte de un· Grupo? Sí---- No 

¿Quiénes lo forman ? 

II. Informaci6n Sobre Ventas. 

15. Cantidad mínima aceptada por factura 

16. Volumen Anual Promedio 
$ ________ ___ 

.Número Anual de Facturas 

17. 'Venta de Temporada, meses 

--------- $ -------

18. Venta en el Dis'1'ito Federal 

19. Venta For6nea 

20 • Venta Exportaci6n 

21. Indique su. mejor estimado en porcentaje. ·de .volumen 

anual promedio de : 

Ventas documentadas 

Ventas sin documentos 

- Ventas en efectivo 

- Ventas e .o.o. 

". ·:·., ..... ··;';-,¡' 

%' 

% 

% 



:~· ¡ 

- Ventas en consignaci6n 

- Ventas al Gobierno 

Suma % 

22. NCimero aproximado de Clientes Activos,'· 

Locales For6neos 

23. Condiciones de' venta ofrecidas 

24. Se ·anotan en la factura ? se No 

Porqué n6 

25. ¿Qué porcentaje sobre las ventas se reserva para incobrables ? 

% 
., ·~· 

26. ¿Reciben anticipos sobre las cuentas por 'cobrar ? sr __ No __ 

27. ¿ Tieneri clientes que sean proveedores? se __ _ No __ _ 

¿Quiénes son ? 

28. ¿Representa(n) alguno(s) de su(s) cliente(s) m6s del 10% de - -

sus ventas ? se __ _ No_. __ Quiénes 

III. Informaci6n Sobre Controles.- SI NO 

,29. ¿La contabilidad sé lleva dentro de la empresa? ----·---
30. ¿Se utllizan manuales, cat6lé>qos de cuentas, -

' . 
consecutivos en el departamento de contabilidad? 

31. ¿Se preparan mensualmen~ estados financieros ? 

32. ¿Existe un registro de documentos por cobrar ? 

33. Se registra el descuento de documentos ? 
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34. · ¿Sé contabilizan los anticipos de las cuentas 

por cobrar? 

35. ¿Se llevan registros de documentos por pagar ? 

36. ¿Se r~gistran los cheques devueltos de clientes? 

37. ¿ Venden a consignación ?· 

38. ¿Reciben m.ercancías a comisión ? 

39. ¿Tienen formas de pedidos de los clientes? 

40. ¿ Personas autorizadas, registran y aprueban -

pedidos de los clientes ? 

41. ¿Cuentan con un consecutivo de las facturas de 

ventas ? 

42. EXistéri notas de crédito debidamente foliadas?. 

• 
43. ¿Realizan salida de almacén con numeración -

progresiva ? 

44. Se obtienen comprobantes de los clientes que 

hayan recibido la mercal'lcra que se les envía? 

45. ¿Se preparan mensualmente relaciones por an~ 

guedad de saldos de las cuentas por cobrar ? 

46. ¿Se ei:ivta estado de cuentas á los clientes? 
. . . 

41. ¿ Cuéntan .·con auditoría externa ? · 

iQui6n es su auditor .. externo ? 

48. ¿A qu6 fecha se encuentran los libre.is y -

registros de contabÜidad ? 

;;:····· 
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La Empresa deberll aceptar revisiones peri6dicas de ·sus libros 

de contabilidad por parte de la. Sociedad. Mercantil Factodng -

"X", S.A., quien quéda autorizada' para verificar los datos ·de 

esta soUcitud. 

Lugar 

. ·~.' 

Nombre 

Firma 

:Puesto 

Fecha 



ANEXO JII. 
CONTRATO FACTORING, 

En la Ciudad de México, siendo las ___ hrs. , del d!a __ _ 

: de de. mll nov!'!cientos ochenta y siete. se formaliza· el Contra;to 

FactoriÍlg que celebran por una parte la persona (s) cuyo nombre(s) 'E -

firma (s) aparece (n). al calce del presente contrato, y ·por otra parte. na 

. Sociedad Mercantil Factorinq "X", S.A., de conformidad con las -- -

siguientes : 

·C 1 á u s u 1 a s 

1. Se conforman los términos sobre los cuales actuaremos como. su 

Factoring para todas las ventas de sus mercancías. Estas ven-

tas deben efectuarse por ustedes en su propio nombre. 

· 2. Todos los ·pedidos· obtenidos por ustedes de sus compradores, -

serán sometidos a nuestro departamento de crédito y asumire---

mos el riesgo completo del crédito sobre los embarqU.es que 

éste apruebe. 

3•. Sobre los embarques aprobados, sufriremos ·la pérdida ·del crédL 

·to sobre la factura no pagada si un comprador después de n~ci­

bir y aceptár la entrega, deja de pagar totalmente debido a su 

incapacidad financiera para hacer pagos, pero nó será nuestra -

respansabilidad cuando el no· pago resulte de alguna otra causa', 
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La aprobaci6n de los créditos puede ser retirada antes; pero, :no· 

después del embarque. 

4. A expresa sollcitud, les enviaremos la cantidad neta de las ve.Q_ 

tas después de que la mercancía sea embarcada y la factura:. y­

documentós del embarque no sean sometidos y revisados suJeta­

a una reserva razonable. Esta reserva variar6 de acuerdo con 

nuestra experiencia con su cuenta, destinándose a posibles de­

voluciones y reclamaciones de los comprador.es o cualesquier -

·otra suma que ustedes nos adeuden, y por la posible pérdida -

de.los créditos sobre· embarques hechos sin nuestra aprobaci6n -

del. crédito. 

5. Si no hubiere solicitud de parte de ustedes, el balance de su -

·crédito menos las reservas, les será enviado a 'ustedes perlad!_ 

camente en tiempo razonable. 

6. En caso de ·que surjan problemas con los compradore_s, coopera_ 

remos. en su arreglo, pero nos reserVamos el derecho de cargar 

contra su cuenta en' cualquier 'momento la cantidad envuelta, si 

·prosperase una reclamaci6n, defensa o compensaci6n • 

. 7. Ustedes convienen en notificarnos con toda oportunidad toda 

clase de problemas con sus compradores y de emitir créditos 

_·,,· ... ·:',. ··; ' .. 



:; -' 

' ~ '• < 

inmediatamente (con copia para nosotros), sobre · 1a aceptací61n 

devolución y el otorgamiento de rebajas. 

8. Con el presente, nos ceden en absoluto la propiedad de todas -

las cuentas por cobrar creadas por sus ventas, mientras este 

c:Ontrato esté en vigor. 

AsCmismo, convenimos en comprar sus cuentas por cobrar de: ·co.n 

formidad y en los términos de este contrato y en pago, a ei::vi¡y 

les la cantidad neta de las ventas como ha quedado estipulado, 

o a aplicar tal cantidad neta contra cualquier adeudo de ustedes 

a nosotros, · o anticipos que les hayamos hecho con anterioridad 

a la fecha de embarque. En caso de que no exista un adeudo-

·en su cuenta, ustedes convienen en pagar la cantidad envuelta-

en cualquier tiempo en que lo solicitemos. 

9. La cantidad neta de ventas, significa las ventas· brutas menos -

nuestra comisión y descuento, después de deducir todas las - ..; 

acreditaciones y descuentos otorgados a los compradores en los 

términos más cortos indicados en cada venta. 

. ' . . - ' 

10. Nuestra comisl.6n ser6 cargada a 'su cuenta los días 15 ·de eada 

· mes, y la cantidad neta de ventas ae le> acreditar6 a fin de mes. 

11. Nuestro descuento se computar& a una tasa anual,- sobre el prq_ 
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-. .:; 

·. medio de las ventas facturadas durante él mes, agreg6ndole díiez 
~ •, '> i:f ~·:~.··: ... 

. ,, ·, ~r~&· . para la cobranza y compensación de los cheques. 
·~ i~~-~~ .. . 

·. ~:;ft~~.:-, ' 
12. iiV.'ia: cesi6n de sus· cuentas por cobrar, ustedes convienen y ~ 

l.'•# ~-~~~-~:~f:?~:·~~;. .f. 
rapti_zan que; cada, cue¡ita e:;t6 basada sobre una venta verdadera 

·.!'·· .,, ,,, .. -....... 
y entrega de la mercancCa, que el comprador es responsable del 

pago ·de la cantidad manifestada, en la factura de acuerdo con -

sus términos, sin compensaci6n, defensa o contra reclamación • 

y que e.l original de la factura r.ontiene la notificación de haber 

sido cedida a nosotros. 

13. La cesión de las cuentas incluye los derechos de reinvindica --

ci6n.; reclamación y detención en tr6nsito, y los propios dl;!re -

chos de ustectes sobre la mercancía, la cual, si 'es devuelta --

por los compradores, ustedes convienen en venderla por cuenta-

nuestra y el producto pagadero a· nosotros, a menos de instruc 

clones en contrario • 

14. La interpretact6n de este contrato,. así oomo las cestones de las 

.. cuentas, .••. har6n de acuerdo oon las leyes mexicanas corres-~ 

pondtentes. La termtnaci6n de este contrato no afectar& ntngu -

na de sus obligaciones con respecto a las cuentas por cobrar -
' ' 

c0rnJ)l'SdaS par noSQtrOS I nt !OS . ~ntfCiJ>OS hech05 por nOSOtrOS, -

nt. cualquier otra deuda a nuestro favor contraídos antes de la -
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.. 

. ;.'."+:;;~¿~., efecti~a. de ~al.· terminact6ri, y .cuenta final pendiente, pw-

diendo nosotros retener el pago de cualquier balance de cr~ll!:to 

en su cuenta a menos que nos liquiden con una adecuada indemi 

nización, 

. . 
15. En caso de que cualquiera de las partes Incurra en negligenclals 

16. 

en los pagos, llegue a ser insolvente, deje de cubrir deudas -

vencidas osea declarada en quiebra, este contrato será rescind'ji 

do por la· otra parte en cualquier tiempo; de otra manera, este -

·contrato entra en vigor en esta fecha y continuará hasta que sea 

rescindido por cualquiera de las partes con aviso por escrito. --

con 90 (noventa) días de anticipaci.6n, 

Se compromenten llevar al corriente sus libros de contabilidad y 

se establece el derecho. qúe tenemos para efectuar auditorías -­

perCodi.camente a sus libros principales, 

,Empresa Socted!d .. Mercantn; Faetoring 
, ·, ~;~_~.:-. ~:,·S .. ~ . ~:. 

. . . 
•.· 1.33;.' 



ANEXO BiiI. 
Formate> :i.. 

"FORMA CONVENCIONAL DE IA OPERACION" 

soetedad Mercantil Factortnq uxu # S.A. 

Relaci6n de Facturas Cedidas No 
Fecha 

D.e: "Cliente "X" Contrato Nn 

Fecha Nombre y D:>mi N:>. de No.de Observac. 

Fact. del Deudor Fact. Cesión Importe (cobro .ax 
días) 

.. 

Total $ 

Sello y Firmas: Fecha de vencimiento del con-

trato : 

.éstableciendo el contrato .Factoring. el cliente deber6 presentar -
,. - . . . . . 

. laii· C.:.entas : por cobrar ~ue desee ceder en una forma conven~ional CQ. 

· mo ésta y ep la cual deber6 adjuntar las facturas y la documentac16n . •' . ' 

original que compruebe .que el deudor recibi6 la mercancCa. 

(Para demostrar asC la existencia y legitimidad de la cuenta por 

cobrar ) • 



Formato 2 • 

Sociedad Mercantil Factoring ºX". S.A. 

Forma de -Pago 

A: Cliente "X" 
·Fecha · Contrato Nº 

Cesi6n Fact~ Nombre del Importe Total Observaciom ~ 

No~ No. Deudor. . Fact. l\nt.otor % Otorgado 

Sumas S---.S= 
-

Se anexa cheque 

No. Por. $ 
Firma.· ~ 

.El 'otorgamiento· del anticipo de la Sociedad a. su cliente, se hl!... 

·r6 utilizando una forma convencionál como .ésta, y en la eual se pla.!!, 

· mar6 factura por factura y el_ importe total de éstas. 

··A este formato se anexará un cheque por el importe total dé anticipos 

· ·otorgados. 

.,.,; ·f'. 

..,:. 



Formato J. 

Sociedad Mercantil Factorir¡g "Xº, S.A. 

Forma de Cobro a Deudor No. 

A: Deudor "X" 
Fecha: 

Fecha Nombre y Domi No.de Observaciones 

Fact. del Proveedor Fact. Importe : (fecha de vencl) 

Total $ 
Firma- de enterado 

(Sello) 

Se envía cheque 

Nº Por" 
Soc.Mercantll Factoring 

· ta SÓCledad M~~i~,f .\¡>g, "X", 

al cliente~ .. pioceder6 a separar'· las facturas 

S.A., otorgado el anticipo 

cedidas deudor._ por deudor 

y registrarlas en un formato oomo 6ste para su presentación, juntó 

cOn la(s) factura(&) y ejercer su cobro al vencimiento de éstas. 

~ ',: ;· 
: .:~-· ._. ·/"' 



Formato 4; _ 

Sociedad -Mercantil Factorina "X", S.A. 

Forma de Pago Restante 

A: Cliente ºX" 
Fecha Contrato Nº 

Cesión Fact. Nombre .del Importe Total 

No. No. Deudor Fact. Res t. Observac. -

: Sumas : $ $ 

Se anexa cheque 

No. Por $ 
Firma~ 

La Sociedad Mercantil Factoring "X", S.A., al recibir el pac¡o ¡)or. 

importe. total de las ·facturas a cargo -de determinado deudor, procede~!! 

a su vez -a enviarle- el total restante a su cliente utilizando .una for--
' . . ' . . . ' 

. ma convencional como. ésta' (dando fin a la operaci6n). --
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1) 

FLUJO Y RECEPCION DE DOCUMENTOS. 

Se efectCía como sigue: 

Cesión de Facturas.' 

Recepción y Verificación, 

La relación de facturas cedidas (formato Nº 1), se recibe por --

.control de pedidos en original y tres copias, anexando las' fac-

turas en original y dos copias, así como los comprcibantes· re--

queridos, 

a) Se verifica que el 11(imero de la cesi6n esté correcto, de -­

acuetclo con su numeraci6rí consecutiva y de. no ser así, se 

corrigen el original y las tres copias. 

b) Se verifica que no falte ninguna firma autorizada en los e.!_ 

pactos correspondientes. 

c) Se verifica que el plazo contractual de las cesiones con- -

cuerde con lo estipulado en el contrato general, 

'd) Se co~prueba que los deudores cuyas facturas se e~t611 C!t 

,diendo, correspondan a Jos aceptados en la lista . original ' 

(previo acuerdo) • 

e)·· Se· sellan el original y las tres copias en el reloJ registrador. 

f) Se turna toda la documentación a an611sis de .C:rédtto • 

. 138. 
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g) Se procede a verificar que por cada una de las facturas :que 

. integran la cesión, hayan entregado dos copias de las llllii.s -

mas, además de la documentaci6n original que demuestre 

que la mercancía que ampara la factura fué recibida por el 

·.deudor. 

Si .alguna factura no reúne todos los requisitos, se descon-

tará del importe de la cesión corrigiéndose el original y sus 

tres copias. 

Toda. la documentación original de las facturas aceptádas. -

se marcará con sello que diga la palabra "cedido" : (median-

te decisión de la gerencia). 

h) Checada la documentación en análisis de crédito y certifi~ 

da por un corredor público. se regresa la copta. de la re la -

. ción N""l al cliente como acuse de .recibo (juntQ con las -~. 

facturas rechazadas si las hubiere). 

i) La documentación originai se envía a cobranzas para su re­

gistro y se archiva con objeto de ejercer su P<>sterior cobrQ 

j ). · La copia de la relación Nº2. y las copias de . las. facturas, 

se envían a Tesorería para proceder .a elaborar la. forma de 

pago~ 

k) · Se e turna la .documentación a control contable para su · regis~ 

tio:. y archivo', con el objeto de dar una idea clara del flujo 

de la forma de cesi6n de facturas, se ·presenta la siguiente,gr6U. 
ca:· 

... 



. ·~ . '· .. 

NOTA: 

El Corredor Público interviene de una manera preponderante-

dentro de las transacciones que realice la So.ciedad Mercan. 

til Factoring "X", S.A., tanto con sus clientes como con--

los deudores de éstos. 

Como ya se dijo en el capítulo 4, dando formalidad legal a las 

transacciones, notificando las facturas cedidas y haciéndole Si!.. 

ber a los pagadores .de las mismas,. 

Tambilm certifican los contratos celebrados entre el cedente y -

la Sociedad Factoring. 

E interviene en la acción legal cuando el pagadór no quiere pa-

ga.r, ya ·sea para conseguir el pago del pagador o en su defec -

to, que el cedente pague incluyendo los intereses. devengados. 

2) Forma de Pago. 

Elaboración, Registro y Envro. 

Con base en· la relación de facturas. cedidas y las copias de --·. . . . . 

las'. mis~as, TesÓrer(a procede a elaborar la fonria de pago (f°'"" 

mato Nº 2) junto con su correspondl-:nte cheque póliza. 

e) La forma de. pago y el cheque-póliza, se elaboran en origi­

nal y. dos copias. 

b) Hecho ésto, se turna a la Gerencia para su revlsl6n y .flr-

ma del cheque. 

-.. ;-1 
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c) La Grencia manda la documentación al área de control fina..!.l 

ciero, donde: 

Tesorer!a se queda con copia de la forma de pago y· el ori­

ginal de la póliza se archivan y turnan a caja , el original 

de la forma de pago junto con el cheque correspondiente. y 

una copia de la póliza. 

Control oont.able recibe una copia .de la forma de pago y la 

otra copia de la póliza para su registro, y posterior archi -

vo. 

Caja enV!a al cliente el original de la forma de pag~ junto 

con el cheque, y se .queda ~n l!l copia de la póliza como 

control,, -se archiva-, con el objeto de dar una idea clara 

del flujo de· la forma de pago, se presenta la siguiente -­

gráfica: 

.:,,, 
--~..;..;;;. ...... ·.;..· ·.o.'>''c....:..c'";.__c~':•:.' ;' 
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3) Fatma de Cobi'o' a Deudor. 

Elaborac16n, Reg~stro, EnvCo y ;Recepción •. 

. _.. ~ . -

Con base en Jas facturas cedi~as y la. docume~tact6n origimfil, -
\ .. -. 

·cobranzas pr~ede a elaborar: la ·-fórm~·· de cobro a _deudor em c:JX"i-. ~·'· . 

ginal y tres · ~pias·~ ·. 

a) 

b) 

_:: '. '.. " .- . . ·. '. 

Esta fo~a sé. ;esenta ante el. deudor en original y ties: <:::..Q. 

ptas personalmente· (o por correo), junto con la¡¡ facturaS:: 

.a cobró. 

El deudor · flrma y · s_ella ·la . fo~a y sus tres tantos y envía ---·.· 
ia documentaci6n a la ·:SoC::iedact' Junto con el cheque por eu - ..... . ,- . ' 

:importe total de la forma.·. ··( Se ·queda con las •facturas).·· 

et El original Y· las tres copias Junto con el cheq~e se. reciben. 

en cobranzas donde se .. sella de recibido y se devuelve una 

:copia al deudor como acuse de r~cibO. 

d) El original se queda en cobranza~ d?nd.~ se,.verifica ·y pro­

ced~ a cancelar en la reláci6n de factur~s cedi~~s ·.ia(s) -- , ' - . ·~ . - . 
•":.'' : -. 

ia~úTa<s> con:e;tsx>ridt-...nte<s> que 'se est6<~>''iiqi.i~d,.~~~. -se 

· · · · . : ~~>iiva Pe>r. de.udor- • . . 

;~% .. ·' . 
. e) Co.tranzas turna a ·CaJa ias · coptás Juntb con eJ ehe~Üe 

' . ' ' .· . ·-

de se ·~Ja~á l)ÓÚza de ingreso y: turna· a 6sta~·jü~~ con -.- . 

una copia de la forma de cobro a control. contablé;· lá otra 

',',1,, 

,<' 
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• .;:_~¡ .. \'..; ',";·;;-.~~·1t~ ."~"' 

~, ~. ·r' :··~··, 
,·.'~'.:. \~!:~-~'.~~ ~~?:·?.':~~~ 

';, '" 

en Tesorería, se registra (para proceder ai ~lai19 

rar la· forma de pago restante)• "'.'Se 11rchlva-

O Control Contable coteja que ·1a p6llza d~ ingresos coincida <0on­

el importe anotado en la forma y elabora. p61~za d'e diario, ¡;aQr':... 

último; · s.e integra al archivo._ 

" 
Con ei. objeto de dar ~na idea clara del flujo de la folrma de- ÓQ 

bro a de.udor, se. presenta 'la siguiente gr6fica: 

~····. 

,-. 

,.. . ~, 

,,·· : .. · .. :,' 
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Areá de Control 
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.,,_. 

···_;._ 

· Fo(~a de.' Pago Restante • 

·Ela~c16n, Re9tstro y En'llro. 

: .·' 

.,;: 

Con base en las fórmas de cobro IS dE!udor, Tes6rérta procede a 

éÍabórar la ·.forma de J>ágo restante . (formato Nº 4). JUnto com -
., .· 

su correspondiente chec¡ue-p6Jiza. : 

a) .La elaborac16n, registro y envto de la forma de pago res­

. tante, s~. hará con .el .mismo ~o~ed~miento descrito en· ·el -

paso Nº 2-. (Fé>rma.cle·.p¡¡go). · 

~} .... ' 

"· .. 
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ANEXO IV. 

"IDEA PUBUCI!ARIA FACTORING " 

Ventajas que el cliente y/o empresario pueden obtener utilizando 

el· Factoring: 

a) Debido a que mayores ventas requieren mayor capital y ésto 's~ 

lo puede lograrse por medio de:· préstamos, créditos, reinversi_g 

nes; por ser las empresas pequeñas y medianas, es difícil lo -

grarlo. Sin embargo, la cesi6n de cuentas por "cobrar dá liqui-

dez al capital y sí constituye el camino a seguir para no diluir 

el control del capital social. 

b) Una empresa tanto ·pequei'ia c,:imo mediana al tener deuda a lar-

go· plazo para obtener liquidez, puede resultarle no favorable; -

para evitar ésto, se obtiene efectivo sobre cuentas por cobrar -

lo cual permite disponibilidad de dinero, aparte no. pagará inte_ 

reses sobre el efectivo que no ha requerido. 

c) La . falta de liquidez en la planeaci6n. de. recursos, a veces es -

debido a clientes y. deudores. así como empresa~los que se ex­

ceden. en' sus operaciones, los cuales necesitarán fondos adicig_ 

nales; para· evitar ésto, se tiene "la ventaja de obtener efectivo 

deseadó en el momento _que se necesite. 

d) En momentos de demanda de efectivo, los préstámos' deben so!!,· 
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citarse anticipadamente, así como pagarse totalmente antes de -

recurrir. a otro nuevo, a veces con restricciones sobre el préstó!_ 

mo y no obteniendo la liquidez necesaria; para este fin, el anY, 

cipo sobre cuentas por cobrar es revolvente, tiene· una fuente -

cont!nua de re·cursos evitando que el efectivo .se totalice. peri6-

dicamente, eliminando así, la preocupaci6n al cliente de reno--

var el crédito y teniendo siempre disponible lo que no ha utili-

zado. 

e) Da _una forma de manejo flexible a sus necesidades, no obliga!! 

do· al cliente a su manejo limitado; es. elástico ya que al aune~ 

· tar su volumen de recursos aumenta su capacidad de obtenci6n,-

además tiene como garantía las cuentas por cobrar generadas ·a 

diario. 

Dando liquidez a1:_capital, se convierte en una forma para au- -

mentar el volumen de operaci6n, así como la utilidad neta. 

g) · Los. créditos coi:i lo.s proveedores se ven afectados al no te~r 11. 

qúidei pará pagar las cuentes~ pero.el sistema resuelve el pr0blf!.: 
' ' ' ,_ ' 

· ma al poder ve_nder lá carte.ra para pagar y seguir. gozando de cr..f 

dito. 

h) Se puede creár: la posibilidad de eÜmtnar el área de c~branzas de -

una empresa, haciéndose cargo de la misma este sistema. 

.·. 



No se diluye 

el control del 

capital social. 

Obtención _de -

efectivo en el 

momento deseª-

do. 

Manejo· flexible 

bajo . una base 

elAstica 

MeJ0r. cré<ttto -

~stablecido con 

., . ~ ' .".·' 

,, '" 

VENTAJAS 

QUE SE 

OBTIENEN POR 

MEDIO DEL 

"FACTORING' 

.. ,,. ·'.-

Evita deudas 

largó plazo. 

Fuente contr-

nua de recll.[ 

sos. 

Liquidez en 

el capital -

de trabajo. 

Posible elim.!. 

.naci6n de -

·cobranza ··~ 
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