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INTRODUCGEGION - -

Dada la actual aituacién econémica por 18 que atravieaa

el pais. conaideramos qua lun. rengldn muy'importante dentro -

Vda 1a economia de 13 empreaa, qug constantemente ea dajado -

‘al azar, es el
RS

T Vagti'.

clara de loa diversus aapectoa que se dehen tener en cuenta

para el buen desemp as operacionen del departamento -
asi como un conocimiento dal-manejo finaneiero de las Cuen -

¥as por uobrar.



IT

El- prasente trabajo eati estrncturado en furma sencill&

buscandu con eato la mejnr compreanaién por parte del lector

jcontrola la nflacién. el gerenta debe reconccer los efec -
o toa que tiane asta fenémeno en 1las cuentds por cobrar tra -

r-tando denpgo eger,ln_invsreidn de laa mismes.




Dehido a la importante inversion que .representa e.ste
rubra raTa la umpreaa, es nueatro propéaito el exponer la. '
importancia de 1a Adm:.nistracién de las Ou.entas por cobrar " g
con un anfoque administrativo y rinancipro para alcanzar -

_18 prcductividad dentro da 1a emprean. :?




CAPTTULO T. CORCEFTOS GENERALES

1.1 . INYFRCAMBIO COMERCIAL Y FUNCION DEL CREDITO

1.1.1. a) Intercamblo Comercial

Un mercado puede definirse como un lugar o Area geopréficn
en que Be encuentran y operan compradores ¥y vendedores, se ofrecen ‘a la |
vonts mercencias, servicios y en donde sc transfiere la propiedad del misma, -
En forma especifica puede decirse que existen distintos tipes de mercudos':'_,
seglin necesidades y productos como se observs en la figura (1).

MERCADO PRODUCTO .
Mutombviles, Lavodoras, Muebles, Alimentos
BIENES Materinles para Congtruccibn, etc.
FINANCIEROS Bonos y Acciones, Préstamos de dinero, etc. .
SERVICIOS Transporte, Recreacibn, Aseo, Publicidad, ete.
INTANGIBLES Seguros de Vida. .

FIGURA N° 1 '




Cada mercado tiene un sistemn orgenizado en forms especifica
que opera para transformar ¢ intercambiar hienes ¥y SErvicius para llevarlos
Einalmenr.e B un publico consumidor.

Por Ejemplo‘ El mcrcedo de alimentos se . puede representar
en la ﬁ.gum 2. ' '

SECTOR DE_ALIMENTOS

" QTROS PRCCESADORES
PROVEEDORES
. DE
,al _ PROVEEDORES COHJUNTADORES ALIMENTO
5] DE 3 DE :
B “* ALIMENTO - ALIMENTO -
Do - - T Lo o

DISTRIBUIDORES

gntmmumonss L
Lt AL PORHENOR ) . AL

. CONSUMIDORES -

MAYOREOD

" FIGURA H9 2
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. ElL sistema organizado esté @ su vez dividido en sub-sistemas
de empresas que implican un conjunto de fuerzas que determinan las pricticas
de intercambio y precios de los productos y servicios. o

Por ejeoplo y en bese a la figura anterior, los Proveedbres
de Alimentos podrisn imponer un plazo mayor de crédito a 10 Agricultores’
ya que &stos dependen de dichos proveedores y pnddan tener el riesgo de -
no vender sus productoes. : Ty

Por cn:rn parte, en la pan:e final de’ la’ cndena. es decir.

los Distrituidores al pormenor, efectlsn 1n vem:a nl'-pﬁblico consumidor-:-,‘

de contada o con un crédito minimo,

Como puede ubservar-uje,'.klas "émprééa
pueden manejar tanto el crédito'qé: :pmv_eedgres Ja” 8"

el erbdito que otorga & sua_.tli'entés'

_El gere'méel de ‘crédito y cobranzas “debe

intercomblo inci_._diré_l; e

teﬁtéa' 'y otres, Tanto los ingresas
en Eoma discontinua, ya que los ingreses

no cuinciden con 1.-_,'5',33, 's. !-‘.n ‘égte proceso tiene su origen el crédi:o f

el cua‘.l, puede definirse comu "Ln trnnsmisibn de un bien o servicio, mediante



un convenic ticito o expreso per parte de una pe-rsnrla o.*éntidud (ncmedur)
a favor de otra (deudor} a quien se le rccanocen ciertas cax‘acteris:icas'-l
favorables, y que derivads de tales transac:‘.innes.- resulta uua deuda que

se liguidarf en una fecha predererminada™. (1)

La funcién primarie del crédito £ procurar, afir.ienciu en .

el procnso de i.ntarr_umhlo entre en:idudcu e:onbmicas.

en presente.

incnrpnr&nduse de euta “forma

dor.

permitil:ndole a ‘ln ve ’

- de’ Bus nhnrrus. ya que, b a

105 mercadns han evolucionndo. ltl campetcnciu )

: enr.re vendedores ¥

) por lo que en la actunndad 1as empresas han desnrronadb ln funcibn del'.

créditu c.cm:o un el

7!!!“’.0 pata mntenerse en competennia }f promover l:l aumen~

“to dc sus ventas.

. (1) Seminario de Investigacién.
Administracidn de Cuentas por Cobrar de Rosa Maria
Chaveg. Pig 6

a,’habiudcd de’ los r.cmpradnres sa hn in\:ensiﬁcado_ -
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CLASTFICACTON DEL CREDITO.

Lol Geiliza - el Estado con’ el
fin'de aténder cierms necesi~
dodes colentivea.

- 1. Por 1os, éﬁjérjba Qi
© intervienen en 1a
nperacl&n.

ge’ ntorga B peraonns E!sinns S

Privedo.-
ISR o morales par\:iculnres. R

Sl

: .‘ _;ndﬁé;fié1ﬂ -
" De Producetdn,’: . S

Se usa para cbtener "¢’ co
bienes de capital. Agri h

Cmercial

2. Par el destino de A -
funas, R B P T

S . Uz cuentu abierta
. Pe Consume . Y R

Se uysa para satisfs-

cer necesidades L

personales (Alimen-
. toa, vivieanda,

L.' muehles, etc.} L Porsonal

De venta en abenos
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3. Por la Garantin. { o

"4, Por el vencimiento -

(_d-)

CLASIFICACION DEL CREDITO.

¢

Personnl.— Se’ funda-

Rcal.- Por biencs

afectados eon

2l cunplinien~
to de la ope- 4
racibn.

lenta en k

A corto plazo

A 15rgo plazo

:‘2fénﬁhrio.f

Dindmica del Crédito y la Cobranza,
- C.P. Vietor E. Molina Aznar. Pdg 53

fLas;cuniidﬁdES'del déudor

;El pntrimonio del deudor,

posi:ién ecunbmica.ng~

La responsabilidad uolidarin

‘da oera personn

Goarancia de
valores

u otros blenes
muebles.

Hipotecnrio,~ Garantia de
bienes inmue-
bles,



1.3 CUENTAS POR COBHAR.

Lun cuen:as por ‘cobrar sun el resultado de 1ns ventaa a crédi—
Lo, Estna representan ung invarsiEm 1mportnnta ¥ cundnun pnrn 1us emptesas.

'chhas cuentas por cnbmr, no son mis qna crbditos que“ae ntorgnn a los

Estos créditus generalmente “es

en cucntas corricntes que nomlmnl:e se : n bienes o valntes .

Lns ventue -] créditu.kcouo ya

L3

laz cuentes por cobrar] no se cnbmn dem:ro

mayorina de ellos se convierten en efective

dos por.. saldos



1.4 . INVERSION, COSTO DEL DINERO Y RENDIMIENTO,

1.4.1 - Tnversidnm

Uno de los t&minos nés importnn\:es en la actunlidad es el de. inver-
sibn, el cual, sc puede definir como el empleo del dinero en algo producti-
vo. En tode inversibn se buscarén condiciones tptimas como seguridad. ligui-
dez y flendiml.ento. lo que quiere décir. suficiente gai‘an:ia de que no se
perderd. el dinero en la inversibn, facilidad de convertirla en dinero en
efectivo y posibilidad de que se obtenga de 1a inversibn un producto.

o o rodas les. 1n.versiones rolnen tulaé"céndi_ciones_y.__ desde iuego.
hoy inversiones que parecen ofrecer en algGn momento, dichas condiciones,
'_ ¥y que sin cmb_argo. Tesulta q(:e_Eaun algima de en‘as.-"

- En la inversiﬁn se dobe cener ‘en- cuen\:n qué es lo que Gucederh
en el tur.um. considemndo 1o mAs favorahle'
: nntea menc.ionndaa. e

en cuam—.o 2 las condiciones

‘ Ho dubemos dnjar dc 1ado qua \:odn inversﬂm represem:n un costo,
-'_'punsl:o que ‘el dinero. que ur.ﬂiznremua cn ﬁicha inversibn, es dinero que
" no podremos utilizar para otros Hnes. por lo que la inversibn en si misma
reprt:sen:n un l:nstu de oportunidud. .

i Lns 1nversiones se pueden reuliznr de muy veriadns formas, que
va deade 1a inversiﬁn ‘en un’ proyecto personsl, gque puede ser en un bien
“calz, un autombvil, etc., hasta la inversién mhs sofisticadn como la inver-
'_aibn ‘a r.ravés de -casas de bolsn. donde los valores que se negoclan son
: valores_ de renta voriable - como acclones, obligaciones, papel comercinl
pqr mencionnr algunas, Tasbibn encontrames la inversibn en las instituciones
" de crédito entre las gque tenemos cucntas de ahorro, certificados de depdsi-
N pngafés. etc., que son inversiones cn volores de renta £ija.

Cabe mencionar que €l tipo de ipversibn al cual nos referimos es,
aguél que se resliza en la empresa, mhs expresamente al que se reflere
e Ia inversidn en cuentas por cobrar.



T1PDS DE CIINVEREION

% o Propiedades
+ fetivos Fijos Flanta y
- Equipo
fctivos Clrculantes Caja

Acclones
Dnllpclmu
CETES - -

INVERSION
{Emiro de dineto

-l

" groductivol

Inversiones Tesporaled
Inventarics
Cumitas por Cobrar

nmm dr Ahorsos -
Cntuiudos or hbﬂtu
Fagarhs

Blen Ralz
Autoadvil
Ete.
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1.4,2 - Costo del dinerc

Uno de . los conceptos bﬁsicos 31 tomar una decisi&n de inw_-rstbn.

es el . valor del dineto a r.rnvés del’ tiempo. del cual r.endremns dnspuntos .

de Vista.

ualmen\:e. ya que los 100
nil pesns de hny pueden ganar un”interés’durante- el hpso en que se reclbi-

rén 1as or.ros 100 mi.l peso:

Est.o signiﬁca que ‘cantidades igusles. de di.nero no :1cncn el mismo
valor, si. ‘e’ encuenr.rnn e

puntos dil‘ereﬁtna en el tiempo, Como se muestra
en el gquplp" ‘

L e I VALOR
AGTUAL . FUTURO
: (sov) :

S CAUSMES)

110 MIL PESOS ='C |

100 K11, PESOS ~»EI N0 SE LNVIERTH100 MIt peSos = k. |
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2. En funcién de su poder adquisitive.— Esto es que si nosotros 'cnmpramo's"
algln articulo en los 100 mil pesos de hoy, para obtenerlo dentre de un
mes, estos 100 mil pesos resulvarfn insuficientes, por los efe::r.os_dé 1a

inflacibn (2% mensunl para el ejemplo).

CVALOR NOMINAL o . . YALOR REAL

(DESPUES DE 1 MES) : . DE ADQUISICION
FACTOR o
. DE . AJUSTE POR - [ - - -
C = 110 MIL PESOS . INFLACION. '7“ - e — 101.859

K= 100 MIL PESOS = . | * == 0 7 | 92,590
ST 2108 L

El - cosco del diﬁe_ro pl:_x”ra pné-emp_resn"comﬁnmentc sc denomina cosaro
de copital, -ei ‘cual es :"ésuita’ila d'e'unu combinacién de los diferentes costos
de lns fuenteu de Einanciamientn de 10 empresa. Por ejemplo: Préstamos

bancarius ‘a. corr.o y largo plazu. ndeudos a proveedores. acciones emitidas

en bolsa ]r el capital_coatable__l:uyo cosr.o se expresn en forma de dividendos.

1.4.3 Rendiéieﬁéa'

Parn deﬂnir el término de Rend:lmlenl:n. es necesario considerar

el término de Productividad. el cgal denomina una ra:bn insume-prducto.



: dinero, asi se, espera “que’ lnsl'

iz

En finanzas la produr.t‘lvidad es. el rendlmiento. el cual se refiere a la -

razén heneficio—invernibn

Todas las 1nversiones t:lenen un cosr_o pnrqﬁe sa financian con

nversiunls produz:nn un beneficj.o. que Be .-

cumpararﬁ con al coato “de: obr.em;:lén. cunnda el benefi.:io exceda nl I:OII:O

se deberé considerur :anera:l&n como favorahle y se buscaré ul::l.lizarla m&s. S

Para ubicar elf_ rendim:lento real de una inversién se requiere que ‘ :

ahsorba el coato de cupita}. mnteniendo un marlen adicienal” que pemita

: ut:llicludes para 1a emprena.

Pur&metros de ComparacISn.- Normalmente para uvaluur a1 el rendimien-:
to es atra:tivo.i es pcrtinente compararle contra otras alternarivas dn‘

inversibén como son: rendimientes en la bolsa de valu_reb.' en .un dep&ail’.o.

bancario, en em'presas de la miema rama industrianl, etc.
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CAPITULO TI. MANEJO GERENCIAL DE LAS CUENTAS POR COBRAR

R . RF.SPONS.\'BILIDAD DEL_GERENTE ¥ PRODUCTIVIDAD

La rozdn de existir de 1ns gerentes. en’ la empresn. os producr.ividad. A

visto en mbitiples formas como puede ser: aument.nr 105 1ngresos. reducir_ i

1os costos. o las inversiones o mjorar el Bervicio de lu _empresa a sus .

y costos inherentas. mn'ceniendo uiempre,un{_‘ 47 quilibria ‘con’ 1a 'n'e‘c‘es'id_a"des

de ventas para lograr los vol_ﬁménés'_' rgsbnct.ivos

En formn slmple, la productividsd -se mide en; relacibn a 1oque se

nbr.iene (prnducto) cuntru 1us recursos utilizados (lnsumos)..“

'Pnrn medir el ni.vel de 1nvors‘1&n r.le las cuentns pnr cobrar exiBtEn E

diverses indicadores como o continuscibn se mcnniona.

+ Yentng Apuales = Veces de rotacldn de la cn;:éfa.
Cuentas potr Cobrar. : s

. Cueptas por Cobrar = X Scbre los activos de ia empresa.
Acrivos totales, :

. Dlas de antigiedad que tienen las cuentas por cobrar,



Dependieudo dnl anfoque y necosidades del gerente, se pueden buscar

stras mcdidas.

!’aru alcanzar esu: objer.ivo. el geren:e de hoy debe cnmpmnder el

mnejo dal ctédito ¥ cabranzas en doa aapec:os bbsicos.

1.- Desde el pun e. vtstn adminlstrativo gue. iuvulucrs siatems

de trahajo y cuordinaciﬁn dﬂl peraonal pora asegurar de maners . eficiente B

el cumpl‘lmiento de las pnliticas que hao sido sprobadas en crédito y co‘brun—

zns. Es:a aspecto ‘es fuudamcntul. so\:re todo a medddn quc e1 vqumen y

: cmplejidad de las’ operacioues son. mayeres.

Aunada & le anterler, los avances tecnolégicos hen 1nc.urporado

al uso de :ompntndorus que hun agllizado el trabajo manunl tento pnra el

operacibn y coptrol de los ncr.ivaa da -.mn empresu

anfilisis, nlaneachn,-

que dan como reaultldu une mejnr eiicinncia ‘en 21 usu de lqs B

r.i.vos du :

una cipress, es decir, una mayot pmduct&vidnd.

¥ cohr&nza r.ales comu' el t:osto Einanciem de 1a’ 1nvaratén. gnacos adminis-— :

trutivos y lam riassns de incobrahﬂidad. B

fatos dos aspectos se anolizan en los ﬁlsulentea capitules tratando

de establecer métodos especlficos pars su aplicncidn dentro de la empresu.



2.2 PROCESO ADMMISTRATIVO EN LAS CUENTAS POR COBRAR.

A:tunlmenr.e el gerente hace uso de herramienr_as /] me:odologias

- que le permiten mantener una productividad continuu dentro de su trabujo.

15

Dentro de estas Gltimas, estd el proceso ndministrativo que puede adecuarse (o

a la administmcién de las cuentas pur cohrnr. En Eorm simplit’icada se '

~ puede presentar de 1a ulguicnte manerat

ETAPAS

TAREAS QUE SB- REALIZAN

FIJACION DE OBJETIVOS

PROCESO DE PLANEACION

DIRECCION ¥
OPERACTON

CONTROL

.

.

" de acuerdo a’lo.planeado

Qué se quiere nloanear; 7

Se nnaliza ¥ especifi
de nlcnnzarsc 168 ohjetivos

Dirigit, al personal'y

desviaciones
correctivas




2.2.1

lograr,

LA FIJACIO!‘ D‘E ONFTIVDS

para asegurar que .

¥ cobranzes, oo evident

fine qué se'quiem alcanzar;

sin embargo,

16

se
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! 2.2..2 PROCESO DE PLANEACION -

En las - empresas 'ei;i.sten ‘diversss monerns ‘de efectusr este procesa.
Lo Eundumentﬁl de este proceso és "'\;'cr flacia Adelonte” y s\iponer ias candis
clones Euturas que inflnirén en el’ 1ogro de nuestroa objet:ivna y sobre

r.odu ejec.utar ac::lunes que aaeguren resultadus efectivns. Do

! Este proceso 10 dividimos en lns si.guienteu pasns como se puede-

ver en el sigui.ente esquem.



_._._{—E?asrxvus bessapoéi}_____

DIAGHODSTICD ESTIMATION DE LOS PRINCIPALES
DE LA HECHDS QUE INFLUIRAN EN LOS

SITUACION RESULTADDS TEL NIVEL DE
ACTUAL INVERSION EN CUENTAS POR CD-~

BERAR {A UN MES,

UN ARD, ETC.)

IMPACTD EN EL LOGRO
DE LO5 QBIETIVOS
DESEADGE

l

IDENTIFICACION PE FALTORES CRITICDS

(OBSTACULOS PARA ALCANZAR LOS OBJE~

TIVOS DESEADDS) Y EVALUACION DE AL~

TERNATIVAS PARA SU SOLUCION {ESTRA-
TEGIAG ).

]

ACCIONEE PRINCIPALES, PROGRAMA
DE TRABAJO ¥ PRESUPUESTO

l APREBACION LEL PLAN l

18
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2.2.2.1  DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL.
El' diagnéstice de la- slit.uaclbn ‘actual’ puede incluir aspectos.
como 105 si.gui.em:es: . ’ . :

1 Evnlua:ibn de lal politicas de crédito y :u‘branza y su apcgo-

. a las s!.r.uaciones ac.r.uales de mercado o f.’mnncierns. )

2- Anﬁlisia de tendenciss en los saldos da carr.era. tales como

antiguedad de snldos por mercede, zona, linea de productos o t‘l.po de r.lien-— R

te, X de clienr.es MOToSOs y costos de cobranza.

3. Inveatisac‘lbn cualitativa de los principnles prob‘.l.ems prescn—_. Lo

tados en - 18 cobranza en los 61\'.'15:05 meses (Por ejemplo. l.iqui.dez :le 103.‘;

: clientes. crédi\:os otorgndoa a la ligera, alr.n costo del dinero' _fn_lta

" de suparvistbn del personal o falta de habil:l.dad. er.r. ). :

!o. Revisibn de prm:edimlentn. sisr.ems‘, de ‘1 quac_ibﬁ;y " equipo o

de Qpaju.

5 Organizav:ibn del departmentu. habilidad del’ peraonnl. tareas._'_

msponaahﬂidades. autoridad. est:runr.ura de“nrgunizacibn

“rua ' de cabra-
dores.

2.2.2.2.. ¢ 'Esmc_:'tds bz_su?o_'s'icmxias_

La estimaci.ﬁn de snposiciones para el periodn de planem:ibn ‘puede
hm:erse j.nclm'uﬂolus s'lguientea aspec\: :

custo de‘l. dinaro. 1nd1r.e de influ-

cibn y upr::ciacionea del enr.or

_cb:ﬁ l:riccio:}eq "crledltic_:l.alu o 1_1q,u1dez \

del sector donde pnrr.ir_ipa 1a empresn
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22023 IDENTIFICACIUH_bE_LdS.?RGSLEHAS S

EL. siguiem:e pusu ea une - idanttficacién de 1os problc-na.. (actuu-

_las o potcm:ialus) que pueden obsta:nl!zur a . lugro de los ohjctivos‘ A ._ N

éstus n Icm danomina fucr.ures criticos. Es recamendnhle terer .ung ho_}a '

- Teswmen |- es}mcific&ndol s pur nrden de- Importm\r.ta cemn se muestrn nn-_j. L
scéuidé% i S '
" PRYORT= " o : :
CopAD. racron cnxrxco . ADTERHATIVAS RESPUVSABLE
A -Iﬁcremento del casto Ht\nm:iero . Cobrar im:erés Gere l;e
lo gue arigina que los clientes muratoria.r o . w
aplacenal nAximo sus pagos. " !
A .. Ritew de cobranza mal estructu- Evaluar 1ogiscicn Supervisnr
" rada y capacitacién del Supcrvi— . ! cnhrunza )

BOr & cargo.

B i’oaih‘les prohlemas de liguidez Dar incent:l-vu'é” c. B
debido & que ¢l Banco de México como descupntos -, Gerente

restringivd créditos bancaries, par pronte . pagce

iLa habilidad y experiem:la de un garente. nni como 1’ involucrn-‘-
c.iﬁn de st personal en. ests etopa - serd “fundamental ‘para identificor 1os
. factares crir.icos. asi{ como las posiblua alternnr.ivus de solucién.

Et ‘m‘smero'-—dc','tuc@:é;és};nritica dete:—minurse dc n:uerdo

con la c1de queidi;e que. e1’ L20% -

de loa”Sacto

02 do 105 reeultndua de la'
mls'n.}'n. et

IR EEN

. _.Ea'r:o's progromas - deben contemplar las acciones mis importan-







Para finalizar 1o aprobaciébm del plan deberd evaluar 165

‘recursos requerides en el presupuesto, el criterio paras evaluar el prcsu-I

puesto seri desde. ei punto de vista costo-beneficio, esto es.r'que ,.51‘ lqs

resultados previstos son mayores a los gastos es probable que se aprucbe. !

El punto final del proceso de planeacibn es que’ e_l gcrenr.ej:

_ deherd cqmuniéar el plan a sus clsboradores resolviendo todas los ‘dudns
‘que existan al respecto ¥y buscando un compromiso por parte de - ollos para . .

el éxito do dicho plan.



AVEXO T

COMPANTA METAL, 7 T

PLAN ANUAL 1088 CREDITO Y COHRANZAS
CONTENIDO.

A-'-. .b'bjet.i.vos‘ .
B.—:Di..ng_nbati.cn de 1o situacién uctua-lr )
Cue- .Supoaiﬁioﬁeﬁ 1988 ‘ .
.~ Factores crlr.i.cns'
. Eum P‘r_ogru:lnn ée :rubnjn.
F.— Presupuesto de .co-hrgnza: '

G.- Informacién complemeﬁcarin

Noviembre de 1987

i
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. Antigiedad de cartera (Dias)”
. Reduccién contra nic anterior (%




25

B. DIAGNOSTICO DE SITUACION ACTUAL:- SUMARIO  .©

Actuulmente ‘.la compaﬂia 'r.or x: 3D 1aa de crédito a sus cliem:cs. .

en 1987 se llegb a MJ dins. .scgfm nvesr.iga:i&n quc Be eiectub el exceso. 3

de 10 diaa 1.3 deba a]ns aiguientes prohlem

DIAS ';;7.

-5 - - 50% - . Maln nrgnnizuc.ibn dc cnbrndores. sist. adminis—
e trntivos 7y falta de contrul. R
T4 7 g0t -', N Atrnso de clientes mornsos (101 de 18 cartera’
O r.or.nl). e )
1 -10?.-'_ Créditns espe:inles concedidos pur el’ brea dc

vcnl:as. e

Adem&s de ln muln organizncién sa. iden:iﬂcﬁ que. el persorml que ocupu”
los pueal:os clava en’ ‘el Departmnto. :iene escasn preparucibn en raluciﬁn
a 159 tarcas dn crédito ¥ cobranza. b4 que ae renaju \:amhién en Enlt:adc

motivnc'].bn del personul en general. -
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-C. SUPOSIGIOKES 1988
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" D. PAGCTORES CRITICOS

De acuerdo con su anhlisis de sit'.uncibn actunl Y 1as supusl:iones 1938.

se identifica que los prnblems prinnipales que ohsr.ncuuznrﬁn e1 o‘njetivo'

de reducir la cartera a 25 dias serﬁn 1om siguien\:ea

1. Resistencia de 1os.c1‘i_enr.'eAs‘ ﬁ‘pqé e .ﬁ-rgg:-édi.‘o"d'e 725"_'_:11_&\‘5.

1las cousas son:

. Los -~ [th:ﬁ:nnfés podris

po}i\iica d_é-_ Edht:q a-_
30 dias.'

. Lus cuentes tendrédn problemas; parn consegulrerédicos bancnrioa. R

&ltu de :omprensib a n; roblembr.ic deila phrdida’ delrpnder adqui.-

3. Hoqiv’hqién"({ei

. Debido .8l punto N2 2, elpersonal’ ticne que trabajar tiempo extra

en fdmd_'contfnua 1limitando 1.‘tie‘t‘n'ﬁoA‘ Pora sus asuntos personales.

”. Et: generul e]. personu‘l ‘no muestrn deseos de superacidn debvido o que

sus mismus jetes no ~1us mur.!.van. por estar preccupados constantemente,

por cumplir “los re_aultndos .



E. PROGRAMA DE TRABAJO.

. 7R

DURACION

= S B, PRESUPUESTO

¥O. ACTIVID AD RESPONS, 1KIC10 TERMINO {Hes ) |
1. F.-l:ud!.n du clnbin da Pul!t.inl da . Gerante " | wev.30/87  Feb.los - -
- Er‘dl:o. k B SR — T T
2 'In:rn;ugelﬁﬁ de un Statema do . -

_r.ebnnu 'hnldo cn,enupnuclﬁn.
3 Rcornnlnc!&n da’ ilut

'cubrndo!u- .
LIS t-iﬂ.'wll’lll”f. uﬁ.Prn‘sru.ﬂ d;

. wo:f.VI:iﬁn y :ipaciluci_&n.
5.7 " Jofe de’

Actualizar dur.rtp:iuncl dc B
pussto.. o

e yC.




v .

gx..paasubﬁesrg DE COBRAYZA . .

‘Jiaflscién  136.2
Tasas de

Interés -

Presupuesto 198200

da Ventas
Hes
Hes
Hes lo.
Hes 20,
Men Jo.

‘. Toral -
T hnual

PREHISAS

' Feb Har Abr May Jun Jul Age Sep ©Qct Nov Dic
8.1 7.2 6.6 B.T 7.5 7.2 8.1 8.2 7.4 5.6 6,9 7.5
10800 11600 12300 13400 14400 15500 16800 18100 19400 20500 21900 23600

Porcentale de Cobranza segiin objativos de reduccidn de 40 a 25 dias

- - 25 25 23 50 50 50
100 100 75 75 75 50 50 50

75 75 15 100
25 25 23

62



F2, PRESUPUESTO DE COBRANZA ( MILES DE PESOS } .~ n .o~

Ens  Fab -

Saldo en Cuentas
x cob¥ar Al : S
31-X11-87 15000 5000
20000 ‘
Vantas Presupusstadaw ~ . :
Enaro  10BOD 8100 2700
Fab 11600 B700 2900
Mis 17300 9225 3075
AbE 13400 13400
May L4400 . T L 1ae00 LT
Jun 15500 R S155000
Jul 16800 . Taz00. 12600
Ago 18100 - LT 4525 13578
Sep 19400 B . .., hBSD 14550
Ocr 20500 L - 10250 10is0
¥ov 21300 T o " 10930 10950
Die 23600 o L . : 11800
Tocal Cobranza L . .

206500 15000 13100 11400 12125 . 16475 14400 19700 17125 18423 24800 21200 22750

Saldo sl 31-X11-68
11,800
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2.2.3  PROCESO DE ORGANIZACIOH_ )
El prm:esu de orgnniznr al persanel tienc como propbsito princi—
pal adecuar la estructura de organiznci&n dnl personal. Las- Eunc:lones que

desempefiard cada uno y los aistemas ¥ proccdimienr.os de trnbnjo. al plnn .

aprobado,

El procaso se muéafra én‘ g'lzsi:gﬁiénlie eshuemqi -



PLAN DE TRABAJD DE
CREDITD ¥ COERANZAS

DISERD DPE LA ESTRUCTURA DE
ORGANIZACION MAS ADECUADA QUE
PERMITA LA EJECUCION DE LAS
TAREAS PARA EL LOGRO DE LOS

DBJETIVOS,

]

f

REVISION DE LOS

SISTEMAS ¥ PRO-

CEDIMIENTOS DE
TRABAJOD,

L

DESCRIPCION DE
PUESTDS ¥ PERFIL
DEL PERSONAL
REQUERIDD.

|

PROGRAMA DE
ENTRENAMIENTO
DE PERSONAL




33
2.2.3.1  ESTRUCTURA DE ORGANIZACION

El propbsuo de arreglar lu Orgunizacibn de crédito y cobranzas

1] 1nst1r.uir unn estryctura chinida de funciocnes que permi:u a‘.L personal

la coordinncibn y ejecucibn efectiva de 1nl tnrens y la_tum de decisiun

desde los cusles se osegure el logro de las metns o

organtznnionn‘l reaulce. debén ser

anbigiedad de turcﬁs

) ) y delesad6ﬂ de I:arens sin autoridad.

2.-— Al orgnniznr no exlsr.e una finica forma, es necesaryd considerar

conr.ingenc.ins de una si.r.um:iﬁn particular. Las necesidndes y requerimientos

de :ndn cmpresa de'cerminnn el tamafio y tipo del departamento de crédito.



3-- Divisibn del trahajo.- Esta divisibn es un anéliais y das:rip-'

T

cién del trabojo. Se debe orgenizar r.omando como ‘centro las actividades '

“bhsicas y no 8 los 1ndiv1duos. Estas actividades deben de[inirse ¥ delinear-
" ae pur escrito, aclarnndo las responsabilidades y sutoridades correspondien-
tes. Los individuos necesiton teper una 1den elara de sus uaignaciones

y la autoridad al respecto.

4,- Mlconce de la Gerencia del crédito-Fl némero real de p:eréonﬁs‘;

que el gerente pusde manejar depende de 1la complejidad de 1a lnhnr de crédi-‘

to y cobranzas, de le frecuencla del contacto’ con los: subordinadus.
" adiestramiento y capacidad tanto del gerente como de!. pursonnl " am

del grado en que el gerente esth en aptitud de dc‘._lggar aqtotidad.'

En lo posible se deberdn eliminar |puestos,. que- -.linfal quen téréés'

burocrﬂticns. es decir. 1a estructura de orgunizncibn debe ser. 1o m':s plnnn'-

posible evitando pirmidaci{m del personal. .

5. L‘.nn_:b:lo.- El cambi.o es. inuvituhle. ia‘-t-J.'uu .".la"s' condicic;nes
cﬁiaercialeé E-luctﬁah..'al am‘bicnte denr.ro de]. cunl'ae efectfmn los negocios
vnria y lu sen\:e entrn y se va,. ConEorme crece la cumpuhin, se hacen necesa-
: rius los cambics. Cun eL ﬂn dealcanzursm -objetivos, la compafila debe
ser estnble ¥ £1exible. Pnr ojemplo, 1n pérdtdn de wn cnbrndor o analista

- imporl‘.ante o del gewn:e rle crédito. daba suhsnnnrse con subordinndos an=

pnnmente capacir.ndus y enr.renados median:e dcucentmuzn:ibn de autoridad

y rcsponsahilidades. = : o

6. . Es conveniente hncer una re\risibn peribdica, por ejemplo
:ndn 6 meses. de 1n estructura orgnnlzncional de las torcas, asi como

de las rcspunsahnidades del peraonnl y ‘a4 desempeﬁo' de tol manera que
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se puedan hacer meioras de manerafddntlnua;‘rz_i_

"7.—1Tiﬁos'ﬂe"05gaﬁiia£$ﬁ";Ef ‘e;ﬁoﬁﬁl'dél!deﬁartuméntb da crédito

'y cobrnnzaa puede nrgnniznrse da'diveraas formas. deﬁendiendé de las necesi-

'cbbrhhzné;se considers. ‘parte’de "1

funci&n de Tesoreria. yadque existe la

ne:esidad de protagar 1a” inv 'siﬁn en :uentas por cobrar, debido a que este

escén .a’un pasu de ser efcctivns ¥ que el efectivo es res-
pansabilidnd del tesorero. més uﬁn,la asignacibn de los fondos es responsa-
hilidnd del tesorero ¥ el con:rol de efectivos invertidos en cuentns por

cubrnr. es ‘uno fun:ién del departamento de crédito,

El departamentu de crédi:o ¥ cobranzas como par:e de un todot
no puede desempcﬁar su Eunnibn en [orma aislada ¥y sin 1a relecidn ndecuadl
con 195 depﬁs depnrtamengop y actividades que integran 1a empresa,

"Este ﬂepartumehﬂo tiene uno felﬁcibn funéional‘con determinados
"depnrtamentos de la empresa. “eon algunus de ellos esta relnciﬁn es continua

y de gron impnrtnncia. con. ocros s ocnsionnl y de menor . inmportancia Ver
figura (3).



RELACION CO¥ OTROS DEPARTAMENTOS

©ola

o

YENTAS
AUMENTAR LAS VENTAS.
REDUCIR CTAS. MALAS E INCOBRABLES
ELEVAR LAS UTILIDADES DE LA EMPRESA

CREDITO ¥ COBRANZAS

FIKANZAS
PRONOSTICOS DE COBRARZA,
COBRANZA DE LA CARTERA,
APROBACION DE LA CARTERA.
+AMPLIACION LIMITE DE CREDITO.
TENDERGCIAS FINANCIERAS.

CONTABILIDAD
COKRTROL DE AUXILIARES DE CL1ENTES
CONCILIACIOR Y CONTROL DE CUENTAS
PAGOS RECIBIDOS
EMISION NOTAS DE CREDITO.
CUEKTAS INCOBRABLES

JURIDICD

RECUPERACION DE CUENTAS FOR
PROCEDIMIENTOS JURIDICOS.

SISTEMAS
CONTAR CON UN SISTEMA OPORTURO PARA
OBTENER RELACIONES DE COBRANZA
ANTIGUEDAD DE SALDOS, ESTADOS DE
CUERTA, ¥ OTROS FINANCIEROS.

PIGURA NO 3



2.2.3,2 SISTEMAS Y PROCEDIMIENTOS DE TRABAJO

Para efectos de mecapizar el trabajo y lograr eficiepcia, asi

_como evitar a la larga distorciones a los rutinas establecidas, el departa-
mento  debe '-cpntm’_- con dos . documentos de trabajo que a continuacibn se

describen:

1.- Manual de Organizncibn.

HBl' wanual de organizacén es uns herramienta fundemental para
el dessrrollo de_ las funciones de crédito y cobronza, ya que se trats de
c_rcai- un orden ¥ .un sistemn en las actividades que se desarrollan. Es una
reEeréﬁcia de nccldn y control efectivo de las actividades desempeiadas

por el depérr_#mcnto.
En_ cl manuul,du o;gnntzﬁcibn se aclaran:

.‘a) Orsanigrm
' b) La deseripcibn de las lobores que debe cumpnr cada pueato.
c) Lﬂ forms de 110var a cnho cnda Ppuesto.

d4) E‘orms. infurmea y repurtea Que’. deben preparnrsu y manajarse. .

La ;omi)lejidafl y "senc'illlez @e.l u'aanunl. depend_-én gli' ﬁo'rllia direnta ;
" del tamafe del- departamento 'y del '\‘rolhmen‘de,sqg.ope?.aqipnes_L_ .

'2.- Manual de Procedimientos,

El manual. de procedimientos ‘enmarca la lmr;em’ de cumplir todes
¥ cada uno de las procedimientos a loa que debe sujetarase y desarvollar

cada funcibn y serividad del débnrtamcni:n. tas formes que deben elaborarse,

mopejorse 'y distribuirse y qué puestos iﬁtefviéﬁen en cada paso.
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Los procndimienr.us debanesr_nr pluneados pnra simplit‘i:ar e1 trabn-—

Jo. disminuir el papeleo. ahorrar tiempo 'y esfuerzu y disminuir (:1 cos\:o.':' i

Deben basnrse en situaciones particulares y tomar en :onsidere:tbn lns_

condiciones del - depnrtamnto coruo del pursonll ¥ los recuraos mar.eriules.

1cos de. control

que se mane-

jan, el uso’ que ‘se da s destino Einal;.esto es,

'1ua Enrms. informes ¥ reportes necesarios pnrn rlu :nmplicnr ¥ elevar el

costo de 1a operactbn de la cmpresn, :uidando que los datos contenidos

sean los odecuados para cubrir las ner.esidud.es.




g

2.2.3.3 ° SISTEMA DE TNFORMACION AUTOMATIZADO °

Este sistem hn vcnido evolucinnnndo pnco a poco. a 10 largo _'

de 1ns nnos y sus . resultudus han demosl:rudo que hoy en. dia ln n\:ﬂizn:ﬁn"

.1as empresas en Héxico las’ utiliznn.

Por. "i:al' rnz&ﬁ, :onsiderando el “toma’. r.em:r

: N continuacién les premntamos los diversos aspenr.os ¥ pasns a. scgulr para' 7

que los empresas puedan implantar el sistem da Informnci&ngnutumutizndo.

Lo decisién de 1a utilizacibn de dicho sisr_cma es dehido

) que .
a las empresas se les hanido prcscntundu algunon prohlemas .
a continuacién menclonamos: '

‘1) Se carece de infor'mncibn.'-

2) La informacibn que exisr.e no es’ oportuna,

3) La informacién no’ es confiabl
“ L
5) B -

de ﬁﬁ:grnéﬁlnqa's;

6}

que originn .

7)7' La divera!.ﬂcacibn

ia emp_fes?n_o ha “sido asimilada por

: el ‘siatema implantndn. B .
- B) las relnc:l.:ruas em:ra 105 diversus aistems de ‘la cmpresa son ‘

‘aur.ométicas. (nislnmiento de sistems)
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9 la reestfuc.turacib'n_dé _'alguno_s sistemas exigen el redisefio

de otros. &

CICLO DE VIDA DE N s';smin,é"xﬂmmcm_ﬁ 'hﬁmﬂnlnm

!:‘.1 siar.cma que es necesarin 1.ntegrar denr.rn de 1a Mpresa. ‘debe

Euncinnamiento. al cusl a cnntinua:ibn'

III.- AE.l Anﬁl-lsis Preliminar.
R A 'Diseﬁo Concnptual. Er
V.- El Anblisis Det'.nl.lado.
\I'I.- Digeiio Det.n'l.lado.
VII.—‘Frogramcibn.
\'IiI.- 'Il.uplan.r.nc'lbn. .
B & 10 ﬁoc_‘umcm:ncibn!. ‘
Lo ﬁanténimlentu;

A continuncién preséntamos une breve exﬁliéncibn de . cada uno

de les pnaos del ciclo.

Cabe uclnrar que' por no sez‘ tems de ‘nuestro trabojo, dicha expli-

‘cacibn Clnicamentecnntiene 105 pasns a- segutr ‘para su implantacidn y los
responsables. L

1.~ . EL REQUERIMIENTQ.

) Del usuario

b} be 1n Dtréccibn'



c)
d)

Contenido del requerimi nto.

Solicitnnte I Descrlpcibn de
i Areas afectadns-/'ﬂcnatici

" tes del gistema

It.- SINTESIS

Del Depurtnmanto de Auditoria.

Del mtsmo dapartame'to d sistemas e infurmﬂtica.

Entnrarse da 1a'’: estructura bbsica del prDhlemﬂ. mﬁﬂ;nntc

conocimiento d

a)

. Es:ructura originul

Antecedenhns del _stema en operncién._

e Funcionn de ncuardo a- ln estructura original?

.b)

c)

Fur qu& si? R f' " Por qué_no?

Situacibn actual del sistema

Funciona el 100% de lo plancade ?

- Lo que funciona, funciona bien 7

Principales ancmalians,

- & qué se atribyen las follas ?

- Objetivos del nuevo sistema

= Bene{icios que se esperan del nuevo sistemn, en cugnto at
Control / Informacibn / Qportunidad/ Flexibilidad.

+ control + oportunidad

- trabajo - costo

+ informacibn.

41

supuestns I Rﬂferencins o Anheceden-

el

:rnbajo I Motivo de 1n solicitud



TIT.- ANALISTS PRELIMINAR

Obtener ideas en forma ndecuada para explorur lna posibilidudes
de realizacibn: estimar las l:ondic'lones del proyeu:to y tener una visién

del beneficio supuesto.

42

Disefiar el siscema a nivel "concepto" y- “medir" nondiciones gene—

rales de realizacibn' oL

- Ticopo de: DesarrollolImplantucibnlubtenciﬁn de beneiicins. -
- Costo de: Desnrrollollmplan:acibnlOperac1bn. B ‘
_-Disg;un_ibiudad K :

.. de Ré;:qrsaé Humanus/l‘l;te';iales.- :

- _Beqefiﬁi-og a Financieros/Fuerza Humt;nla! Control Anterno/
Ob\;.ener: : Dispnniﬁilidadde . informacibnlﬂejurmiento

de la colidod de 1n£ormc16n.

IV.- DISERD CONCEPTUAL

Parn_ continudr con el desarrollo del sistema, . se requiere 1la

aprobacidn del disefio conceptual,

- Descripeién genersl del sistema (Conceptual)

Limites del sistenn {"Que no hace", "hasta dﬁnde:no llegé")

Formas de aciromtacide del sistemn (Predisefio)

)

Datos hase para inicio del sistema (Bhsicos)

Informes que producird el sistema (Predisefio)

Requisitos del sistema (Bhaicos).



B
i

la nprobacibn de un proyecto deberé hacerla un’ Cumi:é del mismn..
1ntegrndc por los usuarios ¥y el personal del deparhamcntn de sistemus o

’ infom&tiCA.

a) Nivel Difeétivﬁ 5

(Directores o Gerentes

Dirise el proyec:m '_.
: de Area) B y

Revisa planea:ibn y aprueba.

'b) Nivel- Supervisor TR T
‘Determina requerimientos,

‘= Supervisa el avance.

{Jefes de Departamento)

Evalla- resulcados.

Tomn decisiones que no afectan,

a otros departamentos,

©} Nivel Ejecutiva’

. . ‘= Analiza, .
(Analistas y personal. S
L ‘ N " ‘= Disefa.
. del usuario) -
. I ~ Propeone.,

No toma decisiones,

"El Comlté dehéifeﬁﬁh;fsg_périﬁdicuﬁente para supervisar el avance

del proyecto y tomar las decisfones que sean necesarias pars éste,
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Vi ANALTSTS DETALLADO

1. Unn'mecﬁnica para "retratnr“ el sistema con el del:ulle que"

1o 1ar_egra. a fin dB poderlo criticar en form constructivn ¥ obje:iva. Ep

2. Anﬁl-lsis exhnusl:ivo da cadn [ __m:m:n dcl s:ls:em.n actunl. anali-

2ar concienzudamente los "porqués" del sistemu desdn lns dar.allea de menor ‘

1. Areas de recuperacitn de dai:os._ - ) .
Informacién Histérica [/ Procedimientos actua].es'l Costos Actua-

les / Efectividad / Relacién interdepartamental.

2. Técnicas para la recupcrucibﬁ de datos

Entrevistas / Cuesticnaries / Examen de Registros,

ANALTISTS EXHAUSTIVO DE CADA FLEMENTO DEL STSTEMA ACTUAL

Analice: Qué / dénde / cubindo / = Podria ser hecho,
Quién/ cbmo = Podria hocerlo

. Causas . Procesos , Efectos . Frecuencias . Vollmenes

» Controles ., Errotes . Secuepcias.

Determine Opiniones / Hechos / Conclusiones
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REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS DEL NUEVO STSTEMA- .~ -

C1.-De ":’ersﬁqgl:': - Preparacién f Iﬁhbiiidndes ./ Entrenantento

;’d p:r;ac}b *}. Dperacién,
3.- De coni{i‘gl:

- ‘Vi‘Zritj‘-ad:!'z
.~ Salida

- A;cﬁiéqs‘ Registros/Acceso/Prot

‘= Controless ; Validaciones/Cifras
4,- De informacién, . -
- Opcrnciunﬁl"pafa :'omnr.__dec:l's 20y NG * Ejcmplares por reporte/

Dcatinol UsalFrecueﬁciéqun't;e:_r_l

VI. DISERD DEL Slm

.

1. Diseiic de Eormas . informe

Formas con: -~ Prop6 to. definidolnatos en secugncia de

; uau/mseﬁo fisico adecuadolﬂﬂmeru de Ejempla-

'Efres y diat:rihucién.

Roportes que contengan: ‘.iIr_:'fpi'-mnc'ién "exacialinformacibn actualizada/
‘ C .:,Inﬁqmﬁiﬁn relevante/ Informacidn eclara
' .'y ﬁccesj.hlel Nfimero y destino de copins nece-

ariﬁa. )
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2. Disefio do Archives . . U7 TRl :
—Aspectos u ‘cm-isidarara' o Vol\men de regis\:ms/!-‘recuem:in de mdiﬁca-

cibn ¥, actualizacibn/ DePf—O- 0 Pﬂl""’ﬂﬂ "E-""

punsnble de mntenimiem:o l Tipa d Kconnulca

' necesaria I (.‘.recimiento pronedin

3. Diagram del Elujo detalledn del’ sistemn.

archivos, -

4, Cunﬁgurséi&n 'del ml;ﬁuni'dg' ﬁtl;cedim ent o5, \7

Re Deberé prepurarse un indice qua contcnga.

Bnm'nre de cndn precedimienr.o del mnual.

.

Objer.ivo genernl &a r.nda procedimientm

Politicas relnr.ivas a cada procedimiento.

Lista de fo;méa. informes, y otros snexos, involucrades en

cada .pt_'(;ced 1minnr.o .

Descripcibn de las operaciones que integran la secuencis de

codn procedimients,



principales del wistema en desarrollo,

&7

Presentacén y. aprobacién del disefio detallado

Deberhn presentarsc a aprobacibn del Comité respnnsable del aistema.
los siguientes documentos. datos y planes: ’ :

Formas que alimentan el sistema,

Informes que emicird el computador.

Disefio de archivos {contenido) o

Indice detalledo de procedimientos manuales incluidos en nl.aistcmu;
Fechas y horariee de envio, recepcién, entrega de formas ¢ informes.
Tiempo estimado de programaclén. '

Plan para cbtener dates genernlcs. que integran los nrchivos maestros..
Fecha de iniciacién de la prucba cn poralelo, :
Hétodo de revisiédn del paralelo, .

Fecha estimada, de iniciacidn de la operacién normal.

Resultado de 1la presentscibn

Como resultado de 1a presentacién del discﬁo detallado dcbnré o#tenarsn

una minuta que contenga.

a) Sugerencias y mndificaciones orisinules en la yrcaentncibn.:”;
b} Acucrdos tomados por el Comité, s ot
c) Conclusibn de aprobacibn o rechazu del aistemu._ .
d) Calendario de actividades para continuar con e1 5istemn. .

La totalidad de documentos presentados, deberén firmnrlos los usunrios

YIT-PROGRAMACION

- Técnica con la que mediante 1enguajas'éompreﬁ51b1es per ina'eqhipos
de cbmputo, se trasmiten instrucciones a éstos, para renlizar opera-
ciones de lectura, almocenamiento, chleulo, impresibn, deteccibn.
seleccidn, etc., de datos para su proceso. .

- El an&lisis definc sus requerimientos de uso, del equipo al- prugrnmn-
dor,
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- E1 programador con su téenica explota el cquipo de chnputo, para

la obtencién de resultados.

= Tanto el programador come ¢l analista, se aseguran de que les progra-

YITi-

mas elaborados, cumplan con los requerimientos de informacidn pla-
neados.

TMPLANTACION DEL STSTEMA

1. Plan de implantacibn.

2. Eni:rennmiéﬁtd-ni pérsbﬁﬁlé_’

Toda e;sr.o'.a. tra;és tie‘z‘

.las actividades criticss son: m) Converaibn de archivos, b) Revisién
"de cifras (Saldos, movimientes, etrc.), c) Disponibilidad del computador

y .Ctres -equipos,’ d4)° F.ntrenmhienio :Iei persansl,” &)’ Pruebas del

'sisr.mna.. f) Comparaci&n de result.ndos ron el s‘lsteuw ac\:unl, g)'

Secueru:ia de imp].nntacibn S o

-; Dlrectivns- Nuevoa repurtel para r.oma de decisiones. S
- Usuarios: Nueva. nlimentacibn. cifraa cuntrol. nuevos reportes opcrn-
clonales, -

Mesa de Cdnt'rol._'Nucv_é' re;ep:il.m;" hueve” cnntrél. ndevus ‘repo_l.'.tes.
¥ di.atr‘lbuciﬁn. S v (o :

Operadores. Corridas previas. mensnjes de error. contrulaa nd:lcio-.
nl‘.l.ea. o SRS

" Meses de \:ra‘hajolni.fusibn de procedimientusl Instructivos de Opera-

N __cibn]pursna especlEinoa. o

5.' P_rugim's' -i'el'sj.éi:em.

; n) ?ruubns dn cudu progmmn,con dal:ns ﬂc.t'.icios

- Rcvisibn uxhaus:iva del analista,
=" Ajustes y correceiones en su caso.
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b) Pruebas eon datos resales, de perlodos anteriores, -encadenando
los programas. ’

- Revisibn exhaustiva de los ysuarios.
- Ajustes y correcciones en su caso.

- Comntarios & considerar, para la primera revisidn del sistema.
¢} Prueha del sistena

- Mombra,

- Mhquina. E

- Procedimient;oa. o
b, Coordinnci&n dél pgrﬁlelé.

- Ea ln fsse mﬁs delicadn del siﬂtm. se dehe opernr con el siste- |

ma nnteriur. ¥ aprohar el nuevo.
- Representa_un doble c.-_sfuerao en: -
, Elahorscién de dotumentes fuente,

. Captura y procese de 1nu formas. -
Rcvisibn de 1is|:ados previos y deEinir.ivos._ :

" Debers contarse con un- (wtodo - de camparnniﬁn dal resnlr.ados entre
ambos sistemns pare la evn].uncidn del nuevo. § :

Origina ajustes de 61timn horn a‘L mu.'vn siatemn- S

5, Evaluacibn Post - Mp_l‘anr.ﬁci.ﬁﬁ;

Determing el custo renl del. desarro o de prnye:to
¥ el de la opuranibn uomal dcl sis:ema
Cerciotarse de que los objctivns "del’
zndoa. :
Ameglrese qne :m!ns ‘I.ns pa
- Haga cuulquier madificn:ién

1

vo 8 tema [ &n nparandu.

tos escritns. da acuerdu l:on la experiéncia rea‘.l. de 1a opn.racién._ )
- = Confirme que el pe al realiza
hlecido. .

C.t.ividndeﬁ confome a 10 eatﬁ-—

nuevo sistem han sido alcan-;

umente el sisnem y pro:edimiem- -
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- Cerciornrsn de que las rutinns reemplnzadas es:én reulmenl:e descon=-
:1nuudas. ’ : :

o8’ loa 'iﬁi-egfnntes del departamento.

(.‘.onf orme so

: ealizan mditicn:iones dcntro' de la empresa, estos atstcms

requmren revisiﬁn. o

Si r.'l aist&m no ‘se hu documentado. em:onces las modificaciones necce-

sican una cantidad ezcesiva “de tiempo.

X~ MANTENTMIENTO

Este fiitimo paso del ciclo, es uno de los de mayor importancia, debido
a que en la actualidad los ovances en los nuevos programas o implantacibn
de nuevos sistemes, troe consige que dentro de la copresa, las personns
a cargo del inicdo de las computadoras se esté actualizendo constantemente,
ya que sf no es asi, su sistemn se puede volver obsoleto y con esto la
ewpresa se puede encontrar en problemns y necesite invertir mls dinero

del que seca tecesario.
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2.2,3.4  CAPACITACION =

Bl estudin )r anﬂlia'ls de 1ns funcionea del depnrtamen’co de

crédir.o ¥ cnbranzn demnda ln neccsidnd de c:leﬂ:n r.ipo de en:rennmiento.

© asi coma-. las 5ren5- s que se deben cuhrir. parn mcjorar la capa:idnd‘

cién para |

Manual dé Politicas y l’_foceiiimie;\l;os'



ANEXOII
COMPARIA METAL, S.A.

| MANUAL DE ORGANIZACION -

< ... ' CONTENIDO

9 ﬁeépanhéb;l}d#ﬂeg:dgi'ngpq;tam;ﬁtd‘i-5:

B.- Estructura Organ

-ﬁmbiésariﬁl

-Departamental ‘-

_c;; nesc:ipcién.de - pueptos

Noviembre de 1987

52
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RESPONSABILIDADES DEL, DEPTC. DE CREDITO Y maé.«ms L.
1.~ Acrualiasr y mx?antenei" las pulitic@& de crédito j-cobrunzus. o
2.~ Adhinistrnr él'otui.'gamianlio j‘li:.ni.\':cs ‘Be:crédi'to.:

3.~ Recupcmr la cohrnnza a clientos de acuerdo con los

plazos de crédir.o es:ablecidns.

'A.- - Asegurnr qué 1os'sistems y péoéédimén:os 'c'u‘mplan ‘can-
"log rcquerinientos do regis:ro :nnta'hle 'L conr.rol int’.erno_

cstnblecidns por uuditaria. :
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. B. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

- EMPRESARIAL

COMPARNIA HETAL, S.A.

annzccxnﬂ GENERAL ]

l VENTAS _” FRODUCCION _H COHPRAS ]L F:anzné Jliec.ﬂumnos ,

CONTARILIDAD : Lo CRED1ITOD Y.
.. BENERAL - " TESORERIA .. | COBFRANZAS




= DEPARTAMENTAL

DEPARTAMENTD DE CREDITO'Y COBRANZAS °

I DIRECTOR FINQNCIERQiJ:

| BERENTE DE-CREDITD:Y COBRANZAS -

55

' .

[ JEFE DE CREDITD |

I nux:L:Ag_J_|'éux;L:§ﬁtJ"wﬂ




NOMBRE DEL PUESTO:
AREA:

PUESTQ AL QUE REPORTA:
DEPARTAMENTO:
SUBDRDINADOS:

OBJETIVO GENERAL:

Funciones Bhsicas:

56 .

DESCRIPCION DEL PUESTD

Cerente de Crédito y Cobrnnzus

Finunciera.: N

Director Financicfﬁ;}?".-'..

Crédl:o b4 Cabranzaa.;ﬂ;~
Jefe de Crédito y che “de Cobranzns.

El Gurence de créditd ¥ cobraﬁzns es responsa-

ble de otorgnr créditos._coﬂtfular ¥ recupcrar

" la inveraiﬁn en cuentas por cobrar, de acuerdo

con lns puliticas du crﬁdito 'y cobranza esta-

blecidas en la empresa.

1.- Anflisis de clientes,

2.- Formulacién de politicos de crédito y
cobranza.

3.~ Otorgamiento de crédivo.
4.~ Recuperacién de 1a cartera de acuerdo
con las pollricas aprobadas,

a).- Vigllar los soldes por vencer.
b).- Dirigir el trimite de cobranza,
&).~ Analizor los estados de cuento.

5.- Supervisar la administracibén de las fun-
ciones pctividades para unn eficiente
opetucig;.

6.~ Preparacibn de Reportes para la Dircccidn
de Finanzas.
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DESCRIFCION DEL PUESTO

KOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Créditvo,

AREA: Financiera,

PUESTO QUE REPORTA: Gerente de Crédito y Cobranzas.

DEPARTAMENTD: Crédito y Cobrnn?.a.‘ _

SUBORDINADOS : puxiliores de Crédito..

OBJETIVO GENERAL: T:'.l. JeEe de Crhdir.o es responssble quc 10_'

apertura de cuentas tenga 8u bnse en un rics-—
go de crédito prudent_e. bagado en ‘.I.ns politif

. cas é_s‘tables;idgs,ﬂéﬁtro- dc 1la cmptosh'. B

FUNCIONES BASICAS: . B Supctviant e‘.l. anﬁ].isia purn cl otorgamicn- N 5
. 'tu de nucvos cr&dir.oa ; ‘
2. Vignar que 1ns :I.nvesti.saci.one dc créditu S

"‘aenn lus ndecuadns ‘t.‘n teluci.bn cun lns polh:i— .

¢ molvencid de la: c‘.!-ilr_;_li'\'ieln"."i_'_ §




NOMBRE DEL PUESTO:
KREA?

PUESTO AL QUE REPORTA:
DEPARTAMENTC:
SUBORBINADOS

OBJETIVD GENERAL:

FUNCIONES BASICAS:

58-

DESCRIPCION DEL PJESTO

Jele de Cobranza.

Finantiern . : .
Cerente de Crédite y Cobranzas.
Crédito y Cobranzas. o

Auxiliares de Cobranzo,

El Jefs de Cabranzn es responsable del cun:rol_

y cobro de las operncinnna c_ Kcrbdi o para monte--'

ner. 1a cnrtem Y un nivel éptimu y con 105 m&rge-—l_

[ doa con loa clieutua y én

i ,nea de Crédito ustablecid

!a.- Contrnlut lns cucnt.ns diiicnes e incabmhles. -
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DESCRIPCLON DEL, PUESTO.

ROMBRE DEL PUESTO: Auxilipr de Crédir.n. L

AREA: Finanniem. e
PUESTO AL QUE REPORTA: Jefe de crédito. -

DEVARTAMENTO: Crédito y Cobtnnzas

OBJETIVO GENERAL: Auxiliar en la invesciguc.i&n ¥y énéi{s-iﬁ - de
la cuenteln.' renliz do"1a tig
de crédito

menor cusr.o i’

FUNCIONES BASICASt 1,- Tomar

de crédito qﬁ

el Depnrtamentu de Ventus.



NOMBRE DEL PUESTO:
AREA:

PUESTO AL QUE REPORTA:

DEPARTAMENTO:

OBJETIVO GENERAL:

FURCIONES BASICAS:

60

DESCRIPCION DEL PUESTO

huxiliar de Cnbrﬁnza. .
Financiera, ‘
Jefe de Cobranza. -

Crédita ¥y Cohranzns;

El Auxiliar’ de Cobranza debe controlar los
documentos paré 8u cobro.. mantener al dia
los es:ados de cuenr.a de  1a- clicm:ela para

que 15 cohranza sea oporr.unn.

1.- Preparar 1a r.ohmnza parn asignarla a

los cobradores.

.del cohro._ -
T Mevnr relnc ';105 clientes a 1los

.'i;ue ae 1ea or.nrga descuem:o.

- Hant.ener saldos al din.
_B. Control diario de ‘ entradna de cheques

'-(Pus\:{echudns ¥ al din)

. 9.— Lle\rnr un conaecutivo de recibos.




NCMERE DEL PUESTO:
AREA:

PUESTO AL QUE REPORTA:
DEPARTAMENTO:

OBJETIVO: -

FUNCIONES BASICAS:

nl momcnr.o del cohro.

- F.Eenl:uar un report
.y de cnbrunzns no rcalizadns.

'-infurmar nl. Depto. K

z88.

L1

DESCRIPCION DFL PUFST

Cobrador, -
Financiera. :
Jefe de Co‘hrnnza.

Créditu ¥ Co‘brnnzn. )

.Realizar 1a cohranza mediante ln presen—

_'tncibn._ cubro ¥ :ontrul de documentos

_vem:idos ¥y depbsito cn 1a caja de los
cheques y efectivo. - -

1.=— Checnr- 1n ralnc_.ibn'r "de co‘hx;nnza'
que le .siea e.m:r(;-g.n.da .x:nd.a 'diu; B

2.- Elnbﬁrt.:f"unn n-ltn de r.'rs.nbnju'para.

actuar o[lcazmnhe .

3.- Prcscntar duc.umenr.ncibn ncccsurin:__-‘ E

qhé mﬁear_rc <

'él rusultndu de cohranzas efeccuudna'

- Depositar ln I:ohrnnzu .en’. cnjn e_'

y' Cobron- -




ANEXO ITT

coMPAﬂrA METAL, S.A.

_ MANUAL DE POLITICAS ¥ PROCEDIMIENTOS
CONTENIDO
A.- Paoliticas: '

- Generales

~ Especificas .

B.~ Procedimientos:
- Autorizaciones de crédico.
= Cobranza, -

- Emisién de reportes en la computadora.

C.- Formus infotmos y reportes, .

Hoviembre de 1087

62
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A.- POLITICAS

. o

2)

n

Pol{ticns de proycccibn dc imngcn de la empresa.

. Ge'ncrnles; ’

Politicas de’ orden Euncinnal

. Relanibn a depcndencin del departamentu en ln eatructurn de la en- -

Politicas de anisnacibn de - responuahilidndes. Deber!m contener la

lau rcuponsnbuidadns del depar:nmnr.o indicu-:

. Rupnnsnbilidndes en el otorgmiento de” cl‘éditn. .

Respunsnbilidades en e1 ujercir.io de 1n cobronza.

'ResPonanbilidades en 1a' forma y documenr.at:ibn de las cuentas pa:

'cubrnr.' nsi como dn las 5aranhias del ‘erbdito requeridou. o da cual-—-
: ;quier 1ns:rumcnr.o que de acuerdo con 1a’ naturnleza de 1ns operacin—' '

nes de 1n emptesa sea nccesurio formnuzar lns nparncionea.

- !’m neccnnrin eatablecer 1na normas que pemltnn encausar lna activida—. )

L deu del departnmenr.o denl:ro de un mercndo dndo. qun proyecr.en 1a

j.nmgan de seriedud ¥ e[iciencin de ln empresa. Aqui ‘las poliﬁcns

se clnaifiean en £um:ibn a los contncnos con el clienfc.

Am':lisis de crédltu y cnntidencialidnd de la informaeibn.

. Cumnlcnr.ibn de los créditos aceptndos o techazados.

. Putﬁmctros parn culifi:nr el rlesgo en la aceptacibn de créditos.

« Niveles de aytorizacién de acyerdo ol monto de crédito & aprobar,

+ ‘Informoeibn y en su i:ano documentacibn  adicional para la amplincidn

_del plazo de crédite indicando los niveles de aururizacidn en funcidn

- al monto.
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2)

3

T Du:umnntncibn adicional

684

. Esne:lgibas '

Del anhlisis y otorgamiento del créditor Aqui se incluyen elementos
que regulan las actividades en el anblisis de la inforpacibn financiera

de los probables clientes y de 1a fijacién de los 1'!.m1.r'.e‘srde erédico.

" Las politicas se clasifican en:

. Clasificocibn de los clientes por sectores. ) ]
. Informacibn necesaria pora el nnﬁlisis de Bu cnpacidad de pago.

(estados financieros, dictamen. proyeccionea [inancie-‘as. e

de flujo de ventas, ece,),
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requeride en la referencia.

.

Informar dentro de la empresa tal como rcpnrte nl \mndednr.

Uso de ogencias especinlizadas en inveetigncicnes de :rédi\:o._

.

Linites de autorizacién de Crédtto por niveles de funcionarios. i

De‘.l. control de créditoa. Se im:luyen ‘lns politicas qua deteminnn

las ar_r.ivi.r.lades para controlnr los créditos ntorgndua.
chuimien\‘.o de los eréditos aprobades, ) E

+ Actualizacién peribdica de 1la documentacién base del crédito, para
deturmtnar las proporcicones de los 1im‘ltes de crédito ylo gnmntias

ndictonnles que se requi.cran.

-'Del ajerclcio de 1a cobranza y de 1n 1ntomn16n. . Se :m-_‘luympoliticns

gue regulan el repistro y el cnnl:rol de 105 l:r&dit;us or.orgadoa. asi
como de la cobranza de las ventas realizadaa ‘bajn este procedimlenbo.

. Forpa de documentar las - cuentos pur t:obrlr S

. Interaceibn con las ﬁrens de fnctumcibn y en‘barques indicando los

plazos de la recepciﬁn de




.
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1s cobranza,

De la.'conservactbn y custodia de los documentos bose del cobro.
Es.tﬂblecmiento de los pasos en el ejercicic del cobro como:

= Visita del cobrador.

hviso de vencimiento.

- Recordatorios de pago.

- Acciones telefénicas. .

- Cartns de cobro.

Avisns de 1imitnc'16n o cancclnclbn de cr&dito.

'

- Avisos de trnnsterenctn al’ Departamonr.o Lcsal. )
Recursos y plazos pnra 1a aplil:m:iﬁn por pago nnr.icipndn ¥ pronto .

pago, -

Apucnci.bn de plazoa de cr&dir.o :on 1nter&s.

'Aplica:ibn de 1nr.ereses morunorios por Enltn de pago opurt.\mn.

‘De la recepcibn 1 com:rol de chequcs pnstfechadon.

' Dn 1n uutorizncibn de embarques cunndo'

- Bxiate cartern vnncidn.

'- si ex:edc o lus limir.es de crédi\:o nprobndns.

. E‘.xi.st.en chequen poatfechados en la cartera.

-

. Bases 'y de:nlles de losregistms cnnr.ab‘las. ncurdes B ls informacibn' '

- P.n cada caso seﬁnlar 105 niveles de autorlzacibn. R

‘De ln 1n£nmucibn del &ren de cubrenzaa. en este grupu 8. senulnrl\n.

a elaborar, . s )
Distrtbucibn dn 1a infomciﬁn prcparndn por el éren de créditu‘
¥ r_obrunzns. o bien pur or.rns brnas. pnru mntener la visﬂnncin

sobre 1us cuentas por cohrar! T
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~a).- De s periodicidad de los anhlisis de la ontighednd de saldos,
b).- De la formulacibn } envic de Estados de Cuenta & los clientes.
c).— De los parémetroa pnra juzéur el nivel odecuade de 1a

cnrtera en reluci&n LI o

;”Volumen de ventaa B

: Rotacibn de la artnrn.

camblu; del entorp 'econbnicn de 1a empres “a las condiciones 1n:nrnne

de opefacibn.F“




B.- PROCEDIMIENTOS

y cobranzas,

Dipgrama de flujo de utnrshmientq de crédito

67
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2.2,4 - DIRECCION Y LIDERAZGO

_la finalidad . del Gerente de Cr&dito ¥y Cobrnnzus ccmo ya antesl

1o hemos oencionade, es eficiem:nr 1ns. operaciones ul m&xim. de acuerdo

- con las politicos que han’ nido nprabadas por a. Dtreccibn..Parn alcanzar '

los metas Y presupuestos Be requiere r.rabnja n su conaecuctﬁn de acuerdo

con las acciones previstas.

Por medio de 1a Direccién, los.-,’aubqrqix‘m‘db'a,pﬁu'd_én comprender
: y contribulr con efectividad y eficicncia al. logre de'l&s.'objetivos del

Departamento de Crédito y.Cohmnzn.

El Gerente del Departamento debe darse cuenta que estl tratando
con personos que traen problemas, pero al mismo .tiempu debe hacer conciencia
de que también &1 es una persona ¥ que puede ser parte del problema. Esté
en contncte directo con la gente y pronto descubre que las personas no

estdn tvotolmente interesadas en los objetivos del Deparvamento; tienen

sus propios intereses y por lo tanto para poder enceminar el esfuerzu h\manu o

hacia los objetivos del Departamento, el Gerente de‘be darse cuentn de que -

debe pensar en orieptor, motivar y dirigir a su” persr.mal.

' Aunque el Gerente es purter del grupo.' :éé.’le co 1dcrn por ééﬁéra_?: .

do ya gque se les han ns'lgnadn'ré:ursos humﬁo'é "y d

debe integrar. parn Iograr el. objetivo del Depnrtumcnto.i

nal hn de persundir n1 grup para que se hagnn las cosau cco se deben.

- hacer,

otra pdble',- g-ué los ...

.{foi;:n:‘.'lefé‘de Perso-" .
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La mreccibn 1mplica el uso da 1n:cm-.1.vos y despertar el interés
en el. persunal. La Eonm eu que se cumplan los ob_']ativos del Departamento
¥ . e1 comporr.amiento del personal del mismo. depender& en gran parte de

1la claar.- de jeEn que ‘meas

Ln mnncra de dirigir.rel modo cbmo sc hagn enr.en-

der, el reSper.n r.er en generul. asi comd gus uctitudcs humunna.
in!luirﬁn en los: subordmndns° quiuncs a’ su vez ann el reflejn de la capaci-

. dad de dirigir.

Uu nspectu 1lportante de ln Direcciﬁn es . orientar al- pnrscmul
en el sencido de aumi.nisr.rur infnrmacibn pura el hucn deaempl:ho dol traba-
jo. Instruyendo a todos 105 empleadoa “en lns nctividades de la empresn

¥ del Departnmento. ya que cuanto ‘mAs se. cnnol:e aobru e]. propio trnbaju

¥ su medlo, con mhs 1ntelisencia se . pucde trabaja Al mismo tiempo 80

debe crear y mantener un ambiqqte_ prppicio pnr : denempcﬂn de 1us 'lndi\d-

duos que trabajan hacia el 1ngr'o‘de1' 'ﬁb;]'e.t'ivo el Dcpartnmentu. _para esto

es necesario conocer aquello qne 1nduzca 51 indj.viduo n nctuur. )

La Direccibn es un procean qua nunca tocn a su fin. un la empresu

unslste en lu tom de dccis:lo-

siempre hoy prohlems ¥ el dehcr de Gerenr_e
nes, que es lo mﬂs mPortante o : tiene efecto mlem:ras _mo -se _'

da una decisibn. La dificulf,ad de :omnr"decisiones rudica on que en cnda

una hay’ que comhinar cle:uentns y esto varin :on cl tipu de prubienu.,l:on'

~la persona quc 1ns tom y lus circunsr.nn::lns quc prevnlnzcan.

Lu tom de del:islonea estﬁ vinculnda n ln determinacibn dcl'
nbjer.ivo. a la investiga:ibn de los l:aminos que condu:en a .'_-1 y a ln ﬁ.ja-—

elbn de ultemur.ivns.
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Se deben esnnger ‘entre diversas nlternntivas ypara esto hay'
que :onocerlaa. compurarlns y pundernr ventajas, y de esta manera irlas °

elim.inandn dc acuerdu a lo prﬁc:tco gque sean,

’ l"odrﬁmias hablar en form mis amplis respecto a Direccibn, pero
consideramoa que 10 ‘anterior es lo esencial , para el buen desempefio del

r.ra'bajn denr.ro del Depnrtumn:o de Crédito y Cobranza.

- EVALUACION Y CONTROL DE RESULTADOS

Una vez que un plan se pone en sccibh, el control es necesario

para med:l.r el progresn. para poner de manifiesto las desviaciones posibles .

- |:|:16n correctivn. Eato ﬁll:imo puede implicar medidas

senc:ulls como cambinn mennres en 1a direccién. -

En o:ros cnsoa, el. ont.rol ade&p_ado puede dar lugar al estable-

ciiem:o de mctas nuavaa. la fomulc:lén de. plnnés distintos, a la modifi-

cnciﬁn de 1n. eatruc:ura de,'l ‘organizacién, a meforar 1o integrecifn y

hacer cambios de import_uncia ‘eh las técnicas de direcclén y liderazgo.

Los j)aﬁds paraque el 'Gex;ém:e implemente un Sistems de Control

se indica en la grifica siguiente, -



PLAN DE TRABAIQD DE
CREDPITOD Y COBRANZIAS

r

DEFINICION DE PUNTDS CLAVE
A CONTROLAR Y PROCEDIMNFEN-
TOS PARA SU MEMICTION.

I

SISTEMA DE INFORMACION GE-
RENCIAL Y REVISION PERIODI-
CA DE RESULTADDS CONTRA
PLAN ¥ PRESUPUESTO.

I

EVALUACION DPE DESVIACIONES,
ESTABLECIENDD LOS CAMBIOS
REQUERIDOS,

73
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2.2,5.1  PUNTOS CLAVE

La definicidén de puntes clave podriﬁ_ inél'uir _'na;;e:tos como los

aisu_ientes:‘

a) Rapidez en la rtecuperacién. de 1a C:al‘t‘tﬂ‘l"n‘_ de . las Ve.l.l_l';ﬂs a

erédito, - - v .

b) Clientes motjoabé"d t:li‘f'i‘gil.les
c) Costo del dil'!;:;'o.. i
4) Infloctén. 7
e) Tendencias de liquidez en el wercado.
£) Dbjeti\ros especiﬂcon y taraus del persnnnl del departamenta

de Crédito y Cuhrauzns. .

Lo intencién de especificar puntos clave, ‘es’ mantener un menito-
reo de aquello que influye o influird de mancrn .del:'e:;ﬁim-mte en la obtencidn
de los objetivos comprometidos por el Gerenkté de Crédito y Cobiranzsy podré

varior secgln las necesidodes de cada empresa.

Es conveniente establecer procedimientng'dn medicibn poro conda
uno de estos puntos clave, ¢n alguncs casos. serdh de mapera cuantitativa

y en otros de apreclacidén cunlitativa.

Para lo cartera existen diferentes métodos para su medicién,
toles como Rotacibn de Cartera, Dias dé Antigiednd, o come Porcentaje a

ventns, tamblén Porcentoie de cliences lnofnsbs.
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Para el cusr.o rlal dinero se recomienda conocer las tasas de
1m:erlm que dan laa inverﬂinnea a plnzos o bien las tasas de interés que

eobran los bancos por préstamos. s

Hacionel de México
- conumido; (INPC) Y

endem:ias. pdr ejemplo de restricciones

uéqlen ussrpe prograsas de trabojo

aﬁlicando'._dingrms'com arras de ‘Gontt o Disgrama de Ruta Critica.

2.2,5.2 . SISTEMA’ DE mmMc'.ms“cﬁman

!.71-:1 siguiente paso ea definir un sistema de informacién gerencial,

el cunl

'nc.luir elubomcibn de reportes especificos, periodicidad

. nclaruci&n de a’ quién o a Quiéncu debe dirigirse. Un Sistemn de Informa-
cién a_ 15 Gerenr.ia de Crédito y Cobranzn podrin organizarse de 1la manera

‘siguiente:- _. e

1. Reporte diario de Cobranza.

2. Reporte de Pedidos detcnidos por Crédivo.

3. Reperte especial de clientes suspendidos por razones de
pago o quiebra.
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5. Informacibn conﬂensudn y aell:l:cionnda Por Aejempln:; "Ta;a;

interés, Dims de anclsuadad de cor

4 por ona. Ide incobra-
bles, etc.) ; '

Grﬁfi_i:ne de avonce de cumplizmiento’ do objetivas.”

ignilﬂlcadov- si. se

que se uprnximn pnrn hater‘ lgn al reSpecta Bato _l:pntrol dirigido hacin

Tel” future - se hm:e mediantc pronésticoa cuidadoﬂos ¥ repenidos usando la
-ﬁltimu infomacibn dtapunﬂ:le. comparando 10 qua ‘se desea con los pronds-
tieos, 1m:roduc1endo cumbioa en 8l prugram de tal fnrmn que los pronbstt-

cos puedan c.unvcrt:irse en lo desendu.

Bl presupuesto e8 un p‘lnn num':rico pnru 1as operaciom:s du un

perlodo future, medisnte el cual se obtienu la coordinacbn dc las difercntes

actividades de los depnrtmen:us de la cmpresa.

E2 presupuesto obliga -nl Administradur a8 ver c.lurmncntc. qu&.
capitol serd necesurio jnvertir en cuentas por cobrar, <bno . recuperari
1os ventas 5 crédito y pora qulén. dbnde y qué costa incluirdn sus planen
y de .esca formn de‘l.e_gnr autoridsd para efectuar el plan dentro de los limi~
ten del preaupueéto. -

' ‘El prupbs_i.to del presupueate es obtener un mejor control on
virtud de que: ' .
.1) E'atnblece una mern definida y formula el compromiso de ejecu-

cibp que ha de llevarse o cabo en las futuras operaciones.
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" 2) Coordina 159 actividades pm"n qun.ae ejecuten los planes

trazados, .

3) Determina ‘los medios dc-con:_rol_n' través de 1las comparaciones
‘qun comprueben los rcsu}iadog. e indica cubndo vy donde doben

hacerse cnmbios en las operaciones actuales,
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2.2.5.3  REVISION DE RESULTADOS

Finolméntn el Gerepte debe nnalim_r: y evaliar ‘1les ‘resultados -
23 como las desviaciones y en su cese, investigarlaes-para’ :bmr_ medidag
correctivas quo husquen asegurar los objetivas qucj prnv'ib‘n Can 'sh caso,

verificsr si son o no renlistas sus motas.

Coma inditomos al princlpio estas mndid&a"' cdri'ééii#ua' pueden .
incluir cambios menores en las operaciones- en ‘otros tABOB, puudendur lngar
al estoblecinientoc de metans nuevna.nurnm:ﬂﬁimd&\de " 1a estrocturn de

organizacidn o on Oltima instuﬂcin_ n-:amhios‘ de pcraanal.

2.2,5,4  OTROS ﬁf:maos DE con‘ﬁioh

Por- otro part.n. exlsten or.rns mitodos de control como la Audite-
ria Uparnclonnl. .

“1a _Auditorin' Operacionnl debe entenderse cowo  "Un Examen de’
clertos hspcﬂ;tqs administratives con e) propbaite de 1ncrmnent_,ﬁr "‘I.a'd_ﬂ-
cteacia y eficacin operaciva del departomenta a trovés de prop'mier‘-ret:omnn—'_"

dociopes que se consideren ndecundas™, {2)

Estn .\udir_orin permite nlegurar que  las cuantna mflr‘:jen ’
ios hor.hus. Be npmcjen lna polir.icaa. ilos procedimlent.ua. ln afecr.iv'ldnd

de los métqdos. los problemas especinlqs ¥y otras fasas de ope;aci&n. -

(2) Auditorie: Un andlisis cunceptunl._
Porter w Thomes y €. Burton John. : Pﬁe 25
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_i,ﬁlnrurmacib':tiaanciern v uperativa.
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' -:s."rm CUANTO .\ u mnkmz.\
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3.
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s
6.

En

ESTA TESIS N0 DERE
SALIR BE LA BIBLIGTECA

Auditorls Operacicnasl parn el Poportamente de Crédite y Co-

ahércg oni{orﬁn_gnnerui los siguientes puntos:

Eﬂ CUANTD AL CREDITO

_Urgan zaci&n y ubicnci&n organizacional de Criédiro y Cobranza.

Persunnl quekcjetu:n 1n operncién.

.Bxanen ‘de documentnciﬁn. :

'Revisién del Elujo de 13 ducumen:aciﬁn e informncidn,

Veri!ica 6n de ‘les " dn:ou del Bslance que deber&n refleiar

Ia raaonalidad de las Cuentsa por Cobrar,

Revisi&n dl tormahcs. =

_anisibn de nrnhivas.

Revisiﬁn de regishros'
REVisibn dn informes.

Dingramn de £1ujn. ‘__'t

Estudio de cueutas de lents recuperacién o de cohro duduso.

el Anexo IV. ae uuestrl un ejenplo de un Sistema de Inforama-

verencial,para el Dcpnr:nmentu de Créditn r Cobrnnzaa.
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ANEXD IV

COMPATIA METAL, S.A.
SISTEMA DE INFORMACIOR GERENCIAL

REPORTES SUGERIDOS

INFORMACION RELEVANTE
. Inflacibn y tasas de interés.

. Cartera/costo financiero/aprovechamiento de descuento por
Pronto pago.

. Graficas de Tendencia.

REPORTES DE ANALISIS

. Saldos de carters por cliente.

REPORTES ESPECIALES
. Anflisis de tiempos de venta y cobranza.

. Informes de Auditoria Operncionnl..

Noviembre de 1987

80



© R DE CUENTLS

% DE CLIENTES QUE APROVECHAN

DESCUENTD IXIR PRONTO PACO
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COMENTARTOS

i, De Enero a Abril s8 obzerva que debido a la Fal-~-
ta de cpontrol por parte de la empresa, les
clientes se demoraban en sus pagos ¥ no usaban
descuento por pronto pago.

2, DPe Junie a Noviembre debido al manejo firme de
la nueva politica dep creadito y cobrapza y a la
impliementacion de sistemas adecuadns les
clientes usaron el descuento por pronkto paga.

3. En Diciembre 1los clientes canalizan su dinero

para papo de agulpaldos.

a1
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DIAS DE ANTIGUEDAD 1987

) AL ITLTITIII I

ALY

QrmEnouY 10 Swd

Y ma

7] PrESUPRESTD

1, De Enero a Marzo no se tenia control preciso de

la cobranza.

2. A partir de Junio se aplica con rigidez la nueva

politices de reduccidn de Créditp a 25 dias.

pbserva en la

comp se

eon  buenps resultades,

3. En Junio se perfecciond el sistema de cobranza
grafica.



1525

1533
i518
1514
1530

1539

1538

SALDO TOTAL

CIA. LA HETAL S.A.
SALBOS DE CUENTAS POR COBRAR POR CLIENTE |
{ MILES DE PESOS ) )

- MERQS -

VENCIDOS

SALDOS
CLIERTE ) AL 30 MWzo, 20 DIAS .+ 25 DIAS  + 30 DIAS
- DISTRIBUCION DE ACEROS § 1560 T 20 7 1000 .00
LA POKDERDSA 1450 B30 " s00 -
EL FARD 1300 600 100 -
HERMANDS §.A. 1250 650 - 350 . 250
DISTRIBUIDORA ROCIO 1200 700 . 400 100
ACEROS ¥ METALES 1100 as0 550 . 260
LA NUBE ROJA 900 iso 100 450
"
M .
N : .
" 5440 4480 ° a0e 1200
] N N
"
"
w
TOTAL 15200 - 8200 4500 2500
ama—nm meman camm frfetaps
i 100 % 54 2 1 16'%

83
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CAPTTULO 11T DECISIONES RELACIONADAS CON 1AS POLITICAS DE_CREDTTO
X _COBRAKZA.

3.1 POLITICAS DE CREDITO,

La definicién de una politica de crédito debe contemplar
1a detersinacifn de los elementos esenclsles que regulen su opérucibn._
de manern fque &stos puedan ser claramente cn:endtdos por el personal que

. se haga responsable de su operacibn y ejec.uc:lbn de tareas. ’

En esencin, una politica ea unn directriz. general que nirve

como marca de referencin para qua el persana t.om dec Bi

Bl ohjetivo del é;tableciwlen:u"de 1as "pbliti_i;as:t!:é crédito

procedinlcntna de cobranza.

Ln‘ laboracibn “de’ las pnllticaa de crédito debe  ger hecha

'nl mrgen de un conj_ I:n 4 aapectos im:arnos y externos de las empresas.

ya que éstas su desenvuelven den'r.ro de un deteminudo ambiente. Es por

© esto. qun a1 elnhnrar lnn poli:icas se debe 'cem:r presente:

a) Los _ohjet.j.vog de 1n',e_mp_resa.
b} Que las 'ﬁolié;lx:_ns estén de acuerdo con las prhcticas y
costumbres de crédito que se siguen en el mismo ramo comercislo industrial.

~ dentro de 1a regidn en qu}:' se desenvuelve..
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&) Las peculiaridades del sistema de operacién de la cmpresa
(vender al mayoreo, detallista, fabricante, comercial, ete.}.
d.) La clase de cliente con que opers la emprosa, teniondo

en cﬁentn el proccdér general de los clientes del lugar (cumplidores o

dificiles).

3.2 ELEMENTUS ESENCIALES DE LAS POLTITICAS DE CREPITO

los elementos principales de las politicas incluyen:

1. Llas politicas de aprobacién de clientes suletos a crédito.

2. El plazo de crédito m otorgarse y el porcentaje de des-
cuento dadopor 1a prontitud de pogo.

3. ' E1 programa de cobranza a establecer.

En 105 tres'ca-soa nnterlore’s habrd un impa:to de costod.

"a) En, el caso de nprubaciones de c.rédir.o los costes implica-

dos serﬁn nquéllos relnc:lonadns con“la’ investigaclbn y aprohnc.'l.&n de erh-

plum otorgudo al :liente nl

osto’ del dinero. en ot.ras palabras, depcndicndo

jarlo en su’ costo de cnpital.-

'c) En cunnto al programa {de cobranza los costos a los que

Be reEierun SOI‘I lns re‘lncinnados con el personel del deportamento y los

-istcms ndminist‘.mr.ivns requeridos.



& continuacién’ eipli;nmus ‘las. decisioﬁes involucradss en

cada elemento.

321 mx)ﬁ‘ma DE APROBACIONES DE C;R[-‘.DI‘ID“

El anﬁlists de crédi:a es definltivo para denerninar el ni
vel de riesgos que puede tolerarse en el crédito. A 89 vez el riesgo tolera-:
ble afecta  la, 1entitud en’ lau _cuentas por’ cnbrur ¥ que repercu:e en’ un v
1ncrcmento de’ las cnennaa pnr cobrar y también en ‘un incrementn de cuennas'“

" incobrables.

) _."Loé aaﬁeéfo principnles de la nprobacibn de crédito son:
a} Investiga:lﬁn de Crédito. o

i La - empresa ‘al realizur sus ventas @ crédito debe estnblncer:”

un érca cuyn responsabilidad sen el nnﬁliais y':lnsifica:i&- dc 109 clienh'a;¥

'2.'

bles clientea. :eniendo
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¥y el tiempo- que . toma : la 1nvestigac16n dc .un _solicitante de crédito,_

por lo tunto. la cnntidad de informaciﬁn que se requiera debe snr considera-- o

.da en relncibn cou el tie o

2.

.3'_
si yo se hahia trabnjado con él o bien ui hu eatndolinac:ivo pnr un perin-"j_ _

do considerado.

4, El riesgo inhc;enté'ni-vender'a - ) e“hiruicomeiﬁihl',
o industrial al que pertencce el:cliénfe.“ : l ‘
5. Tiempo disponible para tnmar una decisiﬁn

6, Créditu que disEruturb el cliente

Las fuentes déA 1nfofmaci$ﬁ gn;erélmégté. ﬁsnda;‘.nnﬁ ‘108 éi—:n
guientes: ‘ . . :

a)  Medios propios.- Solicitud de erédito,

b) Estados Financieros auditados.

'cs Informs Bancarios.

d) Informes Comerciales.

e) Informes Agenclas Investigadoras,
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2, Anblisis de crédi:u del cliente probable._ﬁ-

- Una vez nbr.enids la' in{ormaci.bn del cnenr.e --se pro:ede a

reuli.zar el an&‘.l.isis de crédito ohr_entendo indicndores que permit.an juzgar

‘1a capacidad du pagu y 1a 11quidcz del‘cliente.

) ‘105 beneﬂcios esperndus de '.I.u inEormacibn adic.‘.lonal aexceda del costo de

ub\:enerla.
. Toma ‘de decisibn 'sobf'é- 'cl‘ crég‘lito.

1 nnﬁn s de crédimse debe tomsr una deci-

el clienr.e. tomndo en cuenta que el riesgoe a:ep-—

oto mhs_rsatiafacturio dentro de un tiempo y en

ot cib!\ de gnrnntlas.

e ventns. ':on una consecuente baja en producciﬁn. altcls -

cnsr.os unitarioa ¥y menor utllidaﬂ.

; Es'- pr'udgnt,_e establecet .procedimientdls de rutina ‘para 1n'.=_;‘*
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denisiones de crédi:o. Lus cuales deben abarcar cl myor niizero de pedidos

posibles estnblec-lendn el limite de nutnrizacibn dc cudn nivcl 'y de cads

personn nur.nrundn para eno

v) - Incobrables

El riesgo a” en pnralelo al o:orgnminnl:o de -

i.nhemnm ¥

créditn. No sblo prevalece‘ al’ otorgar el cr&dito. sino tmbién a le large

d.e 1a cnhranzz I\aa\:a .uu”r.ol:al 11qu1dac16n.

o . ) Lns numerosas circunstnac'las de -cnda- negociaci&n dcl‘.cruinun

el rechazo [} 1a acnptnciﬁn en. el praceao de transacciones crcditicins.

Al ur.orgar un - crédi.r.o se busca evltnr transaccinncs riesgosns
a tin de no suirir pérdldas y compncnciones. pero el rechszar todo riesge
no cf upa buena préictica, yn que sl no se ncept.a ningfln rieago y no se
extiende el crédito, se retrocederia a une bose de ventas ol contado oel.
crédito seria pora aquelles clientes con mis elevada reputncibn y whs sol-
ventes. Probablemente se perderian ventas y 1ss utrilidades que se ab:mdoﬁan
sobre esas vem:'as poﬁriun sor mayores que los costos implicitos en 1la exten-

gidn del crédito a clientes més dbbiles.

Algo muy iportnnte dentro de la Gcrcncia de Crédito ¥ Cobran.
zas ea nnuliznr ¥ determinar el grndo de ncepl:acibn [} r.anr.'l.dad de rtcsgo' :

en cndu cago ind‘l.vidual. o

- Al .conaideruf :‘Vu.n‘uf_l:uer‘\t_n 2 nucva 6‘_7'1.a4"_amp11‘n.:‘:'ibnr del limi'!;e. :

n) Si el riesgo e

: en sy tor.a‘li.dadr

b) Si el ries:n por acepmr ca snti.s!nc.torio dc ncuerdo



con las politicas.
¢} De acuerdn ol riesgo, bnje yué condiciones y rtérminos

~ serb otoi-gadu el crédito ¥ qub extenaibn.

Téa;bién el -ricsgo de crédito debe ser examipado en clertas
ctopas de morosidad, a Fin-de determinar qué métodos de cobranza deberfn -

uplic_'nrse.
Vﬁlua.c-_iﬁn del rieago dn erédito.

Bl riesgo en el crédir.o dube ser reconocido ¥ vnluadu ‘Como

un conjunto dc cir:unsmncius tangihles en cada clicnr_c.

Estc se - hace en Euncibn de cierl:os concepmSy esh&ndnrcs.
porgue el riesgo :rece por incnpncidnd del cliente pnrn pagnr o por falta
de hﬂ:erés. o :

T ¥a qun los costos dg:I créd'i..r.r._; .y ia :alidud de . crédito se en-
r.uen.r.n_m'cdrrelncidnpdns.-'es' inppofi:ni\;e juzga.r lo calidad de uﬁu cuenta
¥ 18 mejor {ormn de hﬁéef!éa en t&minos de prnb_ubtlidnd de incumplimiento,
eston 'eatimécionc'g son__‘_!n ‘su moyor parte subjetives. Para evaluar los ries-

gos de crédito se comienza con el andlisis de:

a) -lmagen,~ Probnbilidad de que ¢l cliente trate de hacer honra
' a sns obligaciones.
" b). C_apnéidnd Ei'nanc.iera_ del cliente paro pagar sus obliguﬁiones.
se_'puede ‘evaluar & trovks de los antecedentes del cliente y'

la observacién fisica del negocio y demis instalociones, asi como por sus

" estgdos Einnncicros.



91 -

E.) Garantia o I-.\val.- A:l:ivo_ que ofrezean como gn.rantia del
cridite, -
d} Condiclones Econbmices generales sobre loomn=a que afectan -

al éli_enté_]iarn: cumplir sus obligaciones.

-“Larinf-omﬁ;.ibn. de estos factores sc obtendrhn por las experien-
cias unte_r'iores de lg  empresa con el cliente y de la recolecclbn de 1la
informctﬁn."hl_'- enalizar estos [actores se formularfn Juicios acerca d.er
1los :as:q's'es.pl!_fadc;s, los cuales serdn comparados con los ipecrementoes en
" les 11\31':'125.0_5. net;:p ¥ 1la decisibn de extender o no el cridito se basarad
en esta comquac_iﬁﬁ.

3.2.2 - PLAZD Y PORCENTAJE DE DESCUENTO A QTORGAR.

Dentro de 1&5' pbiil‘.icns .de érédito es 1mporr.ante sefislar cuéles

serhn las condiciones de crédir.o que se ntorsarbn al cliente, es decir,

el pcriodo duranr.e e1 cual sa ex

d ré al crédito ¥ . el descuento que se

darh. Si . pngan antes.d ase plnzo 153 condiclones de crédito podrin ser

muditicadns. ya 5en mupli.andu el tiempo en que se debe hucer el pagoe o

bien concediendo ul lie v m (}e_scuent.o si paga antes del plazo

méxizo r.cmc.edido

CEl° pluzo da r.rédito deber& estar contempladn a la luz de la natu-

rnluzn :Ie lus cl:l.enl:e 81 de la comper.enein ¥y préccicas en el mercade y

a.la cnpacidnd finan:ier de 1& empresa ¥y ¢l costo del dinero,

- A_hura :bit_!l:l. Ven cuanto al plezo de crédito se puede pensar que
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el ngrandnr e‘l. periodn esr.:lnuln lus ventns. pero esto hm:e que el saldo

en cuentas pur cubrar represente un costu muyor. Se debe tmnar cn :uenta

que parn deter-inar el 5'per:lodo de" crédito se - deheré lmacnr el punto en"

em;nhle'- el 1ncremento del plazo

de crédito a aus clicntes de 30. a8 60. 5 con un 1ncremento ‘en volumen
de 25, Considerandu r ; L ,'vén't.a pof unidnd e8 de 15.-. nun
costos varinbles por unidad de 10 - y- los costos Eijns son de BGO, 000,
La eupresn tiene una hwersibn en inven:nrios por 350 HPS ¥ unos activos
fijos por 800 HPS. El pur&metro parn medir la rentabilidod es de 25X minimo

sobre la 1nversi.6n en nc.t:lvns totales.

- . En el siguiente cuadro se muestran los resultados,



ACTUAL INCREMENTO TOTAL

Unidades .~ - 240,000 60,000 300,000
" Ventas (Miles de Pesas) 3,600 900 4,500

Costo varisble 2,400 600 3,000
Costos Fifos =~ o : 800. © . B00.

Cswma 3,200 600 " 3,800
Ucilidad antes I,S.R.. . . 400 30 700
“Iavoraibn on: - ‘ . . -

* Cavterg . . i 200 Lo aS0 ¢ . 750

invgnﬁnrﬁs_"_‘ (IR 350 R 87 S D aar

© " Acbdvos figes Lt oo

" Suma 537 1,987

Utilidad/Activos Totales: 5598 15,21
Las vem_:an.{ incréﬁ;r‘lt_dle's'- ‘tienen’ un- ;endimignto'del.ﬁ.%. que comparado con el 25%

minimo se aceptaris 1o pgoﬁuqs:ﬁ. S



En’ cunnr.n al porcentaje de dcscuentn por prnm:o pugo qua oS -
prActica comﬁn en 1na ewpresns y e1 propbaino e.s dar un, incentivo a los
clientes pum que nceleten sus pagos. en ocaaiunes es usado en las empresas -

cunndo r.ienen neccsidades de cfectivn. Tambil:n es nsado cunndo la emprcsa

r.:lenc ia opurtunidad ds obtencr muy buenos rendimiencos £1nancierns.

a:lgd.ﬁrzxxrﬁ al cliente_ponur su dinera en’ una :l:wersibn alterna; internamepn—

e el G‘ren:e deheré comparnr cnn\:rn las reducciches de costo que le aigni-

fican 1a dissntnuci.bn er_l _ln_ invers_ibn en_ :_uem:us ‘por cobrar.

La medicibn del im:erés equlvnlcnte por descuentoa por pronto

pngo se r_alcula :Iu 1a slguienr.c manem.

0-PCTOHM

N A L o A B . c
8) Plazo de crédito coneedido sl ciiente - 15 30 30
b) Plnzo requerido pnr el des:uento ERR 'llD B 1+ ] 15
c) Reduccibn de- dias T S 1 15
-dY Tasn de- descuento concedido’ R I - STRIE 1. S |
e) Interés’ equivalen:e dinrio (dﬂ:) C LLA0% .50% .53%

£) Interés unual equivnlento R P LYY 3 180 190.8%




Seguramen:e cunlquiar cliente compnrarﬁ este interés equivalen-
- te contra cunlquieru “de las upciones qua tengn a.su alcancz y comard la_‘

Qecistﬁn de cuptar el dcscgento por pronto pngq “at 1e_es favorable.

In:ernnmen:e el-Gerente de ln ewpresa que concedn el des:uentn“

pur pronto pago deber& evaluur el cnsto udicional en que tienen que incurrir

R es’ re:omendnbln que se cnmpare contra el cnsto de capitnl ponderado de'

su empresa [ con:rn el costo en qua cendré que incurrir si no cumple con

una obligacibn do pngo o hien :ontra las oportunidades de rendimiento bancn-

rio o hursﬁtil que ae 1e presenten.

- 21 Gerenta Einunciero quel :enga ia decisién de establecar

una pulinica de de.cuento por prnnto pugo .deberh tomar como Rorma el _prome~

interese por el descuento

323 o Pou'rlcn's_‘ DE odsn_a_mi :

cobrenza que establece 1u cmpresa. esta pollcicn se’ dche sumeter a un anfli-

sis peribdicn de anuerdo con 1ns condi:iones ¥ necesidades de 1n expresa,

La principal variable en estns politicas. es el monto gascado
en procedimientos de cobranza. 105 cuales pueden ser’ muy costosos en los
términus de . los gastcs quc se requieran'Sc debe cevitar una prolongacibn
del periodo de cobranzu para asi poder minimizar las pérdidas. A mayoer

sea el monto gastado menor serd’ 1a proporeibn dc ‘cuentas incobrables y
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mAs corto el periodo de cobranza. |

Es 1ndudable 1a importancia que tiene la cobranza para cual-
quier nesocio que ur.nrga erbdito, ¥a que una cobranzn lenta afecta el volu-
‘men de ventas dcbido a que flo se cuenta con el_capital de traba jo necesario
parn'.réi.nvc-rtlﬂ..?, 'mi_enr.'rns ‘que una co.b.runzn' eficiente  permite. reducir

"los_riesges de crédlto y las ﬁ&rdidnﬁ ‘per :uente_s 1rncohrnh1es.

Ahora hi.en. .en’ 1n cobranza su r.rutu de recupernr lo m’;s pronto

pnsi.blc el efectivu, por 10 que,' ‘Be’ 'ebe pensnr que la cobrnnzn cnmienzn'

desde el momnto cn qn Tge renuza 1a venl:n, y no haata 1a Eecha de. vcnci— :

-mientn de 1n r:uent

" ser, dﬁndole un nfmuro de

; r.endriu que eapnrar ln llegadn del cohrador parn hucar P pago. : 'Z-

2) Detuminnr cuéndo ¥y cbmo se hnrﬁ cl primer eafuerzu de
cobro. Eato es. ‘cu&nto tienpo después de ln fecha de vcncimiento. 1ns cuen-.'
tas se convieﬂ:cn en elemento octive dentro ‘del procedimiento de, cobro.'-
.81 la cuentn no se recupera dentro de este plaze, se lniciaré el aegu_j.micntu
de cobranza. .Lu politica también debe especificar el intervalo despubs’
del cunl se rvemitirhn el scgundo rcquerimieﬁto y los sigulentes. Eh'est'n_
ctapa el gerente deberf tener unm m’guntznci@n precisa,p‘nru detec.ﬁnr los
strasos de los clientes, hocer las nntificncipnes a .r.iepo'y téner'biéﬁ
oganizodos las rutes de los cobradores y representantes de ventas parﬁ.

efectuar en el menor tiempo posible lo cobranza.
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3) Costos de Horosidad

Lu empresa i.m:urre en costos de mornsidad cuando el cliem:e"

se demora en pngar. El hecho de que no pague a t'.iempo. aument.n los cosl:os..

admlnistrattvoa, comd  por ejemplo: El- cus\:o d.e los’ recordatorias _que ‘se-

envian por es:rir.u. de las dcmandaa por via 1“’1: de las 11a|udas teleféni—-_

cas y de otros medidna que se emplean parn :ohrur.

Taobién inmoviliza la ‘i;w.erés_i.ﬁ"-” “pod i'n"g'enéraf beneficios

en otra parte, lo cual viene a c¥eai;.:'i:n-costu'da portunidad pnr el tiempo

adicional en que los recursos esr.ﬁn 1.mmvi.lizadns después de trnnscurridu

el periode de cobro normal. =

Medides para evitar cuenr.n_s morosas

- Cuando ‘un buen cliente’ no’ pngbr'por error en su control de

las £echas en . que se de‘beri factuar el_pugo de sus faccuras, bastard

olvente. pero rerrasa sus pAges inten—

s snecesario lsnmeterlo a una presi&n de cobranzas, teniendo
parn no molestarle ¥y llegar a perderlo.
1 lacivu.mente bueno, que debido a coausas ajcnas

impoaihle pagar puntualmente y que nos enterames

purqun el_ mlsm l:liente nns avi.se de su situacibn, o0 que lo scpamos por

otro- medi ‘, podemo

com-.ederla un plozo sdicional, garantizindonos su pago

a8 trnvéa de un documenr.o el c.ual tratoremos de cobrar lo antes posible.
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&) Otro as;:ectu que deberﬁ estar previatu es el curso de accibn
que deberi seguirse cuando el prob].ema de r_obranza se complique. hasta
el grado en que requiera un tr_t\m!.tc especial. se trnr.aré da explicar.el
procedimiento que deberd seguirse en . 1aa diferem:ea etﬂpas del proceso
de cobro, especialmente en lo que s’ re[iere a lns compli:aciones que oca-

slona el manejo especial de unn l:uem:u, ya' que eatn situaciﬁn :eprcaem:a ]

un riesgo mAs alto y se necesita trn:nr una polir.ica bienldefinidﬂ nnte'_( "

la posibilidad de recibir nuevos pedi.dns de un('l'lem:e que se encuentre.

en este caso.

Se debe tomar en cuenta que existen flc.l:oreu intemos y exter-

nos que afecran 1o cobranza, Los factores :I.nternns. snn aquéllns que t:lenan‘_".‘

origen en la cmpresa y que se reflejs en una cobrnnzn
algunas cuentas, procedimientos legales de co‘bro. pérdidn du un cliem;e. e

etc, Dentro de estos factores epcontramos:

8) Mala organizacibn del departamento para realizar 1o cobranza
b) Tratos indebidos con los clientes, 7

c) Mal servicio prestado al cliente.

Los factores externos pucden ser {:quénos que. afectsn .n todas

los negoclos como una situaclbn econbmica mala en el pals,

Tombién existen problemas particulares que ocasionalmente
enfrentan nuescros clientes como, un perfodo difficil en sus operaclones

o un siniestro, el cual deberemos considerar el criterio a aplicar.

En la medida en que a un cliente se le concede plazo de venci-~



tiento mayor, el ‘cot_:r'q se hoce més t_ii_fif.il y se requiere ser estricto.

¥edios de Cobranza.

Nevar a cabo

Los _pri:cedimientbs‘.'de cobro - que norm_almem:' se utilizan

la cobranza son;

. A través de Cobradores.. -

B Por medio de Abogados.

.« Por Cartas de 'cnﬁranzé‘.-:i 2

- . Por Telkfono,

. Visitas personnles. '
« A través dé_Agenc_i.u _dekr cobros.

« Utilizando los Boncos, -

29

para
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3.3 V "SIMULACION Y TOMA DE DECISIONES ENM CREDITO Y DOBRANZAS

Con mucha frecuencia dentro de las Finanzas eé impbsl.ble y.
en otras ocasiones, no se sabe como poder comprohur qu- yna decisibn ‘es

mejor que otra. Sicmpre podremoa sefialar algunas :nusidemcinnas relevan—'_.'.;.‘: :

tes y ocasionnlmente habremos de haeer recomenduciones prec:lsua.
Frecuenl‘.emen\:e ‘en 10 qun concicrne 8 1a seleceibn de- eatrate—
| m_odi;ir.nr_n!a cadn

sistematizar y simulnr.

Dos supuestos 1mpoi‘hnntea

: - Coneidaramo“ que el objetivo primnrio de toda empresa 1o cons-

tituye ln mximizacibn- dB utﬂiduden ‘desde oste pum:o de vista suponemos

‘hu‘brén de r.omnrsn desde el punte de vista de poder

' .mejorur la r-lqueza de’la’ empresa.

Por tanto. las decisiocnes que se tomen para fijar politicas

©ode crédito ¥ cobranza se basarén cn el enfoque antes indicado.

Considcrnmos que el Gerente de Crédito y Cobronzas, tiene

que "ver hacia adelante", es decir, tiene que estar, a ln expectativa de
los probebles eventos que puedan afectar su cobranza presupuéatddn. y de
esta maners nadelontarse a tomar decisiones que minimicen el probnb.lc imhnc-

to desfavorable de 1o que es su presupuesto maestro.
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"Bajo estos énndicionés.lg.ﬁejor meners de seleccionar csirate-

gles mis convenientes pars lé;emprésn: es a través de las simulaciones.

Las - sihula;ibnns mﬁs'.cémuhés que puede evaluar el gerente,

aon:

-

Plazo de crédito y su impacto en volfmenes de venta.

Pluzo‘ﬁeacibﬁ;to ¥.costo finpnnelero,

Plazo de crédito y cuentas incobrables.

Cw

Descuentos por pronto pago.

. Caida del volumen de ventas ¥ por tanto de la cobranza.

.

Esfuerzos de cobranza,

Ver ejcmplos siguientes:



Caso base,

Para efectos de las simulaciones partiremos de un caso base con las siguientes prewiﬁai:

Volumen de ventas en unidades

Preclo unitaric

Costo variatle por unidad
Costos fijos totales
Gostos financieros

Interpses sobre préstamos

Crédito a clientes

250,000 - u. -
1,200.~ por anidod,

600, ~
S0 HPS
25 Hps

. 90X anual

30 dias

Con lo cual el Estedo de Resultados antes de impuestos geris el siguiente:

CIA. METAL, S.As CVo -

 Estado de Resultados del 19" de Enerc-al 31 de Dic. 1987,

Veantas

" Costo variable

Costos fijos

Utilidad de Operacién
Costos Financicros

Ucilidod antes 1mpue§tne:.:f:

y la inversién en cuentas p&r

-+ {Millones de pesos)

ria aq‘is‘ﬁPS.

20T
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Los rendimientos para la _Compiﬁia'serhﬁ log siguientes:

. Repndimiento sobre ventas
Rendimiento de inversibn

Rendimiento sobre 1nversi6n

(I;ltilidﬂd ! ventna.)' a.. fase’

{ventas I:ariéifa ) o= 12 veces

- {utilidad .I cartera) = - 300%
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1.- Simulacién poara evaluar los efectos de incrementar

los plazos de pago de clientes contra incremento en el volumen de ventas,

El punto pars tomar alguna declsibn serd el rendimiento

sobre inversidn,

PREMISAS BE LA SIMULACTON

1, Punto de Partida: Caso Base

2. Suposiciones

PLAZO DE CREDITQ YOLUMEN DE VENTAS
A 33 dlas + 15%
] 35 dlas - + 0%
c 40 dias + 30T

El dincremento en plazo de crédito se Einanclars con prés-

tamos bancarios al 30X anual.



Ventas )

Costes variables
Costos fijos )

Utilidad de Operacién -

Gastos finanqiefns

Utilidod entes de impueétns o

Inversidn en cuentas por. cobrar

Utilidad / Ventas . - (% )

'Veptn; I'éurtefn,f' ,'_(yéqgaj .

Utilidad / Cartera - (Z)

" CASO BASE

300
150
50

Tt

350 o _:. s
1807
50

)

<. 390

195

100

145

25
75
25
25

12
300

Ly

10,9

302.2

sz

‘35
28.3

10.3

201.4

30,5 .

EENRITR

43,3

29.3

264 .4

50T
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- I..a conclusibn de “este caso desde el punto de viata "
finanniero es la opcién A~ sin embargo. desde cl pum:o de vistu de mercadn -

lo. més q:nnveniente us la dc amnem:o de crédiho. ya que 1e pemita aumentar‘ :

vem:as ¥ desplazar le couper.encia
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2.~ Simdlaci&n_‘-para evaluar los cfectos de los descuen—

tos por pronto paga.

Cunsiderando loa mismos casoa nltnrnntivus. las premi-

. sas de slmulacién son las niguientes

1 Punr.n de partlda' Caso Buse.

- 2s Supoliciones . :

a) Interese ban ri 8 por nveruiones 281 anual.

b) Plnzu de Crédit entu ‘pe p P a clientes que

nprnvechen el descuenhu. ’

10 dtas " 20%
* 30%

10 diasi”

10 dias'jt' 4oz

correspondientes. loa descuant' por pronto png e’ proceden !! res:nr a

seriun los aigui en-

una cuenta cspccificu, por lo‘cual 1o’ resul:adu”

- tes: -



_ 7 CAS0 BASE A B c

Ventas T : 300 300 300 4]

‘Urilidad de Operacién’ : 100 100 100 100

Gastos Financiercs = ' 25 25 25 25
' Descuenta por paga - 1.2 2.25 3.6
Interés Géngdo : - .92 1.4 1.9
Ueilidad ances de Impueste 75 74.7 - 4.2 73.3
Invéraién en Cuentas por Cobrar 25 21.7 20 18,3
Urilidad / Venras (%) 25 249 2.7 24,4
Ventss / Cartera (veces) 12 138 . L .1s ‘ 16.6
Util1did / Cartera (%) 300, 3 o - T 400.5

De acuerdo con los resultados obtenidos se observa que la ﬁtil}dnd Be feﬁuhe en 155.3 alternativas, sin embargo,
este se compensa con una mejor rotacibn de cartera. Por cuﬁsiguieﬁte.‘el,}ndice'de rendimiento de 1la inversién

en cartera se mejorn significativamente,

g0t
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3. 5161115::16!\1‘“5 evaluar la visbilided de incre-
mentar 1ns vem‘.ua a c.uentes minoristaa 'j-coiu:ra 1ncremenl:o ‘an pérdidas

malas y numento en el r.osto dal depnrtmnco de Crédlco Y. Cobranzns.
 Las ﬁfémfsas sr@n' c:imo' se indican ‘a continuacibn:
: 71.' Punto de partida:Caso Hege. .
" 2. Suposiciones, ' -
a) Ventas adicionsles 25% en - volumen . winoristés con 3%
mfis et el precio. . . & .
b) Pérdidas en cuentas mlns de BI.

3] Increment.o de loa gusr.na de cobranza 27- sobre ventns.

d4) Plazo de r.r&dit.o 25, dins.

Con 1o cual se obtendrh el resultado sig\.l.ien.te:



CASD BASE © . INCRENENTO TOTAL

Ventas _ 300 T3 oo 3773

Costos variables ) : 150 S : - 37.5 o Lo 18T
Costos Fijos _ Coose ' _ .5o.i_:| '
Castos de cobranza ‘ - 5.9 . © .. 5.9
Cuentas incobrables L . o 6.2 S 6k2
Suma © 200 - _ : 49.6 j © 29,6
Uetlidd de operacitn o w0 B} 8. SRS 7 By
Gastos Finoncicros 25 B _ . o . _25.0
Utilidad antes ISR ' s ' 27.7 . © o 102.7
fnversibn en cuentes por cobrar ' - 25 '_ 5 ' ) © 30,4
Utilided / Ventas (3) . 25 o ©3s.8 - o2nae
Ventas / Cartera (veces) . . v - 143 L ';312.4“_
Utilidad / Gartera (%) S am . s13 - . ams

La conclusién a lo anterior es que el rendimicnto de las ventas ndiciunaiés_ mejﬁru el actual
debido a que se abaten los costos fijos y se mejora la rotacibn de cartefa. Por t.un:or-el pro=-

yecto seria recomendado como vimble.

- 01T



4o Simulncibn de disminucibn de los

¥ redu:ci&n en el p‘!.az.n de :r&dir.o.

1. Punr.o de parnida Cnso :lnse.

2. Supnsicione!" ;

a) . 10: de caida en volumen.

vollmenes de

111

venta

.Se requierc ajust.ar e‘l. plazo de erédirte para mantener

el nismo rendiwicnto.' B

CASO BASE .. DISMINUCION Z VARTACION
Ventas - . .- - 300 270 - 10%
Costoa Variables T 1so 135
Gustos Fijos . A 50 50
Urilided de Operscibn . - : 106 83
Gastos Financieros - ... . 25 25
Urilidad onees 1.5.K, ‘ 75 0 - 20%
Inversibn en cuentas por cobrar ' 25 20
Utilidad / Ventas ' = (%) : 25 22.2
Ventas [ Carters - - (veccs) 12 13,5

- Utilidnd/Cartera (% . 300

300

Por tanto el plazo de crédico se debe reducir e 26.5 dias en promedio para

" mantener 1a rentabilidad sobre cartera.
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Le ejecuclbn a8 la teorla de simulaciones es que el Gerente
puede conocer por anticipade distintos hechog que le pueden alectar, y
- de ests mancra estoblecer medides correctivas que contrarresten situsciones
desfavgrables o bien upmuchirlns al néximo cuzndo sean favorables. Todo

esto con el fin de alcanzar sus objetivos permanentes de productividad,

Por otro lado, le sirve al Gerente para tomar decislones

racionales, evitande toma de dqcixionéa por corazonadas.

Finalmnt.e. es recosondable que los trabasjos de sfmulacibn.
ag reaucen con el apoyo del equipo de cémputo, ya que en la reqlidad las

Bmulac.iones son phs complejas,



CAPITULO IV . . . . INFLACION, LIQUIDEZ Y FLIJO_DE EFECTIVO

4.1 - GENESALIUADES

eﬁté‘ﬁue percive ingresos

ana el shorrader puede ser menor
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a la pérdida del poder adquisitivo. pnr 10 tnnr.o la ganam:in se puede ver

:educidn o unulnda) .

Se introdu:e ‘un ‘mayor: rado Vde complejidad_ en - 1u t.oma ’

. de decisiones y pur tanto myor £05t0. en ‘este 7prm:eso.




EELLE

Creemos qun el administrudor Iinanciero dcnr.ro de una cmpresn

hu situacibn pnra puder de:erminar 105 o

':‘.n épd:as de intlanibn. 1n 1n{ormac16n financiern ha’ pnrdido_

-ndquiﬂitivo de la moneds no se reflejn. debido a qu;:.

basada en costos histbricos.

- Esto hace que las empresus se cm;uenr.run con :la dificultndl_';'.K

de contar con una informacidn que nuest.re sir.unciones. hechos ¥ rcsulr.adns.';'
quc perwttnn tomar una decisidn correcr_a po 3

de’ 1ns mismos.

. 'dinero por ‘cousa- da’ la 1n£1nc16n ¥ que eslmayor a mcdidn quc e1 plazo en

' que ae cobra 1n ventns cs mﬁs largo.
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4.2, IMPACTO DE LA THFLACTON EN LA CORRANZA Y LIGUIDEZ DE LA FMPRESA

En el ejemplo siguiente pretendemos demostrar que 1la inflacién
puede afectar severamente la liquidez de las emﬁreaas e incluse llevarlas

a la quicbra si no sc ocelera la recuperaclbn de la cobranza.

Existe ‘una relncién directa en el duteriuro da la - liquidez en

Tradicionﬂlmﬁntu “'el‘fjuegr.; - &e-'lmjanr.ener' iiqiﬁdez ha .c.-onsiatidn en

' retnrdar 1a salida dc fondos de la empresn (Earesos) con habilidnd para

c.onverr.ir en efectivo (Ingresos) dor.emmndos activos de le empreaa. busean—
do siempre que eston filtimos excednn a loa primeros nl mhximo, Sin emhurgn.

hoy en dia el Eenbmeno de 1o inflocibn esth detcriornndo el vn].nr del diuern

con gxtrema rapidez. por lo que 1la :I.nfomncibn finnacinrn tradtciunal no

reflejn el costo oculto de la inflncibn y el mpacto en ln liquidez de

la empresa.
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. ESTADOS DR RESULTADOS

- € L0S PRECIOS ¥ OZTS‘I'US SE INCREMENTAN B MEWSUAL )

7 _ ENE, © FEB. }ZD. ABR, < IOTAL
WeRA 0 - T s 1000 C108.0 1186 - 266
ST T L ot 00 1506 Bl .. 220.2
Ccummabap - . .. s 3w 3.4 3500 - 8.8
% u-m.tmng-‘_:.;-' IR ' S ':" U - S R 5

','De scuerdo con las preulun de cubru RE PBge, ul flujo de e!e:tlvo e vn-ln de 1 .
: liguluntn nnnnral : . '

l. Cobranza 30 dins y l’dsns 20 dida.

ESE. FEB. M20. ABR. . IOTAL.
COBRANZA o 100 108 1166 . - 6
PAGOS . _ 7 75.6 BlL6.. - . 1.1
FLUJO NETO - : T30 ana As0 . L g

(NDTA: Parn ul’ectn do nmpliit:ur nl ujnnpla. se’ luponu q.ue ln vunta n huu nl
primer dia del cas y se cobra nl final dﬂ nlmn). E ) : - s
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& 2., Cobranze a clientes 60 dias y pagos a proveedores 30 dias.

ENE. FEB. MzZ0, ABR. . JOTAL
COBRANZA 100.0 108.0 116.6 324,6
PAGOS 70.0 75.6 B1.6 - 227.2

FLUJO NETO {10.0) 24,4 26.4 16.6 97.4

En los dos casos anteriores, nominalmente los ingresos y egresos
son iguales excepto el tiempo en que se recuperarfn los ingresos. Sin embar-
go en los 2 casos, el tilempo de recuperacién de los ingresos afecta el
valor del dipero. .

Para efecto de conocer el impacto de la inflscibén en funcibn del
tiempo, se muestran los siguientes flujos de efectivo ajustando (desflacio-
nande) los precios al valor del mes de enerc.

EKE, FEB. MZD. ABR.
. ~
« Facrores de 100 92.6 B85.7 79.4
ajusta per
inflacién

Cobranza 30 dias pagos 30 dins

ENE, FEB, MZOo. ABR. TOTAL

COBRANZA 100 100 100 - 300
PAGOS L) 0 70 = 210
FLUJD NETO 30 30 30 - 90
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Cobranza a 60 dias, pagos 30 dlas

EME, FEB. HZO0, ABR. JOTAL

COBRANZA - 92.6 92.6 92.6 277.8
PAGOS 0. 0.0 70.0 = 210.0
FLUJO 70 22.6 22.6  92.6 67.8
Ll

Como se puede observer en los flujoa de efectivo, descontando
le inflacién en la alternativa de cobrar a 60 dias, se observa que la capa-
cidad de generacibﬁ e.s'du 67.8 mil pesos y cuando se cobra a 30 dias se
increments 8 90 mil pesos. Todo esto como se puede observar no influye el

efecto del costo del dineru‘.

Por otra pdr;e. ',eiri_l.egtnr debe observar que el valor del dinero
de la cobrapnzs por razbn de ;:ol;r_n}'lu a 30 dias, se deteriora en un 7.6%
(300 = 324.6 = 92, AZ ; 1 'i 7.6 %)+ lo que beneficio a nuestrs cliente. En
otrag pnlahrns. laa venl:ns de 324,6 se cobran de enerc - abril con un valor
noninal de 32& 6. pern e cnlculnmos 8y valor real de edquisicidn resulta

que son 300. la difurencia es el deterioro que sufre la compsiiia,

En |=1 cauo de. que se cobrara s B0 dips, el deterioro seria de
16’.&1(2716-32&6-856—1- 14&1).

,7_‘ Parzi 'n_ueatro proveedor es el caoso inverso por préstamos

a 30 dlas ;bajo la situacibn de 8% de inflocién mensual, su dinero se dete-

riora 7.6% (210 0= 227 2 = 92,4 - 1a7.6%) v ese decerioro seria a nuestro

favor. .



CORCLUSIONES

Actuslmente los mercados han sufrido una serie de

cambios que van de un periodo sin tensiones hasta una esca
gez ¥ una serie de cambios-constantes en las tasas de inte
rée, 10 que ha llevado o los ejecutivdg—financieroa a 1a -
tiequeda y establecimiento de las fuentes de financinmien—
to de 1P8 empresas para su capital de-trabajo.

Consecuentemente, pars resolver sus problemas de
liquidez se ha observado una constante disminueidn en los
plazoé de erédito que normalmente ge ofrecisn en las ope-
raciones comerciales, Hasta no hace micho el crédito tenis
el plazo de 30, 60 y 90 dfas sin recsrgo 8lguno por f{inan-
‘ciamiento; hoy en dfs y como se puede ocbservar en 1la préc-
" tica, gl;crédiio no es otorgado por mds de 30 dfas y en -

algunos casos unoe dfms & 1a presentacién de la factura,

~fn vigta de las consideraciones anteriores y de
;écuardo con el contenide de nuentro frabajo la Administra
eidn de.Cﬁentaa por Covrar ndquiere unk relevante impor--—
tancis por el costo finsnciero que implica asi como las -
conetantes aslgnaciones de recursos requeridos por el im-
pacte inflacionario & que estdn sujetas y por el creci —--
miento de la empresa.



Dentro del proceso ﬁa bianea y aervicios el cré-

dito en. un elemento de. 1ndiacutible importancia POTR PpoT-—

feccionar las oparacionea comarcialea, al grado d- que en
lds condicionea actuales def

acasez.de efectivo se ha eon

vertido en muchaa ocaaionea el 'actor que en el procean -

de aeleceion decida en el énimo de _comp ”de 108" consumi-
dores--_?f ' T R

El crédifofréprééénté‘ﬁhd'fﬁéﬁté'de financiamien
to del cepital de trabajo de. las emprasaa, por lo tanto,-
las Cuentas por Cobrar repreaentan una inversidn cuentio-
88 por parie de 1 mayoria de las empreaas, ¥y dependiendo
de su buena administrecidn déstes pueden llegar o represen
tar ahorros considerables. En consecuencia, no solamente
se debe considerar como inico objetivo el cobrarlas con -
prontitud, sinc tambien debe preastarase atencidén & las al-
ternativas de costo-beneficic, 1la inversidn Optima se de—
terminard compearando 10s beneficios que ac obtengen de un
cierto nival de inversiones con los costos que ocasiona -
el mantenerlo. Para determinar el nivel de cuentas de una
empress se deberd considerer el volumen de ventas y el =-
perfodo promedio entre el tiempo en que se hace la venta
¥ en el que 8¢ cobra el efectivo correspondiente de dicha

vents, Debemes considerar Que eate perfodo se verd afects

do por las condiciones econdmicas y por las politicas de
crédito de la misma empresa.

1g1



Ahora bien, las politicas de éréditu incluirdn -
ia aprobacién de clientes sujetos 8 crddito, en la cual -
se considerard el riesgo aceptable de cada cuenta a inves—
;iéar. As{ mismo, se contemplard el.plazoc de crédito a pi-

. torgarse y gl porcentaje de deacuento dado conforme a la
prontitud de pago, y por tdltimo, el programa de cobranga a
establecer, Dichos aspectos determinen la mognitud de las
inversionescdenla empresa en Cuentas por Cobrar, 2si como-
el rendimiento esperado de diechm inversidén. Los gestos de
andlisis, cobranzas ¥y cuentis incobrables Be elevan en for
ma creciente conforme,la polftica de e¢rédito me hace mds -
eldatica, por 1o tanto, en términos generales Se puede de-
gir gque el rendimiento dismimuiye conforme se vé hieciendo -
pidB eldstica 1a politica de crédito.

Como Be puedé observar, en nuestro travajo ineclu-
{mos el proceso administrativo ya que lo considerfmos de -

gren imﬁdrtancia, debide a gque la funcidn de crédito y co-

branza presanta.una serie de cracteristicas, tdcnicas y BT
cedimientos propios los cuales requieren de un marco edmi-
nistrativo que sirva de herramionta de apoyoc al Uerente de
créditc y Cobranzaes, pera obtener productivided a través -
del logro de los objetivos departementales.

Dadas las condiciones econdmicee imperantes en =
nuestro medio, creemos que es tarea del Administrador Fi--

nanciero el preveer futuras gontingencias y reducir los -~
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niveles de incertidumbre en el procesc de 1a toma de deci-

siones dentro de la Empressa., as1 pues, eonsideramoa que es

de virtual importancia el que oe ponga espacial cuidado en
los renglones que afectan 1la 11quidez dg 1a empreaa, ¥a ——

que, los nivelea actualea de inflacidén merman en gran medi

da el flujo de efectivo de la empresa, Por 1o tanto en lo’
que se refiere al renglén de Cuentas por Cobrar, es impor-
tante primeramente el establecer objetivos acordes con el

momente econdémico por el tue itraviasa la empresa Y cqnfog  ;

ma a estos objietivos instrumentar politicna que nos lleven:

& ellos de manera eficiente, con el objetivo de qua el Ad-
ministrador Pinancierc cuente con informacidn real en 1n -
toma de decisiones, ya dﬁe as{ podrd hacer una mejor elec-
cidn de entre ims alternativas propuestis.

" Ahorg bien, como lo mencionamos en el presente -~
trﬂbajo, ea importanta considerar que en épocas de infla--
cién el valor da ‘un’ crédito 8l vencimiento de 1a opermeidn
tiene un poder adquisitivo inferior respecto al que tenia
al conatituirse al miamo, ‘por lo que la operacidn es rentg
ble: aolo si 103 interesea de ésta son suficientes, por una

:yarte, para compansar ias pérdidaa del poder adgquisitivo -
© del. cradito y » POT otra. para dar un beneficio verdadero.

S COmo punto final a npuestra conclusidn, hemos vig
to qua an aﬁos recientea debido a los fendmenos econdmi-—-

cos que se hen Buscitado, loa Administradores y Financie-

a3



T08 han vuelto sus ojes al Depnrtamento de cruuito y Cchran
zA8, yA& que por el poco BAprecio’ que Buele tenerse a aus fun
cienes por parte de 1a alta gnroncia méa probleﬂa- ae han -

derivede en lasg emprusaa debido al ﬁa funcionamiento de -

dste.

No me puede decir g
importante de ia émpraéa{”p
si en un momento determinﬂdo

una cartera ntragada, nu ta';an hacar su: aparicién’ P O——

blemas financiercs muy gravaa. Por,lo que los, Gerentes de--

ben adecuarse 8 las circunatancina y una de ellas, quiza lo

mis importante, es que los negocioa deben ser manejadoa en’ ;
estos tiempos con un eriterie financiero ¥ no da mﬂnerﬂ om="

pirica,dentro de 10 financiaru juega un pipel impurtanta el
Departamento de Gredito k4 Bobrnnzaa.

A través de este frﬁﬁajo'se pretende dar a las per
sonas encargadas de Dépqrtaﬁentq de Crédito y Cobranzas, -——
idens prédcticas tendientes a un mejor funcionamiento de es—
te Depaftamentn'qua les permita conaclidarlo y darle asoli
dez, evitando as{ que el impacto de las contingenecias que -
nos afecten sea minimo, permitiendo ganar mercadc que dejan
aquellas empresas que 8un no comprenden que ha llegado el -
momento en gque las cosAs Se hacen de otra manera ¥ no como-—

1lo he sido tradicionalmente.

Vgp;rté@eﬁto;éeaﬁai‘ﬁés'

'di_ionea econémicas cam’
bian sorpresivamente y encuentrﬂ e ste‘Departamento con -
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