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IN .T Ro D u e e I o'N 

Dada la actual. eit~ac16rl ,ccon6~~C~ Por .la que atraviesa 

el paíe, consideramos·_-- q,ue 1 u~ 're~~l.Ó~-,-~~Y-:.impor~ante dentro 

<!,u(( Constantemente· es dejado 

al ~zar,. es el. -;~·i:;~rit~;~~~-i-~> A-d~i:~l~t-niri1·6~-~~e. las 
~:.:;~,- .:.1·; ','.:- .• · .. ~--'-~,': >;;'":; _;----

_Cuentas 

por Cobrar.· r.:otiVo-_par··ei-·cu.a.1:r_ei-eC;l.iinOS'_,:este¡te·ma, .con el. 
-·. ' . - "'. ---- ., .--· . 

. '.''/e_:_ ~:.;~~~:>,_;~'.-.';'.'·_''.,};~··. •;j:;" . ..... , _ 

objeto de .brindar un._panorama':"fgeneral.':del'.manejo y las_acti-
-. -. \_:·.:.'.;'./;_-.:'-:~_~:_·c:;:,:;_'{t~-_;f:f.e;Ió:i:/~f.á-:~tcf}i_~~-:\S:;;,_:/~\: __ · ··--, . -- : 
vide.des que_ se deearroll_ani:el!-~-~l.,-;Depart_amen1'._o"),de __ Cr_~dito. :.y 

Cobranzas de cua1q~i~r;'~~~~~i~i,Jf~tltJfi~t~~~~fi.·,;:;);;.;;:; < .· 
Debido a que :1aB: empresas.· dentro~de.t'.au;operaaiÓn· normal. 

. , ', ' ''' .;' .. ;;,·. -~ ;~-7-.~;·,:r.~~;.;,t:j:;t;::~'~:'.~.~~~·.h::-,~?~'.i)C~:.'.fi, '''::~.t. o' 

incurren en ventas· a credito".a'{eus:·;clientee~·:;,es.' pe:'rtiÍlente -
.-_: · __ ._. - . :-~>;~:~~~ ;·:·~f\\'ff t~'.~~::\~:;~_\-~f~~.'.<~J;¡:I_:,·_;-~;: :{¡>::-· /;5-_: ·. -· _ 

mencionar que las': cuentas .:por/ cobr:ar,;.tii!neri;;·eu ~origen·· en es..--! 
. -;'.' "; ,:,_:::~;~f-,_:.'.·.';_-::;~;)'.t.~-~;-i{;_~ .. ;i;_:~:~·:~;-2- ... ~:·_\::: ,- .'•:; . ': . ' 

tas transacciones comercial.es;-:~por.>lo_:,q,ue debemos Conocer el. 

tratamiento -id6~~~ .:~~-~ ~'.~-~'._;'.~-~t~;¡;;~~:~~~;'.·i~~~-~'~-~.'--
~--~ ~< :·;·:~.--. ~·¡,-, ---/.-" .. _,,· 

Debemos. tener_ ·en- 'cU.eni;_é:_'.ctU9 · ·ei·,-~·b-je'tivo fundamonta1 de 

Adminia~ráci·:;s~,- -~·eo: l·u:·~::·~~~~tBs '._~~~~~·~.~~~r: es 
,,, 1a 1a produati-

na a cargo d81-·depa'rtamento-__ deberá_ teiier una comprensi6n 
--.-;- -- -. 

clara de los diversos' a~p~-ct~&-~~ctu8' ··se- deben tener en cuenta 

para el buen de~_~m~0ei'i_~· . .-~~-;-_,~D.s 'ó-~~raciones del departamento 

así cómo un con.oci~i~~t~ _d81. manojo financiero de las Cuen 

tas por Cobrar. 

I_ 



E1 · present~ ·t·rti~jo. ~Stá ~s'ti-uctU~do. _en í'o~ se~ci,11.a 
buscando· c·on eato· 1~:m~j~~- :<:·Om~r~an~16n pOr parte del -lector 

del material aquí' ?x:pu.e'Gto. 
'<·:·~.- .. - .. ,:(·:,< 

se. dá· una> e"PiiCá_ci&n.--.-4~·1_ ~~-~~~-~-: ~~--~·'.:·~~~:~~-:- ~ ia_- opera-

:::n r::1:::/~;~tl~;;·iBi~s1~i~~~f f~;;~~~~~~:ri;.?::~:~::~ . 
ña el crédito. dentro:- de:: és~e)_interc&:inbio·; >así.-;· como· .-ia i11iPor-

_- ---'. ·:.':-:"· ·: : ;~~;:;·'.:;?-~\;::;:/S< ;~.;:~:,_:;{;-:·::~:: ·'·? __ .:;:~yr~_•:z:,:;~~~·.;;:~(:: :'.i'. ;'.~')_i ·-.: ?-.-.:· .. ::_::.: 
tancia ··de:l, dinero ·desde.: e1~·punto,1_de-_.v1eta.-; de;·inverai6n en· 

•u•n•::/;~:~\~tl~i!f iJ!1tlI]~l~~tt¡ir~fj~J;¡J .. qu• a-
eegursn ... _lO.' mejor:·c-ooi-'dins.c~~~;·yX-~;j8cuc.i6~·,-4e1 trabajo para 

.. _ ~· ... :_,.: -.. :::; '.7:0:·.:-.·:_1.•i.-~;:, ,-::; );._ .;_~--~. "!:-::.:~'-~?~ú~~~-r::;.:·:~::,¡'..:~~r;.~_{;--.~--":.-. :· ·:_ : .. - -· ·::·: 
optimizar· -C- .tener !.produeti.vidad.:.) ;:1as·_ cu.entae -por __ cobrar .. 

· , ,. :, ,: '. ·-:-·-~:5 ;;.:~\'.~f~{r~E~~Jtif~o~s1~f:ir:w,~:::;L:<:·,:~; '.:·r~- · ·· , __ 
Ur1.~-:·:...~:z: _ _- eetru.ctUradOB·.~los'. temae:_.~_1;ter~or~s exponemos lo 

que -·eá"·~d·:.,-~i~ ~,i·~~~:~~il~-t-f}Í~~~r~;'~-':'de, tas cuentas por cobrar, 
- . ' - ' -._·'' ... ·; t_>:··~-.-~1··-~/:}'.',--\-;;~i,'/./:{:~:·';' .~·¡ 

. dnnd~.-_a·:conoc~_x:···:l~s~.:.~-~-i-a_b1ea:;,~~e se· deben manejar, para as! 

:::;,::jª2ftd·; .. ;H.:1a~¡i~fü2~~t~~::~::::· .:.::0:

1

::::::::::::: 

-el :-f~r16Me~·o": i{~~"i~~~·órl.'- q,ue· tiene repereusiones críticas 

en ·_i~>~J.-~-~~~;~~~~;,~·::~-~-~·:_:~:m,~rea,as' y ante la imposibilidad de 

-coftt~Oifl~,:i~:'.~-~fi~~i6n~ ·el_ g~rente debe reconocer loo efec 

to~··q~e :-ti~~-~>~-~·t'~-· :fen6meno en las cuentas por cobrar tra -

tan_dO. d~--~.;-~~~~~~~'_. la. .inv~rsi6n de las miumss-

lI 

./·. 



~ebido a la importante iriv~rsión_ que_ representa _este -

rubro para 1a empr~sa·, es- nuestro propósito el exponer-10.: 

importancia de_~~- Á.dminÍ~t~~iÓ~ ,d~- -la-~ CU~rita~ por _Cobrar 

con un en~oque adminietrativo_y_ fi~anciero ~ra_alcanzar -

la productividad deritro_-de :la_ ª!l'Pr~sa. 

LII 



CAPITULO I. COSCEPTOS GENERALFS 

1.1 . 1ffIERCAMBIO Ca-tERCIAL Y FUNCION pEL CREOITO 

1.1.1. a) Intercambio Comercial 

Un mercado puede definirse como un lugar o Ares geogrófiéa 
en que se encuentran y operan compradores y vl!ndedores, se ofrecen a la 
venta mercancias, servicios y en donde se transfiere lo propiedad del mismo. 
En !ormll especifica puede decirse que existen distintos tipos di! mercados 
seg6n necesidades y productos como se observa en la figura (1), 

. 

l!ERCAOO PRODUCTO 
Automóviles, Lavadoras, Muebles, Alimentos 

Bll!N<:S Materiales para Construcci6n, etc. .. 

F1NANCJEROS Bonos y Acciones, Pr~stamos de dinero, etc. .. 

SERVICIOS Transporte, Recreoci6n, Aseo, Publicidad, etc. 
.. 

lNTANGJBLFS Seguros de Vida. . · .. 

FIGURA Nll 1 

. . 



2 

Cada mercado tiene un siste~ organizado en forme especifico 

que opera para transformar e intercambiar bienes y servicios para llevarlos 

finalmente O un público consumidor. 

Por ejemplo1 El mercado de alimentos se puede representar 

en la figura (2). 

PROVEEDORES 
DE 

ALlr-mNTD 

CONSUMIDORES 

SECTOR DE ALIMENTOS 

·.-' 

• OTROS 

PROVEEDORES 

CONJUNTAOORES 
DE 

ALIMENTO 

DISTRIBUIDORES 
·AL .. PDRMENOR 

PROCESAOORES 

DE 

ALillF.lml 

DISTRIBUIDORES 

AL 

MA'iOREO 

FIGURA Nª 2 



El sistema organizado está a su vez dividido en sub-sistemas 
de empresas que implican un conjunto de íuerzns que determinan las prácticas 
de intercambio y precios de los productos y servicios, . 

Por ejemplo y en base a la íigura anterioi-, los Proveedores 
de Alimentos podrian imponer un plazo mayor de crédito a los Agricultores 

ye que éstos dependen de dichos proveedores y podrian tener 'el riesgo de 
no vender sus productos. 

Por otra parte. en la parte firial de la· cndenit, -~s ·decir,· 

los Distribuidores al pormenor, efectúan la .ventB_ al: p6blico ·Consumidor 

de contado o con un crédito minimo. 

· .. · . . . . .••.... . . . ........ · ....... ···•··•·•···•• . . . . . 
Como puede observarse, ·1as · e"~présas .-de-· 8~~~~d·~-·:a· ·sú fueria ' 

pueden manejar tanto el crédito de' pr~v~-~~·~~e~; ·a"'sU faVOr ·.·~~~~-º~~c·s-t~in8ir·. 
- ' .... ,. -_." ··" . 

el crédito que otorga a sus.clientes. -~-' -<· ¡, ... 
;·- . ·;:. ~-· : ; <;. , ..• ---" ,,,; r :,>;-: .;~'' 

. , .• 

El gerente. d.e:·. cr·~~i~~1• f-~-1~~;8niá~-~~~~~- -~~;~:~.¡~~a -.~~~~;~~~il,~ 
. ' '·:_ .• :. , -· <; . .,'::,'._.'~'>}:ú:.',·•-~-

clara del mercado 'en que-.' perticipa-~·su ·'.empresa·¡·-.~. ya ·::que_<1DS ': p·~6Cticás ·-de· 

intercambio incidirán '·-~~, :;-~{ :· ;~,~·~~bl~~(ii;~i·~~)i:•;j¡~~·~.-p·~íit'.i~~~ :::~~ -_-'°_Crédi~-o 
.. ,,·).<-:';:~~·1, , ... '•v '; ,·:,,, '. ;,_:.: .' • 

y cobranza de su empr:esa_.: :·::,.,,- ~· .. :;·ji".:: - ··:~,;·c.~:o·. ,-_.-,:-· 
"(;",'• .,, ,, , ... ,:'.·.;;:,;:!'. -:.< ·? 

b) ·~ i.a ,~t~;¿~'·i~~ ~~n~r~::~h· ~~~ ,,,~tic•~ •• · int•«~b'º· 
,·,,:;. '.--,.,."~-- ;",,:;;~';,:~:;• . ·" ~.:... . >-. 
,"v' .'~'.~! ",.i~: .<?,'.' ;~~:·.:·. ·•' •. -

1.1.2 

·En el transcurso de,sus.operaciones diarias una empresa vende 

sus pr~cÍ~~~~s>:~º.::~-~·~~i~,iO~'.f::~~:~~~¡~_~':··~i~ri~·~ .que_·'c~prar. o otras empresas y 

dentro· de: éste. Próci:!so··-tié~e·,· ComproMi.S~.':de -p&go de los factores productivos 
. '·_--:._·,:_·-.;'.:':~\~:~,·:··.'-~/,· ;-,, .. ,, . 

ColllO sueldcis; ·.¡ · salafios,·~ -inter~ses, . rentas y otros. Tanto los ingresos 

como los _egresos_,.~~ ·::'~i~~~~i:an 'en·- forma discontinua, ya que los ingresos 

no CoinC.iden ._ c~D _ .. _.lo~::·~~;e;~~·~. En·. este pro·ceso tiene su origen el cr6dit~·,• 

el cual, puede cief:i.tlit-Se·como'"La tronsmisi6n de un bien o servicio, mediante 



un convenio tácito o expreso por parte de una persona o·entidad (acreedor) 

a favor de otra (deudor) a quien se ·1e reconocen ciertas: 'características 

favorables, y que derivada de tales transacciones,_ re~ulta una deu!1a. que 

s~ liquidarla en una fecha predeterminada"•. (l) 

La funci6n primaria del crhdito es procurar .. efitlenc.ia en 

el proceso de intercnmbio entre entidade8 ei:~n6~icas-

ta teoría econ6adca· . Señala· -que·.-- el :cr&dito ·ha. permitido a 

los consumidores acCi.va~se, ·convirtiendi? -'.au·:··;c:~Pa°~dad·:::··~-~'qU~-~~·t1i~-:-~~~~~a -
"en presente, ~n~orporlindo~.e, tic , .. ti.sta: ·f~rmá ···~··.-'ia =:Oeo~~i~~·t;;_;~C~il6~1C~ · --de1 

pa:ls, y pcrmiti6~d~lesj- .~d~~~ . .-~ejo·r~r·.- su·· niv~i:d~ :~id·a·, ~ al;'poder hace.rae 

de un sin nCmero-_de ~ati~ra~i~~~~j. · :.- ' <.:::::·: :,_,~.-.~.;::-, :'•-:·"· 
'~-·::~· ... < .. :');::' ·,·:< .--

. De iáua~ ma~~~~·; ·el ·cr&dito .~Si~~h~i 'al -~h¿;¡.·~ ... ~~ i;l '~oR&umt- · 
_;.,- -.-

dor, peÍ'J1>itilmd01e ~·· -· 1'a.'· V~z·: d1,~fi~~~~r~· ·,;~ ·:· f~·r~ · .. á-ñtl~ipB~o:·_- del 'praduc~o 
de sua -ahor~aS'; ·ya·. qu~·~ ·._.ai;:·~·¡~a·¡~~~~' ~i.:_ Pi~~'~.··~·~r~_-:·eub~ir '. ~·ii cuenta; dCbe 

contG~cm Ól :efécti;~·-~-h~/rG'd~~ 

mercados han evolué.ionado, la ._é~~pet.e~c.ia. 
entre - vendi?dores _' ,. .. ia·· habilidad .·de. ·.-l~s Compradores,,. ao_: ha'· inten~ificado 

' .. '' '-, . " ·.. ' : ,- ' ,.. . 
por lo que en la .actualidad ·las empresas· hán, désarrolladQ la fuacibn del 

cr6dito cOiao u'n' ei~~C-ñto para lllllnteaerse en competencia, y promover el sumen-

to de sl.Ís ventas •. 

(1) Seminario de Investigaci6n. 
Adminiatraci6n de Cuentas por Cobrar de Rosa J.'\aría 

Chave¡¡. Pág 6 



1 , 2 CLJ.SIFICACION DEL- CREDIJ'O. -. 

Po·r· ¡~--:<11ve~-á-¡dad :-d~·· 'o.Peracianes eri clue se utiliza, 

a las circunstancias: 'i -~,-~~~ .. :~Gi-t1·~~e_~--.:~~.~~-~¡~~~7~: para las que se emplea, 

se ha establecido" la -ciasifi~aci6n ie1 .. c·r~ditó. -7-, ~' 

··-~-' 

.--. .. . . - .. ::~_:-:·. 

1. P~r los .áujet~~\¡;';~-- . ' 
intervierien en la -
operacilm~ 

2. Por el destino de 
los fondos. 

>-;f:'.·,<·.--,· •,'_•_ "J_-, .... ,_ 

;~. : - -- .- '· -_-,·, . - _-. 
·:-:· __ ;, P6blié0~._ -,~Lci-:'.úttli:~a el Estado con· el 

; .. · ·.::. :_,,~-fin-· de· átender · Ctertns. necesi-
--1:i':-- :_: dades cl:l'lectivas. · \ _-.- -.·- .. 

.- .·. ' ... 
' ' 

-_;·_·rr·t~~~do~~ S~----¿to~sa -a: perSo~aa· f!sic.11s 
o _mo~ales- p~r~ic.ular_es. 

De PrOduccibn. 
Se UllB para obtener 
bienes de capital. 

De Consumo 
Se usa ~ara satisfa
cer necesidades 
personales (Alimen
tos, vivienda, 
muebles, etc.) 

A¡f!co~~ 

CaÍiorcial 

De cuenta abierta 

De Yento en abonos 

Personal 



•••• 1.2 CLASlFlCACION DEL CREPITO • 

3, Por la Caritntin 

4, Por el vencimiento 

Personal.~ Se.[unda
~enta·en 

Real.- Por bienes 
afectados en 
el cumpliraien
to de la ope
raci6n. 

A corto plazo 

A largo plazo 

(~) Dinámica del Crédito y la Cobranza. 

6 

Las-cualidades_del deudor 

El·-.. ~~t~i~~~i~' de~ d~udor, 
_po,s~Ci6_n ·ccon~mico, 

La ~esp~~~~b¡iidad sOlidaria 
de otro ·persona· 

·Prendario.- Gorantia de 
valores 
u otros bienes 
muebles. 

llipotemrlo,- Carantia de 
bienes inmue
bles, 

C.P. Victor E. Molina Aznar. Pág 53 



7 

1,3 CUENTAS POR COBRAR. 

Las cuentas por' cobrar son·e1 'resultado,de las ventas~ cr6di

to. 6stns representan uno invers16n impor~ente y ·continua pnrn ~as empresas. 

Dichas cuentas por cob-rer, no son. m6.s·. que ·c·r~di~~~- q~e.':·se- 'otorgan a los 

clientes el concederles un tiellipo raz.onD.ble - par~.-_-_qÚ:~ .. paguen ·loS'-nrt:tculoa· 

com¡:irad()s dcspu6a de h~berlC~ :re¿i~id.o. 
. . . . . 

Estos crl!ditos gener~lm~-~t~- '·es~&~. -~:i!Pre~~~;~ado; ~~~- Saldos 

en cuentaS corrientes que nOl"llllliénte 'se c~~~i~~-~~~·;:en -:b-ienes- o, valores 

con mnyor liquidez. o disponibilidad tales como 'el éfeÍ:Í:tvo: 

--), ·>'-::. 
1.Ds ventas e cr6dito, como Ya'm~~~i~-¡¡~~-~:d~~:~O~o_,_rés~-l~ado -

los cuentas por cobrar; no se cobran dentr~·-_.-;i~~~.:·~~-~i~~·~·-~~-'.,'~~~~ii:? 1::.:.la:· 
111Byoria do, 011.1111 se, convierten en efectivo e~· .un'..'Pi~~o·:':-~üJ··1~f~;i-~~ a un 

nao; l"'ºr lo tanto, las cuentas pc:ir cobrar:~-~, ~Ón~;~~~-an::_·¿om.o :~C~iv·~~ circu

lsntes dentro de lB e~preSD. 
J:·;· i/'/:'.}~t~;;:: .. · ._:: .. :;::· 

. ·.: ~ -_ > .. _~::~-~:-; ·.-~J~'J';: .. ;::::;~~?:~;;r/C::,Fi~::"t_ ._ .,_. . .. , 
El nivel de ·las cuentas· e"stb. ·en·: f~;,ICi6-n \':deí-.';vCl.~en:' de ·1ns 

·.· ' -': : -·~ :.-\;'; --~~:~- -.. : . .-_.- -_-/J;:.)~,:._:,-,.::~,·: .. ' ·._:;. :.- ' --- -- . ': . 
ventas o crf:dito y del periodo de: cobro.·-.Dicho':periodo.':se··verli."afectedo 

·-··,. ... ;·_- .:' ---":·::·:,-'/::';.< ·-·_-__ -- ~----' - .. '_. 
por las diversas políticas que ·. __ co_~_trol~-n ., __ 1_a-;ocon_C_e~i6n_ : __ ·de·_ ·cr_h,d~tos- 'y e1 
cobro de las cuentas_ por cob~ar .- ~~i;~¡~-~~~~~i~ir~~-_¡~~ii'.~~::· ~~~a~A~ suje~as 
o las condicio~-¿s··~~~-n~¿.¡~~~· ~e~~~~~~~- del' ent~~c~o- ~e-:18 emp~·~~a • 

. .. ~. :-;·::;' -._;"; ·.: . . . , __ ';:~;'· 
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1.4 lNVERSION. COSTO DEL pTNrJIO Y RENDIHTEUTO. 

1,4 .1 Inversi6n 

Uno de los tbrininos más importantes en la actualidad es el de inver
si6n, el cual, se puede definir como el empleo del dinero en algo producti
vo, En toda inversi6n se buscarán condiciones 6ptimas como seguridad, liqui
dez y rendimiento, l~ c¡ue quiere decir, suficiente gal-antia de que no se 
perderá_ el dinero en la inversi6n, facilidad de convertirla en dinero en 

efectivo y posibilidad de que se obtenga de la inversi6n un producto, 

No todas les_ inversiones rc6nen taleS"condiciones y, desde luego, 
hoy inversiones que parecen ofrecer en alg6n momento·, dichas condiciones, 

y que sin emb_argo, resulta que falla ol¡una de ellas, 

En la irlversi_6R' se debe tener·· en .. cuenta qult es lo que suceder6. 

en el futuro, consideran.do lo m!a fa~·or8ble', ,.en cuanto a las condiciones 

antes mencionadas. 

No debemos dejar de lado que: toda· inversi6n representa un costo, 

puesto· que el. dinero que utilizoremOS en dicha inversi6n, es dinero que 

no podrem"o~ utilizar para otros . fines, por lo ·que la inversi6n en si. mismo 

represento un costo de oportunidad • 

. Lns inversiones se pueden realizar de muy variadas {or111as, que 

va desde, 111· 'tnv'ers.i6n en un· proyecto personal, que puede ser en un bien 

· rai.z, un. auto!OOvil, etc., hasta la .inversi6n mhis sofisticado como lo inver

si6n ·a ··través de casos de bolsa, donde los valores que se negocian son 

valores. de ·renta variable como acciones, obligaciones, papel comercial 

por mencionar algunas. T811lbi6n encontrDmOs la inversi6n en las instituciones 

de crédito entre· las que tenemos cuentos de ahorro, certificados de dep6si

to1 pagarés, etc., que son inversiones en valores de renta fija. 

Cabe mencionar que el tipo de inversi6n al cual nos referimos Cs1 

equ61 que se realizo en la empresa, más expresnmente al que se refiere 

a la inversi6n en cuentos por cobrar. 



JHYERSJ()I 
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t•I• 
JnvrtliCS>H T~UIH 
lnvlfltU1111 
tuent15 por Cobrar 
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1.4,2 Costo del.dinero 

Uno de los conceptos b6Sicos al· tomar· una decisi6n de inversi6n, 

es el Valor del dinero 8 . trav6S del tiempo,. del · C~al téndremos do5punt?S 
.- - .·. ·. 

de vista: 
. . ' ' . . ./' ::; ·.;· ; ... ,.' 

En funci6n de.su trabajo·::./ Se ... debe:tomar en cuenta que el dinero 

puede ganar un cierto inteiéS,· ~·~~~do>S~:;·\~~i~·~~~ ::~~r .:.un-._~ie~to periodo, 

Se debe reconocer q~e lO<) '·~i\!·.: Je'~~~·:·_·qu~ :~·~~· .. /:~.Cib~n··. en el.- futuro tendrán 

menos valor que 100: mti ·p¡;5~~:: qu~--~~:-::t~~'¡~n :·actuiilm~·~te, ya ·que los 100 

mil pesos de hoy pU~deÓ_·"'~anar.: -~r{':i~~~·f~~·¡~~rBnte ~l · bpso en que se recibi-

1.-

·.:,· .. ·-

otros 100 11111 'Pesos~'''-' ·, ~ ¡;:_ F ' -

' . :_·.:'!.-:.:.---'.~·-· ./ .. <:.:;;:.~~, .. -~~ ·;..:/ _: -... 
Esto signi~~.é8.::.. q~.~~-.~-ª,"fi_d~.~~:S f .is~a.~es 'de' dinero nD tienen el mismo 

si Se· eñcué~ti-ili\ en· PuntoS-~'dtferenteS' én ·el tiempo. Como se muestra 

rltn los 

valor, 
"·"·,.;.• 

en el ejempl.o. 

VALOR 
ACTIJAL 

'l~ 
100 MIL PESOS 

VALOR 
FUTURO 

, (AUNHES 

110 MIL PESOS ··e 

NO SE INVIERTrl:-+100 MIL. PES0s • K 
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2. En [unción de ~u poder adquisiti~o.- Esto es que si nosotros compramos 

algún articulo en los 100 mil pesos de hoy, para obtenerlo dentro de un 

mes, estos 100 mil pesos resultarli.n insuficientes, por los efectos de la 

inflaei6n ce! mensual pare el ejemplo). 

VALOR NOMINAL 
(DESPUES DE l MES) 

C • 110 HIL PESOS 

K • 100 HIL PESOS 

FACTOR 
DE AJUSTE POR 

)NFLACION • 

. 100· - ·. 92.59 

108 

VALOR REAL 
DE ADQUISICION 

101.859 

92.590 

El costo del dinero para un& empresa comúnmente se denomina costo 

de capital, el cual es resultftdo de una combinaci6n de los diferentes costos 

de las fuentes de financiaÍaiento. de. la empresa, Por ejemplo: Pr6stomos 

bancarios a corto J, largo plaz:o, adeudos a proveedores, acciones emitidas 

en bolsa ·y el capital ~o~·t8bte' ~uyci costo se expresa en forma de dividendos, 

. .-1. 

Pari:i· definii e1 t6rmino .de_ Rendimiento, es nece~ario considerar 

el t6rmi~o _de Producti~idad, '_el cual denomina una roz6n insumo-prducto, 
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En finanzas, la productividad es el· rendimiento, el cual se refiere a la 

raz6n beneficio-inversi6n. 

El rendimiento es un ·pÓrcent8:je que guia- la decisi6n financiero, 

teniendo i·~fl~en~f.a sobr~ · 1=1 ;: 'el be~eficio y la inversi6n que lo genera. 

Toda& l~s _.; :i.nve"f.~ion'~~- tienen un costo, porque se financien con 

dinero·, iist' se· .-espi?.r& '"qUO· ~18s . iiiverst~iies. produzcan un bener1c10, que se 
- . ' .. ' · .. ·. . . 

comparar& Con ·eí. cost~ d~: ~U·_ 'obtencÍ6n, cuando el beneficio exceda al costo 

se deberá considerOr inversi6n' como favorable y se buscará utilizarla m!s. 

Para-· ubicar ~~-:_ -~~~dimiento real de una inversi6n se requiere que 

u.bsorba el :·c·~st~.,.de ·éoPti:Bl manteniendo un margen adicional que permita 

utilidades para·. la empresa, 

Par6.metros de Comparac6n.- Normalmente para evaluar si el rendimien

to es atractivo, es pertinente compararlo contra otras alternativas de 

inversi6n como son: rendimiento en la bolsa de valoreS, en un dep6sito 

bancario, en empresas de la misma roma industrial, etc, 
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CAPl'I'\JLO 11, HA~O GERENCIAL DE LAS CUE.~TAS l"OR COBRAR 

2.1 RESl'ONSABILlDAD DEL GERENTE Y PRODUCTIVIDAD 

La roz6n de existir de los gerentes en la empresn. es ProduC:tividad 1 

visto en múltiples forirt11s como puede. ser: aumentar los ingresos,· reducir 

los costos o los inversiones o mejorar el servicio de i~.--~.mPrésa a. sus 

clientes, aumentar la producci6n, etc., visto de_ cualquier· manera su.objeti-. 

vo es buscar productivido~. 
,·· __ ;. .. ' · .. 

La responsabilidad del gerente fin8ncicr_o, es eleY~t- ·. -~i-~':~·xi~ :_el ·. 

rendimiento sobre la invcrsi6n y su responsabili_dsd '~~---, l~:.:·:-~~istr~~i{,n.; 
de las cuentas por cobrar ea reducirla& al mi~~;::_e~_- ~Ú·.:~~~-i~·--,~~-:-~~v'~rSi6n 

. . .. ' ' .· 
y coatos inherentes, milnteniendo siemp~e ·un_ eq~iiib~io ·ce,~· Í~~·-:·~eC~~idádea :· 

de ventas para lograr los volúmenes respectivos •. ·, 
·;--,·.-. ,··_.· 

En forma simpÍe, la p~oductivid·~~ -s~··:.~id~. e-~·-- ;~1.~~i6ri a· loQ.ue.se 

obtiene e producto) .contra los rec~r_soS .. util~ad~s . ci~~~si ._ -. 

Para medir el nivel de invcrsi6n de los cuentas po1( cO:brar ex.laten 

diversos indicadores como o continuaci6n se menciona. 

Ventas Anuales Veces de rotaci6n de la cartera. 
Cuentas por Cobrar. 

Cuentns por Cobrar • % Sobre los activos de la empresa. 
Activos totales, 

Dios de antigüedad que tienen las cuentos por cobrar. 



Dependiendo del enfoque y hcécsidOdes del gerente, se pueden buscar 

otras medidas. 
. . 

P·a~a alcanz&~: este o~j~~i~ ·.e{: .gerc~te de hoy 

l!lllnejo d!!l·cr(:,dito y .c:.Obr'~~zas "én dos Óspectos bhsicoa. 

-·· -. 

debe comprender el 

1.- -De~de< ~l : ~~~,t~-- ·"d~ v·1Sta administrativo que invOlucra ·sistemas 

de trabajo y coordine.di~~: de~ . personal para asegurar de manera. eficiente 

el cumplimiento· de las pollticas que han sido aprobadas en crhdito y cobran

zas. 2Sta _aspecto -es fundamental, sobre todo a medido que el volumen y 

complejidad de las opereciones son.mayores. 

Aunado a lo nnterior, los ovan.ces tecno16gtc::-os han· 'incorpi:ir:~do ., 
el uso de co111putadoras que han agilizado el trabajo .manu~1 ·tanto Para el: 

an6.lisis, plancacbn, operoci6n y control de los activos -de una' ~preso 

uno empresa, es decir, una mayor-productividad. 

2.- Por otra parte,· 'desde-_el- ·punto de Visto. :·.de ;~~AlisiS financiero 

en que la tarea estarA enfocada ·.de manero cOnt!riUa &-'··b~~~~~- ~~ CqUil~brio 
·entre los volúmenes· de ve~ta y, l·~· ·c~St~s .,~e :·1~8-. oPet-~ci~n~~ de crédito 

y cobranza tales como: el costo financ.iéro de>·Í.~':i.~ver~i6n,'·~a~t0s adminis

trativos y los riesgos de incobr8bilidad~ 

Estos dos aspectos se analizan en loe siguientes capltulos trat~ndo 

de establecer mbtodos especificos paro su apliceci6n dentro de la empresa. 

1 
¡ 
1 
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2.2 PROCESO ADMfflISTRATIVO EN LAS CUE.\ffAS POR COBRAR. 

Actualmente el ge rente hace uso de herramientas o metodologías 

que le permiten mantener una productividad contínua dentro de su trabajo. 

Dentro de estas últimas, est& el proceso administrativo que puede adecuarse 

a la Administrac.i6n de .las c~entas por cobrar. En forma simplificada se 

puede presentar de la siguiente·manera~ 

ETAPAS 

FIJACION DE OBJEJ'IVOS 

PROCESO DE PLANEACION 

DIRECC!ON Y 
OPERACION 

CONTROL 

se quiere··al~iiii.za~=· ?//:. ,,;t:.·. :~·;· ;·_:,-,;-~ 
· · · · --·i:\•.-> .. :,:;\,;;;·· 'c.':··-·· 

Se analiza y eapeCtfiCa · ~-~:_,d-etU:i1ii · C6;a~- hilbr6n · 
de alcanzarse .-lo_~·:.-,º.bje~i~o~.1.j.Jt-~:·::::· ~'..:~.:·-

Dirigir. al- ~~i;~~~t{:.~~~~l~~~~t~i~,~~:~:~ reC~r-~o~-·-
de acuerdo a ·1o_;~le~~~~~·~"f.:~;-.;·,:,~:- ··."·.::·:,,~: ·,·' 

._..,_, ~·;•:;.:- i-'.v·,>· ~_i.: ~· · 
-~r:_;\'.\~-; _(;' '::..:; .;'-i·.:·: '· 

Se eve¡¿e~ "¡Q~' r~'s~lt8d0~---- s~- :i.cfe~tifÍcan 
desviaciones y'. se establecen medidas 
correctivas.-·,-; · 
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2.2.l LA fIJACION DEOnJETIVOS · 

El primer plinto·· que :un gerente· ~ien_~ :l¡Ue"d~·[_tni~ es qu6 quiere 

lograr, para asegut'ar: que ·su· ~esti6n-~·seá'::·s~ti~-f~C:·t~i-ia :··~--~~~~:.-se .. pue·d~ 
- ,-\ - ·- : .. ' ~-..-; ·- ' -. . . ' - '-.- . . 

definir como .-º~~~:~~~-~-~ ~-t:_:_~-~-~~-~_'._':~-~~~ ~-~:~:-_:··::Pº.~-- ~~-~~:~,~~t~-~-:_p~~i~do~: de ti~mPo' 
(un mes, un trimestre, semestre·. O año).:!/.: -:;~;;-. :,:,;. ~'-::· :\::>~.-_'._-::<:~v~--~, :·,;; 

.'.;· .. ~-;-;,;:et;.:<:~:,~---.<<·',••_,_,_,,"' __ ,-,:;;·:·,,- '"--'-'' .:··· :· 
•· ,-;·,--'···· ..,, . - '> :.\':~<;-:,_-:;'!:'.:/~;-~~:;?~':,~:,_·¿ .-··-

"' ··-:~:f~~~ltlli if~if == 
de la empresa.- p1:u:a _-,el{ nao··_que <~e·::-· ~at6~.:~p~~~~ª~-~~;;.¡O~-;~ener ~-.u~e_ .. :'.·~~-~~~~{,~, , 

- - • _ ... - -'.·- ,.._. ··' ;· _'."· .-.. T-::·-:~~i; ~~<_;<-í) _.. ~~ '.·:-,q~,,-/~;:-;~1di/'' ~.< ;.:"._¡_~ ~ ~: •. ¡:_~:·>··_·'.< '.' ·. ' ' . - .-_ ' '.O ' •• .- • 
·de cartera de 10 Veces: promedio mensUal~o·te'ner:unyl01:de"~cu·entos:jior cobrar· 

en nln<i6n a l•• vontoa. ' : ·p' SJ~;~M{t~l~$~~1;~~f &[,'i ·. ' 
"cualquier ·f~t-111:8, ~~ :que defina~' sus, objetivos .. el ;gerente ·d-e" 'cr6dito 

.;_:·-~_--;.,:-~,:1::~ :::->~y·~~:}:;'.¡;.¡!(.7,:;·;: .~;·::<.'/.:'.},,: ': ::.' ·: _ '.·:' 
y cobranzas, es evtd~~t.e ·,_ q~~ '.&u::: funCi6n:_ es~;. siempre> buác"ar ;- pr.oductividad, 

Venmoa el siguiente ejempl~'•iU;3;~~)t¡J~~\;,'Plitt·1~~~·:.'. •· · ,' · .. 
Un gerent.e que 'compai-8: s'u·}po1iticó[.d8'.~·-ct-6dt_i:o ~ .' 3o dios, contra 

. .',' : '_:U"·: ";~::c:.':t~;:·;-;.;_-~·~:;": ·.'.:.\·-.:: .. ~}:h.{':_;:·,::.'·::'>-: 
sus cifras hist6ricá~ · de _o promedio_¡ de::'Co1'ro:.' d"e·.: la ; cartero que tiene o su 

-·- .. ·. :-:.: _,.~;·_!;'.::-~·:_:Nii:f:~fl1.i~·(1.;::_,p;·.:.:'~'./:;- · , -· · 
cargo, ha mant_enido . los,·. siguientes'! saldos{', en.' 1985 -40 dias y en 1986 

38 dias. ·. • ,• >f B '!{;-J·~j~~~~~t~(,\:,'''. 
Paro 'el .ai\o. de -.1987-:. podria·.' fijar -tener 35 dias, lo que representa 

- --_., --· _: -..- ·-·-. ~" ··,-~ -~ '.~-~:-~,':1;::-; ¡,':~~t'·t~:_:;~·f:-.:.;;_. .-,~;- .. _..-:: ,,. .-:· __ -. 
en t6rminos de ·productividadY.una~-'e(iciencia -del 51 en 1966 y espera tener 

-. , ' ·::: ":':;<_ ~ .. -.0:.; . .-\;_~'.1/,-~,'.~¡ .. ;: ... ,~-.~:.:-~'-;.:.;:;+::·;~-~,~-~- .. _-. . 
una eficiencio·-del,8'% 'en{_1987,~·:':.-,:~r:,-:,:.;::-:·/" 

- . -_, :: .. :::,.-::~:i-::.f'/·'~.:~~i\tf;:t;:)i°~:;;;~~¡~~!~{:f:;.-'. "' '·' 
Este;.-pr_tmer_:: _paíul<:._define'(_qu_6 se quiere alcanzar; sin embargo, se 

requiere· h~Ce~;·-_ u.~:' 8~61.Í~~·~:-;:;·~~~::;~~~l~11r si es factible realizarse, en qu~ 
6re~s -~ rt:iS~¡:a·d~~::~~¡~~~';.~~~/~"~::~~trarse el esfuerzo y estimar los con

. tinS~nc~~~~ ·q-~e ~u~d~~--·º·~·~i:·a·~·ul~:zo·~ :.~ste o~jetivo. 
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2.2.2 P~OCESO DE PU.NEACION 

En las -empresas existen divei-sas maneras de efectuar este proceso. 

Lo fundamental de este proceso es "Ver Hacia Adelante" y suponer las condi

ciones futuras que influirAn· en- el· logro de nuestros ·objetivos y sobre 

todo ejecutar acciones qu~- aseguren resultados.e~ectivos. 

Este proceso lo- dividimos en los siguientes pasos como se puede 

ver en el siguiente esquema, 



DIAGNOSTICO 
DE LA 

SITUACION 
ACTUAL 

OB~ETIVOS DESEADOS 

ESTtMACION ~E LOS PRINCIPALES 
HECHOS QUE INFLUIRAN Et~ LOS 

RESUL TAilOS t•=:L NIVEL DE 
INVERSION EN CUENTAS POR CO
SRAR 1 A UN MES, UN AÑO, ETC, 1 

IMPACTO EN EL LOGRO 
DE LOS OD~ETIVOS 

l•ESEAt•OS 

l1'ENTIFICAC10fl PE FACTORES CRITIC:OS 
(QBSTACULOS PA~A ALCANZAR LOS OBJE
TIVOS t•ESeAr>OS) V EVALUACION t•E AL
TERNATIVAS PARA SU SOLUCION <ESTRA-

TEG!AS >. 

ACCIONES PRINCIPALES, PROGRAMA 
DE TRABAJO Y PRESUPUESTO 

Af'ROSAClON tiEL PLAN 

16 



2:2.2.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL 

El diagn6stico de la. situsci6n actual puedo incluir aspectos 

como los siguientes: 

. 1. Evoluaci6n de las politicas de crlidito y cobranza y su apego 

a los situaciones actuales de merCJJdo o financieros. 

2. An&lisis de tendencias en los saldos de cartero, 'tales· como 

antigüedad de sa.ldos pOr mercado, zona, linea de productos o tipo de_clien

te, 1 de clientes morosos y costos de cobranza. 

3. Inve8tigaci6n cualitativa de los principales problemas·prescn

tados en la cobranza. en los últiiaos meses (Por ejemplo. L~~i·d~z--·d~-- lo~.·-· 
clientes, cr6ditoS otorgados a la ligera, alto costo del .d~erO; -'falte 

de supervisibn del personal o falto de habilidad, etc.)~;· 

4, Revisi6n de procedimiento, siste~s·. ·dÍ! 'iiiformaci6Íl y· equipo 

de &poyo. 
-·' ·· .. 

S. Organizaci6n del departamei:ito,_ ha_bi_~idad .'.d~{ ;·;·~~~~n~l, tareas, 
··-··' .-, " 

responsabilidades, autoridad, estructuro -de_~ ~~ia~~z~~i6~-;! '. rÚta~·'..d~· cobra-

dores. 

ESTlKAClON DE SUPOSICIOHF.S 
'..·'> . - '::.:. -'. 

La estimt1ci6n,. d~· ~~posi~¡~~~·~ para· el 'pi?riodO ·de p~eneaci6n 'Puede 

hacerse ~lo~· siguie~t~~ -os~~c~o~-:-- i:~~~~ .. '.~-~l· dtner~·, indii:e de infla-

ci6n ·y aprcciacicines del ento~no éocio i~~t~i~~i~~eS_ Crediticia.a o liq,uidez 

del sector d_onde. particip~ :¡~: ~mpre~o. 
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2.2.2.3 IDErmFICACIOK DE LOS PROBLOOS 
. . ,· . . 

El- sts~iente ~aso ~s· -uí)~ : .. Íd.~~~ilienctón de l~s ~rQbl~~s. (actua

les o potencial~S). ·quCI' p_~eden_ Qbst8~~ii~a_r .. e1.'1o&ro d~ los o~jetivo~ •• A 

6stos se le~ ··de~oniiRa - Ía.ctore~ crttic:os~ 'Es recomendable _tener una hoja 

- resumen .· espe:et~ic&ndolos por orden -de :lmpi:>rtanc:.ia _ccmo se ·muestra en-. 

scguid8': 

PRIORI- .. 

DAD. FAcioR CRITICO 

A ·Incremento del costo financiero 
lo que origina que los clientes 
aplacen al. inlsximo sus pagos. 

A 

B 

Rutas de cobranza mal estructu
rada y capacitación del Supervi
sor a cargo. 

Posibles problemas do liquidez 
debido a que el Banco de tlbxico 
rcstringiTA créditos bancarios. 

·ALTERNATIVAS . RFSPüUSASLE 

Cobi-ar inter&s 
moratoria •• ·.Gerente 

Evaluar logt_StiCó Supervisor 
de · cobronza 

Dar incentivos ... 
como descuentos 
por.pronto paga. 

Gerente 

La habilidad y e:xperienc.io de un gerente;_ aat· como· 18 ·involucra
ci6n de su personal en esta .etapa ser6 --fundamental ."para identiíicor los 
fiictores críticos, as!. coma las posible_~ alternativas-de ·soluc:.i6n. 

---. --. : -' ·, 
·.··, --' '' .. 

Et 'número de !actores·- críticos· ,~~~d~ ·.·d~~e~~-;~ll!"~e _' de - acuerdo 

can la t.ey· de .Pa_retta ·dDl:'· ;~;oo::._·~;-:._:~:~d~~.:··~-~-~i~¡d-~:· :q~e-··dÍce que el 2ot 

de los ráCtOrefi"", ·d,;-- un~ ,_t~~a-.-_':iliiP~-ctii?~-:cn -~i ::·ao~ :~~-- 1.os. reSultados de la 
. . . ' ' .- "" -~ ' . ,_,..,., ,. 

mismn. · ,., ~<.,:;;; -..... , 
·.·.:···:--~ .. ·.-,· ;·~·:::~:;'.,./:' ':;-,.:·: "'::·.i' 

2.2.2.4 

· Unii::.:.~~; ·_. ·detériiif~!~ó~!f ~~~\,~-~~~~-~es·: criÍ:icOs so . proceder A 

n hacer les programns -~~ ·O~~Y~-'.~-~:~- ~i~~~·z~r-·.1c·S'_:cbj·é-ti~o~~. 
·:. '.,_ -....... ,, ·. . ., 

EstOs 
. '.-:··_•:' .-·,:.·. :·_,,: .. 

p~ogromns :.debe.R ·_cantemi:ilDr las accionns m&s importan-



tes, de manera. que ·sean scncil~os -Y. (!'~iles de ente~d~r y se-. debe _especifi

car el responsable- de_ codo aC.ci6.n :·o actividad~ 

'~- . ' ' - ,., ·' .. · .; - ' ... 
Finalnlc:nl:e,.~ el -·s~~e~te: d~b·e··_· prCParor :e1 - pr_csupuesto, inclu':' 

yendo los costos adié:i'6~~i~~-- -qu~--:~-e~-~d~·n'.;ías· ·p~~SrorDos. ·-. 

. . ·. ~ ~i?A~exÓ 1/:t{~:~:~~ .:. '.~~;.~:. ··~~· un p~ ·~ .•nuol de 
.. ' -. -~-}./.''. ~-;·-.~ •. -,_ /'i;;·~:-·Ii,~, .;,' .. '(.:'__-- ··_-·;:;,:.-_.,. _..,. ._r_, '.·-,-;-:. 

trabo jo para·_el Departamento.: de,._ Cr6dito:.de _Cobranzas;: 

2

•

2

•

2

:

5 

· ··•";r1w1~~t~~~t!m~~%~'~1f ~¡~~ti'i p;, · 
·En" "es_tB-_\·ct11Pa :-.el·;·:ge_re_nte;·_:deber& ::evBluar·:_·s1< loS objetivos son 

. .:.·.' ---; ~~_'./f:S>;·-·d~'/,¡\.~l:~;f:f;?~~;·r,;~~-r~,~~}:~~;-~~-~~·:t·~"\),f.;~:;-._:-·:;;-~·1<:~·.r,;.~ -:.;.: ,:-_. ~ __ ,_:;:·_:_:_ -_,.· ·_· _. 
f6cil111ente .alcanzables.;-:_o_ ~_si_(,tendr6n~;un ;-'alto t,srodo~;de.~'.dific.ultad.: pa;-o -.. su · 

.... 11 •• c16n; '. :. ";~f Í~f~'.ffJ;~\~~~t~i~~WZ~f~{t~~1§f if'.\;>ic{ ; ' • ": .. · . 
,'_.~, Si·'·_son :. fli.cilmente·ralcari:r.ables-;·ca.~probable:;que_. deba:' buscar 

-- "·,_ -.".::>~· -:":~ '.·: :;.;.;;_,7i;,;{;:,--;·;~:';·:;if'': :-¡~-0-:r-;~¿·i,,¡¡.~'~ '::!~1;.-;:.';~:~'f _..,._':1'.:;;:\:~~'i?'.-':''::~_, ·f. :·.::: : ~·;_· .. ::_ ... -:._-.-. --. : 
objetivo. m6.S ·exigente{·-" si·::·. pOr~::~l,;;:Contrario;~~. el~;:óbjetivo_\ muestra ¡ cie~to 

. ·. . ''(. , ;-. :< ·<~ .· ~-';::·;.-,_-, ,0:-:·::~'::l~:;:i._>1\~-;;~~{$-;¡:.:,: . ..;._,~::;'~~(~~;;{¡:¡'.:¡~<¡J;".~::;:;f/<:-,::\'}.',;-,-~:-:;-S';':.>;·;"{-: .... (:'· 
grado . ~e . -dificultad .-:-·se_;.deber_.6.n.;,'., evaluar,{ cUidadoSamcnte:: liis_'~ Pro"gramas',' de 

mbajo ..•• ;.' ·~~~·~f ~~i7·~:"~:;~~f~¡~?t~f~~~~&f4~~~¡~~li~~r~~Jfr;:~~~i~i~ 
y es Probsbl~ · que_.,los1;'progromas;'requi~ran·~,mayor,_-· .cJemnnd'!,: de~-:recursos ·~~·~~ ··.' 

:::~:~:.i.~tlllllgl)'~i\f2HE 
b1em&_ti_cá ·._es·; 'cO.ÍIÍpl_ei~-~:·~: _S'esúrB~Cnt~:.:_r~~·ue_r1r&·:: de/:U_n · ;·estúdio m6.s deta~lodo, 
y.-~º-~- lo t~~-~a~· ~-~~~~ ~-~:~~·~~S:~.~~~~:~~~---~~p·cf~i~Íis~~- ex~~-~~~-· . 
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Para [inalizar lo aprobacibn del plan deberá evaluar los 

recursos requeridos en el presupuesto, el criterio paro evaluar el presu

puesto será desde el punto de visto costo-benc[icio, esto es, que _si l~s 

resultados previstos son tllllyores a los gastos Cs probable que 'se oprucbc. 

El punto final del proceso de planeacibn es que· el gerente· 

deberla comunicar el plan o sus elaboradores resolviendo todas los dudas 

que cxtstsó. al respecto y buscando un compromiso por parte de ellos para 

el 6xito de dicho plan. 



ANEXO I 

PLAN ANUAL 19BB CREDlTO Y COBRANZAS 

CONTENIDO 

A.- Objetivos 

B.- ·Diagn6stico de_lo situuci6n actual 

c.- Suposiciones 1988 

D.- Factores criticos 

E.- Pr~grnma de trabajo. 

F ~- Presupuesto de cobranza_ 

G.- 1nform.uci6n complementaria 

NOviembre de 1987 



A.- OBJETIVOS 

Antigüedad de c·~r_ter~ _ ~D~-~~) 
Reducci6n contia año anterior (X) 

24 

1--~R•EAO'L~-...¡OBJETIVO 

1986 1987 1988 
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B. DIAGNOSTICO DE SITUACION AcrilAL.- SUMARIO 

Actualmente .la.compañ!~ Otor80.: 30 di~s· de créditO-á s~s-clientes, 
en 1967 se lleg6'· o 4o ~-i.a_~, ·. s~~~-~:---~~~~~ti8~~~6~· q:u_e se efeé:tu6, el exceso 

do 10 dias se debe a les sigÚientes problemas: 

DIAS 

5 

4 

1 

% 

'º' 
40% 

10% 

CA U S A 

Hala org~n1Zoci6n ·do ·Cobradorés, stat. odminis
tratiVos .. y_ f~ita de ~ontrol. 

Atraso de C.tienteS morosos (10% _de la cartel-a -

total). 

· ·, Crl!iditos especiales concedidos por e1·· &rea do 
ventDS: · 

Adem!i.s de la' ll'llllo · orgonizaci6n sC. identific6 que, el personal que ocupa 

los puestos clave en el Departrunento, · tienC escas~. preperaci6n • en reloct6n 

o les 
0

tareas dé,: crédit~ y. cob~Onza·, y que se r~fl~j~:·_tft~bién .~n falto.do 

motivoci6n- del personÓl_e~ general.-



C. SUPOSICIOHES 1988 

Según 

sector ~~ q~e · por~~c·¡~~--~-·l,~-·~~~~-¿s~, >~º~-~\~ q~'e·:~e _.esti~ -qÚe hob~& proble

mas de -1Í.~~1d"C¿'·>~~-~--}~~-:· empresas y ',"Poi,-: -c~~siS~ie'nte '1os empresas podrian 
- ' " ' .:.-·;~ , ._,-.. _, - - ·- - - . 

demorar sus juisoS-~-\~-:-.-:,,~- -. ; ".,. '.'"·-- ·,-: ,,. - ,-..-

--º:_:: :,:·_;t~·.'?~' .. "-' ;¡ · . -.. :.-;d'.~'~·:, .. -.. ~.·.··.-~,·f.·.:··;;_:·' ... '.· •. '..·.:~····,··.· .· .• ·_.,~ ..• ~·'.~.:·~: -' ' :, ·,:.:.--.·,>~- ?~'" :l~-~--~---·::<.':· - . "/, :• ,--. 
Por otra· port_e; el-: contador ha hecho algunos anti.lisis en reln-

. '--:. .. _ ... 
ci6n al._ pliizO'.-di;:C~brO'dé-'-189·-V"e-ntOs ·y el impacto de lo inflocibn, ericon-

. ··:.-.... - ' -
trando·-_·:_qu_e··o se·~-p~_e·r:de'\v~~Or>·adquis1_t1vo del dinero cobrado a medida que 

_el p}~~·o··d-~:~~;~dÍ~~:~~:-:--~~,~~-:· ~-~:~;:'~ci--~Üe recomienda que se reduzco lo poli-

tice d¡:; crlHÜ. te; de.- 30 --~--:2.5 diás.' 
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D. F~CTORES CRtTICOS 

De acuerdo con su anlilisis de situaci6n actual· y laS supoSiciones 1988, 

se identifica que los proble111na principale_s que._obst11culizBrlu~ el- objetivo 

de reducir la cartera a 25 di.as seI-6:n los Siguientes: 

l. Resistencia de los clientes a pagar en.::i¡~- :~Í:~~'.;·~-i~e·d-io de 25 ~ias, 
las causas son: : ·.!(1;_~~;~-~~ :.:· .. -,_·;, --_,,' _,_,--,,._ -.. 

- , ·::'.:::,__·., __ ,:_'.' _·- ~:~1 l<i>s~:::~~r.·:i;-~----_:-\~-:- · = 

Los (abricant~s. podriO:n· _·COiitin_Uo(r.coñ,-; 10-~ politiCa ·de. cobro a 

~: ::::~too t~nd<A~ ~:.JÍillJ,,;;t~~~lli:::,¿di(': .. cario•. 
' . ' . ,- _-. ',,_._, ' : :_~ ,;· _;:t~:~~:~;~:::~_''.;_·'"'.'2:~';'};~~~:'.;~:-~~''. __ ,; •' ·,,,. _· -.. . 
ailt:o de comprensi6n-;a)la.'probleidt~ca,_de<la-:pérdida del poder adqui-

•i uvó· d~~il"~::f.~~';fü'.~;#~~=¡~!?&W'.0ii})) , .. ·.·.·· 
2. Organizaci6n ·general' del:Depai't&mento':débido':a .que: , 

•, IAB ::~is·t'~~;:~~~-~i~i;~~::~:~;~~~~~~~1;I~f [t:~:¡;:·<~~---'·. 
No existen- rutas estudiadaa·para'_eficientar,-la labor de los cobradores 
- -_ - . -·. ' ... _ • ·.-.. ,.¿~: ,'.~'.-::'··•_--:,-.;-_· -:.~->~'-'iL·:;::·~.--;,.,:::::.:· .. >'.·.,~·-' ~'. .. ::- -.. : 
. Los reportes de. res~t,,tados--Json -; muy.' atrasados, lo que limita toCIL!r 

a tiempo-- a-éci~~~s'_· cof.'f.!~ti~¿~~:::~ ·. -~-::·, _;_;,_,:!- C" . 

. :.- : "- -'·,~:;/:-_ ·, ."- ":·i.::\':'' 
3. Hottvact6n' del..·p~r~o~~í'\; :; ·:~,;-~¡:<· .. -

., _, '· .,, _.._ ... .. ' "~'' -· .. ·,··· . """'"""· -,., .. ,. __ 
• Debido .. 81 _ 'pil~~-o'_:;No --'i~·: ~~J:-p~~Sonnl tiene que t.rabajar tiempo extra 

en fonul _.cont:Cn~a:,-··'lim:i..tii'~dO: ei; tiempo·. pora sus asuntos personales. 
. '-; .. -~;-._. .:·.·.:·,_-.. '':··, .. '. ::_c.:·:::": . 

• En general, et'- persoRDl "no muestra deseos de supcraci6n debido o que 
. . - . . .: . . 

sus mismos ·jefes no· ·los mcitivan, por estar preocupados constantemente, 

por cumplir los resultados·. 



E, PROGRAMA DE TMBAJO, 

"'· 

3 

•• 

A.CTlVlDA'D 

E•tudio d1 c•=tiio d• Pol[tlc•• d1 
Cr,dlto. 

lntroduccUin d• un Sbu...., de 
Cobr•iiza b•••do 1n.co10put1.cl6n,· 

R~~raanluclo!in d1 Ruu• d• 
cobr•dor••• 

lmpl•1111nt1r un l'roar1 ..... d• 
10otlv1cl6n y c1p1clt1c16n, 

Actu1Uur d1Scrtpclon11 d1 
pu1sto, · 

-~DU"!<A=ColO"N~--, PRESUPUESTO 

RESPONS, UllClO TERHUIO HPSL 

C1r1ntr Nov,30/81 flb,/88 

Jsh En1. /88 J~1./9a 

J•(• ... 



Infl•ci6n 

Teees d• 
Interlis · 

Pre•upu•eto 
d• V•nt•• 

iiPS 

... ... ... 

.. 

Total 

·Anual 

198300 

... 
lo. 

'º· 
Jo, 

PREHISlt.S 

,,. Fob ,., .. , Jun Jul Aso Sep Oct Nov Dio 

7.2 '·' 8,7 7 .. 7" 8. l 7.4 S.6 6,9 7.5 

10800 11600 12300 13400 14400 15500 16800 18100 19400 20500 21900 23600 

Porc•nt•je de Cobl'an&I •egún obj•tivoa de ?'educción de 40 • 25 d!a• 

75 

" " " 
75 

" 
IDO 100 100 " 

75 
" 
75 " " 

so 
so 

50 

so 
50 

50 



Total Cobran:ra 

206SOO 

Salda al 31-X11-8B 
ll ,800 

lSOOO 13100 11400 l2l2S 1647S 14400 19700 17l1S 1841S 24800 21100 221SO 
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2.2.3 PROCESO DE ORGANIZACION 

' ' . 
El proceso d~ organizar al personal . tiene como p~op6sit~ princi-

pal adecuar lo estruc~ure d~. Ot'8B~i~11.ci6n ;d~l pe~~onal. Las func¡oncs que 

desempeñar& cada uno y los sistemas y proce~imiento_s ·de tra.bajo, al plan 

aprobado, 

El proceso se muestre en el siguient~ eal¡uema; 



1 
PLAN DE TRABA.JO DE 1 
CREDITO Y COE:RANZAS 

. 

1 
DISEÑO DE LA ESTRUCTURA DE 

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

DB.JETIVOS. 

1 
' 

REVISION DE LOS r>ESCRIPCION DE 
SISTEMAS Y PRO- PUESTOS Y PERFIL 
CEDIMIENTOS DE DEL PERSONAL 

TRABA.JO, REQUERIDO, 

1 
PROGRAMA DE 1 

ENTRENAMIENTO 
DE PERSONAL 



2.2.3.1 ESTRUCTURA DE ORGANIZACIOS 

El propósito de arreglar lo Organización de crédito y cobranzas 

es instituir una estructura definida· de funciones que , per~ita al :.Íiers~nBi 
la coordinaci6n y ejecución e[ectiva de las tarea~ y la táio·. de ¿~ciSi~nes, 
desde los cuales se asegure el logro de las 111e.tas. 

que se tengo. una comprensión de los s¡guient.es ·~~·~t~·~,;~,'.« ·~~~\} .. ~,'.~}:~~··/.:.-':.' . 
,. . · .... ~." ., ..... -. '- ' 
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.: -:, : . -;\;,, ·.• :.: .. ~=:-._-:.;¡~~'-~·'.', _-._. 
1.- El sistema de operación de' crédit:O 'Y' cobranzas~.:.-_, Esto ·1nvolu-

cre el conocer el perfil, localtz~6·16~-.' y:·-_n·~~-l~i_:~_~,~~_¿i~~~;t:_,_~>;._~_r~Cedt-. 
mientas de crédito Y cobro, 'sts~-ª~-~--:~:ª~~:~i~J:i~~~~~l{~.~-~·1:f.i~~.f~S6n~ montos 

mlucimoa de cr6dito, asi c'omo las politicns. reapectivos;·::f'. ~:=;·~( " 
2.- Identificación;, de:·.la'~!'.-.:;~-~·~;~~'.~:~~~!~-~~~ll~:;;.~y ,~·~cu~da~¡·aa· que 

se eJecut•: .:· .::.::::::::::·.:Z-"s:~,;~~{;;~f ;~tJ~:.i·::,· 
4 .- · ldentific-aC:i.6n ·de \loa·.)·Canale·s>de~:.é.omunicación. forinales e 

informales, t~-~~~ ·en··~~ d~~~·~te'.~·:ri~_~;1~~~c:¿6;'.:\~~<~~~~-~-~-c~~l-~~~entoa. 
·:':.'· ¿'<.-};··;·~·:;:{;·,:,;t':~·-,c·.:. :>.-·.!" .. 

LÍNEAMIENTOS PARA ·un A- 'sUóü • .,.g~¿~~i~di~:~:;::., ;;\,:~·.::- ;.;: ·:· "· ' '·: ~ .~ :: 
.. ~. - ' ... _,, :., ;':'i :, ·. ' 

1.- . Pa[B-.-~que··.-'la" e"S't.rÚ.ctUr~-: ;;rg&nfz'Oéion"ai resulte, deben ser 

evitado&: algunos;; p~o_b_~~;;~ ·:~~~: .. ·dúali-d8d_ de mandó, ambigÜedad de toreas 

'·2.- Al organizar Ro existe unn único forma, ea necesorbconsiderar 

contingencia& _de uno situación particular. Las necesidades y requerimientos 

de cada e~presa determinan el tllll1Dño y tipo del departamento de cr~dito. 



3.- Divisi6n del trebejo.- Esta divisi6n es un an6lisis y descrip

ci6n del trabajo. Se debe organizar tomando como centro las actividades 

b6sicas y no a los individuos. Estas actividades deben de[inirse y delinear-

se por escrito, aclarando las responsabilidades y autoridades correspondien

tes. Los individuos necesiten tener una ideo clara de _sus esignnciones 

y la autoridad al respecto. 

'-: .·:. ·.· 
4.- Alcance de la Gerencia del c.r6dita.-El n6111Cro real de Per&onoa. 

que el gerente puede manejar depende de la complejidad de -la-l_a_b.or:_de_-cr6d-i~ 

to y cobranzas, de lo [recuencia del contacto con los subordinados·;_ diii 
adiestramiento y capacidad tanto del gerente como del personal,' asl.- como 

del grado en que el gerente est6 en aptitud de delegar autor_idad. 

En lo posible se deber6n eliminar puest~s, que impliquen torees 

burocráticos, es decir, la cstructur~ de orga'nizaci6n debe Ser. lo· mAs plano 

posible evitondO piramidact6n_del personal. 

s.- Cambio,- El cambio es inevitable, ya que la-s condiciones 

comerciales fluctúan, el ambiente dentro del"cuBi -se efectúan los negocios 

vario y ia gente entrá y se va. ConformC crece la compañia, se hacen necesa

rios loa cambios, Con· el- fi~ de ftlcanzar SUI _.objetivos, la compañia debe 

ser estable Y.- flexible. -Por ejemplo, la pérdida de un cobrador o analista 

importár\te 4'.'- _del·_ Serente de cr6dito, debe subsanarse con subordinados 0111-

pliame_nte_ capacitados y entrena~oa· mediant~· deacentralizoci6n de autoridad 

y responsabilidades. 

·6.- Es conveniente hacCr una revisi6n peri6dico, por ejemplo 

~ada 6 m~s~s,"' --de ia·· e~t·r_u~~uro. Organizocional, de las tareas, as! como 

de los responsobil:id~IÍes' -del· ¡ie~sOnal y su desempeño; de tal manera que 
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se puedan hacer mejora~_de manera cÓnt!nua. 

· 7 .- -Ti¡Íos --~~ 'Or:~e~~Z:ac6~:-, _Ei,· Pe~S~nOl del_ departamento de crédito 

y cobronZ~~ puede OrS~iai~ar_~~ ·;¡~-,-dtve·rsaS fórmas, .. _ dependien~~ de las necesi

dades y objetiv~s, t!1ri~O-.de1::ci.ej,~O:rt8iñeñtO· ~~O 'd~ _fO F.rapresa. 

·;e;> '.',(•:'.o·;,~,:,:,· ~ _;? '. 
Aun cunndo: e~ist~ri:;:;ultitüd .. -d~ V~;~~~Í.one~~ ·:'las o·rgánizaCiones 

lineal si~pi~~.:--~-~:::~~-~~~~~~h~::~~~~~;~;;,~f--~;-~i~·~:~~-f~~~'~-~~:~·~~ ~ualQÚt_~·r -~dií_i_cn-
ci6n ·puede-, provenir;-· de :_:_la_:.'.necesidad de;_centralizor ,-.:· -o····dCsc-ent~aitzar, o 

bien de org·~~i~a~·~e~'P~~::í~~~Y~id'~~·;:/~J:i~~·~~~t'.~i-Od~~~~S-;· ~, ~~~lqu·i~r- "combina-

ci6n .~ ~"~~ co~á.: : {li;v~ti;;J,ij1~7'}$xW;it'Y" · 

•os 

, En 'cu~~;¿ .. ~;~:;i~·~·i;;;;~ii;:a~i:l;~~de~~io ·de le_ empresa, ·existen diver

.p~Rt~~ _de:::~-i~t~··::~;·;~~{~~:_.; ~i~Í;~'~}'~~>~~e el :departOmento de crédito y 

cobrBnzos ·Se 'consider8 _'.pa~_te ~de· ~a; función de Tesoreria, ya que existe la 
~ 

necesidad de -p-rót-~8er.:·1B' ii1Versi6n ·en-· cuentas por cobrar, debido e que este 

tipo d8 -cu~~~~s :·~st¡~-,.'-~'.:~~- -.~8~o de ser efectivos y que el efectivo es res

ponsabilidad ·del· teSore.i-ot más aúil, la asignación de los fondos ea responsa

bilidad del tes~rero ·y ·el control de efectivos invertidos en cuentas por 

cobrar, es. tina función del departnmento de crédito, 

El_ .departamento de crédito y cobranzas como paÍ'tc de un todo, 

no puede desempeñar su función en forma aislado y sin la relación adecuado 

con los demáS:depn.rtamentos y actividades que integran la empresa, 

Este departnmen~o tiene uno reléción funcional con determinados 

departamentos de la empresa, con algunoS de ellos esta relación es continua 

y de gran importancia, con. otros es ocasio~al y de menor inmportnncia Ver 

figura C3). 



. 
RELACION CON OTROS DEPARTAMENTOS . . 

. . ,_ . . . 

. 
CREDITO y COB~ZAS 

. . . . 

. ,__ 

. 
,__ 

Yfil!fil 
AUMENTAR LAS VENTAS. 
REDUCIR CTAS. HALAS E INCOBRABLES 

,. 
-º 

ELEVAR LAS UTILIDADES DE LA EMPRESA 

FINANZAS 
PRONOSTICOS DE COBRANZA, 
COBRANZA DE LA CARTERA, 
APROBACION DE LA CARTERA • 

oAHPLIACION LIMITE DE CREDITO, 
TENDENCIAS FINANCIERAS • 

CONTABILIDAD 
CONTROL DE AUXILIARES DE CLIENTES 
CONCILIAClON Y CONTROL DE CUENTAS 
PAGOS RECIBIDOS 
EHISION NOTAS DE CREDITO • 
CUENTAS INCOBRABLES 

JURlDICD 
RECUPERACION DE CUENTAS POR 
PROCEOIHIENTOS JURIDICOS, 

SISTEMAS 

CONTAR CON UN SISTEMA OPORTUNO PARA 
OSTENER RELACIONES DE COBRANZA 
ANTIGUEDAD DE SALDOS, ESTADOS DE 
CUENTA, Y OTROS FINANCIEROS, 

FIGURA Nº 3 
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2.2.3,2 SISTEMAS Y PROCEDIMIEHTOS DE TRABAJO 

Para efectos de mecanizar el trabajo y lograr eficiencia, as!. 

como evitar a la larga distorcioncs o las rutinas establecidas, el departa

mento debe contar con dos documentos de trabajo que a continuaeibn se 

describen: 

l.- Manual de 0rganizaci6n, 

El . uianual de organizacbn es una herramienta fundamental para 

el desarrollo de las funciones de crbdito y cobram~.a, ya que se trota de 

crear un orden y un sistema en las actividades que se desarrollan. Es una 

referencia de occi6n y control efectivo de los actividades desempeñadas 

por el departamento. 

En el manual de organizaci6n se aclaran: 

a) Organigrall!.B, 

b) La descripci6n de las labores que debe cumplir cada puesto. 

e) La forma de llevar a cabo ca~a puesto. 

d) Formas, infot'lllea Y. reportes que deben prepararse y manejarse. 

La complejida_d .Y 
0

sencill~~ -del lll!lnual depe~d~n _e~· forma directa 

del tamano del departamento y del .vol'umen de_sus ope~acione~. 

2.- Hanuul de Procedimientos. 

El manual de procedimientos enmarca la manera- de cumplir todos 

y cado uno de los procedimientos o los que debe sujetarse y desarrollar 

cada funci6n y actividad del departamento. Las formas que deben elaborarse, 

manejarse y distribuirse y qué puestos intervieñen en cada paso. 
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Los procedimientos debenest11r· plBne:ados para simplificar el traba

jo, disminuir el papeleo,· ahorrar tiempo y esfuerza· y disminuir lll costo;· 

Deben basarse en situaciones. particulares y tomar 
0

en" Co~sider-8ci6t1 las 

condiciones del departa~nto ~amo del pcrsonaÍ_. y:: i~:~··:·¡'.~~urS~~;-~teii~les;, 
' . ,., 

La mejor forma de presentar el manual ·:d~~-~ ProcÍ?di~1C'1t_ó&/;.-e~:;·e1B_bOrai-lo · 
-.-' '--~-;. ._. ·' -i~ : ' ¡ . '' • "' ':. -- - . 

-- ,., "", ·.;·::, ' ...... '.~"" ... -'_ ;.:;,.,_ : ._ .. ,, ... " "-~---· por actividades especificas. . -".,._ -. :- , :.:::;~ x·~.-:: .. -~ _,_.-

Por ejemplo: Auto~-izaC:Í6n de·::~~6~'i~~~'.·ii~Íi~ti~d~~:.:·o\~·~ ~~~~~~-ª• 
~,-

::~::::r:;:::,~i¡i~.tf ~~tlj.~&1~0tf :;;:"'•· '\~ ·· · 
En· el niaiiUal .-·de-- proCedimientOS ;-t'OS~·e1emérltOS\btlSic.oS' de '"Cont•ol 

son las formas, inf~r-~e·s':·~: ~'~-~~;~~~',~¡f~~~Q_I.~~t{f;~-~~):¡~~~ -:~~-~{~~-- q~~ ·_s~-. mane-
. · .• • _r. ;;;-_0_c;;~~¡§:;-:.-\;;:.,~~--'i'):~1\•;;'~:.:;~-):: j; '::'<~ · .. 

jan, el uso· que se' 'da 'a··~c·ada'•una~de"J ellas;,-y)s'u 0 ·destino fin'sl;. esto es, 
. ,· ' - . ,-.<·:;'·'_;;":-(;/· '. ·'"· ;-::-~_ ~;:'.~;;>,/:.~;.,:.:::::,-.' :-!;' ·:.,:; ;. 

con el objeto de, reducir operaciones;~ tiempo ·y; ~u~s-~_os;· _ 

Durante la el~~~~~c'~:¡~':'. d~~::·-~z~-~Í- -d-~ :_P;~cedlmientos se diseñan 

las formas~ informes_. y, reportes · ne~esarios para no complicar y elevar el 

costo de lii_ operaci6n de la empresa, cuidando que los datos contenidos 

sean los adecuados pare cubrir ias nécesidades. 
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2.2,3,3 SISTEMA DE INFORMACION AUTOMATIZADO 

Este sistema.- ha venido evolucionando poco a poco, . a lo largo_ 

de los años y sus· resultados han .d~mostrado que hoy en dla la utilizac6n 

de laS- com~~tad~~~~ ---~-s;:uR '-'sr~~--~aSó-t ya _qUe -v~n a_~y_udar a ·que: l~_s_ crupres~s 
, -· '. · .. _._--. 

suplÓnten div~r-soS movi~ieRtos que realizaban al utilizar el sistema manual. 

Es. p'or -~ ~'1~~ ,- qi.Íe. en· la . iictualidad, ~n :_-PórCt~í\t~·,- ~o~s{der~-~~-~ ,de_, 

las e~p~~,~~~ -~n--Mé~¡~~ _;l~s-- utilizan •. 

Por: -~a¡ ,-.-ro~~~-. c~nsiderando el ,t~~ :;·c~~~-;~i:_·-:~e· .nuestro trabajo, 

a cc:inttnuact6n tes presentamos tos diversos_ .asp~ct~s ;.·;:,_~a-Sos .-.~----~~&úir· ·par& 

que los empresas puedan implantar el stste~ d~. In[~:~~~l,_¿_:·~~t·~~rí~.i:zOd~. 

o les empresas se les hmi ido presentando alg~nos. pr~bi~s,·-· cC.1110 los que 
- ''-'· . 

o continuoci6n mencionamos: 
·''··· 

1) Se carece de in[ormaci6n. . ' _ .. _ -:·· 
2) La in[orme.ci6n que existe no ~~· ~P·~-~t'un·a;: 

' . -.... -.'''' 
3) La in[orlll8ci6n no· es conEiC:b1é;·' '.·.···' 

4) No se cuenta con controles· de°'-i!~·tradái · 
-;; .. _:_'.:,,\· . .-· .. 

5) El· siste111D es imperante .:a;_causo !_Ael ;incremento en el volumen 

---~:~~::;~::~-~·~ -~:·~!~ / -,;-:·-: '~ ~·.: ~-.- ·: 

6) t.8s_ modifÍcociOn'~ii:'~i' 'Si~tcilna·:· 10· ha~ hectlo perder su enfo-
._. '.': ,_·.-'-:·,~--~(· . .... .) -. 

que· original. · :: _¡:: ,..,_. · 

7) La ·:di~t,;;sific~~i·~~·::d~;~ 18. empresa no ha sido asimilada por 

el 's1steiiia:·.-1tipioiitadO •. 

B) Las. rcla:::iaies entr~·-:·10·8 diVcrsos sistemas de lo empresa son 

automlaticos. (aislamiento de sistemas) 
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9) La reestructurscibn. de algunos siStemas exigen el rediseño 

de otros. 

; __ .;·· -_ -'. , 

CICl..O DE YlDA DE UN SlSmlA D_E .. lNFORHACION, AlJl'OOATIV.00 

El ''s'is~~ma·, q~C_:-:'.~:~ neCeSario integrar dentro -de~ la Empresa, debe 

tener un ctclo d~·-·v-¡d~-:~~~~: Su_ t;u~~--E~n~-1~~mu1~nto, e_1 cú~1 8 conttnusct6n 
,-

presentlll!loÍI:; -

l.- El R-eqUer¡~i~~t~:;· ·.· 
11:~-) ·~-_stritesla. i 

111.- El· An6.lisis Pr-elimlnar. 

IV.- Dis"eño Conceptual~ 

-V.- El An&lisis Detallado. 

VI,- Dls-eño Detallado, 

VII.-·Progrsmaci6n. 

VIII.- lmplantaci6n. 

IX.- DocUmcntaci6n,. 

X.- Mantenimiento. 

A contlnuaci6n presentamos une breve expllcact6n de cada uno 

de los pasos del ciclo, 

Cabe aclarar que, poi no ser ~ema de nuestro trabajo, dicha expli

caci6n únicarnenteconticrie los pasos a· seguir para su implantocibn y los 

responsables. 

t.- EL REQUER1t11F.ttto. 

a) Del usuario 

b) De lo Direccibn 



c) Del Departamento de Auditoria 

d) Del mismo departamento de·sistemas e inform.&tica, 

Contenido del requerimiento;. 
. . 

Solicitante / ·' DeScripCi6n de~·-, ~;~bajo_ -/"Motivo ~e la s'olicitud 

Ar~ns · ~fect~·d:a"~·-:-)'.:,
1

~~~-~~·i~¡_~S sup_ue~tos I Referencias o Anteceden

tes· del sistelll8. 

11.- SINTESIS 
·,. ;' ... -: ,. ' ; .. 

EntCrnr
0

se· de "-la '..:'c~~~~~~~~~·:·_bAsica·· del problema, 

conocimiento .de:·· 

a) A·~tecedentes del. ~i~·t~mn en ope_~aci6n. 

- Estructuro ~~isi~~l 
-- Furiciona de_ ~·Cuerdo o -10 estructura orig.inál? 

ror qub·si7 Por qu6_ no? 

b) Situaci6n actual del sistema 

- Funciona el 100% de lo planeado 1 

- Lo que funciona, funciono bien 1 

- Principales anomnlins, 

- A qu~ se ntribyen los fallos 1 

c) - Objetivos del nuevo sistema 

mediante el 

- Bene(icios quu se esperan del nuevo sistema, en cuanto e: 

Control / Informoci6n / Oportunidad/ Flexibilidad. 

+ control + oportunidad 

trabajo - costo 

+ informnci6n. 



111.- ANALISIS PR~IHTNAR 

Obtener ideas en forma adec~ada para' c~plorsr las po~ibilidadcs 
de rcalizaci6n; estimar las condiciones del p~~yei;:to y tener una visi6n 

del beneficio supuesto. 

Diseñar el sistema O: nivel "concePto" ·y -1'medir11 condiciones gene

rales de realizaci6n: 

- 'I'icmpo de: DesarrolloÍimplsnÍ:11c¡6niObt~nci6n de beneficies. 

- Costo de: Desor~ollo/Implantaci6n!Operaci6n. 

-Disponibilidad 

de Recursos HU111Bnos/Hatcrialcs 

Financieros/Fuerza Humana/ Control interno/ 
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- Beneficios a 

Obtener: Disponibi1ide.d de informaci6ri/Hejornmiento 

de la calidad de infor~ci6n. 

IV.- DISE~O CONCEPTUAL 

Para continu11r con el desarrollo del sistema, se requiere la 

aproboct6n del diseño conceptual, 

- Descripci6n general del sistema (Conceptual) 

- Limites del stsr.emn ("Que no hace", ''hasta d6nde no llego") 

- Fonnas de a~ del sistemn (Prediseño) 

- Dar.os base para inicio del sistema (Bb.sicos) 

- ln[ormes que producir! el sistema (Prediseño) 

- Requisitos del sistema (Bb.sicos). 



.La aprobació.~ .. de ú.n p~oyecto·.·d~ber-&' hacerla un .c~mité del mismo, 

integrado por los ·usuarios· y el pe.rsonal -del' depari:.~,m~nto,.' de siStemas o 

informAtica. · 

a) Nivel Directivo 

(Directores o ·cifrentes · 

·de Af-ea)_ 

b) Nivel-Supervisor 

(Jefes de Departamento). 

e) Nivel Ejecutivo· 

(Analistas y· personal 

del usu'ario) 

., -. ~~rige .. el Proy_~cto.' 

_R.!vis~-- pl&ne:i;.c16n Y aprueba, 
·-·- _ .. -.·- ·-· - . 

·- _ PropoÍ'ciona - apoyo y ·recursos, 

·._ ~:.T~~ -.~·~c¡~Í-ones definitivas, 

::.. Aprueba -diseño conceptual. 

- Determina requerimientos. 

- SupCrvisa el avance. 

- Eval6a ·resultados, 

- Tomo decisiones que no afectan. 

a otros departamentos, 

Analiza, 

- Diseña, 

- Propone. 

No toma decisiones, 

El Comité deb_e _ re.~unirse _peri~dica~ente para supervisar el avance 

del proyecto Y -tomar l~s decisiones qu~ _sean necesarias para éste, 



V.- ANALlSIS DETALLADO 

l. Una mecánica para "retratar" el sistema con .el detalle que 

lo integra, a fin de poderlo criticar en forma constructiva y.objetiva. 

2. An.6.lisis exhaustivo de c~d~ eie.a:icri.tó·. del sis-temD.' act-úal·, -anDli,;_ 

zar concienzudamente los "porqu,;~,¡ ~el sisteái~ :>~~~do: :;o~"d'e.~aile~· .d·~- menor 

signtficaci6n, hasta los aspectos b~i~os ·y .. -~~d~l~:~e~\ie"·q~~--~.on~t8. 
3. Definic:Í.6n <Í.e lo·a-- requertmient~~\;~~;~.~if~~~S, dét·'--ilÍJ.evo sistema. 

Detcrminar-ioa nei:cStdades qUe' débe[.6ñ.'siitiSCaC:ei-·en cuanto a: 

Personal/ Equipo'¡ ContrOl-i I~Íó;~-~16-~-:·-~.·~'.,::·:·. 

RECOPILACION DETALLADA DEL SISTEMA AC1tlAL 

l. Arena de recupcract6n de datos, 

Informaci6n Hiat6rica / Procedimientos actuales / Costos Actua

les / Efectividad / Rolaci6n interdCpartamcntal. 

2. Técnicas para la recuperaci6n de datos 

Entrevistas / Cuestionarios / Examen de Registros, 

ANALlSIS EXHAUSTIVO DE CADA D.nrENTO DD. SISTEMA AClllAL 

Analice: Qué / dónde / cu6ndo / • Podr!a ser hecho, 

Quién/ c6mo • Podr!a hacerlo 

Causas Procesos Efectos • Frecuencias • Volúmenes 

Controles Errores • Secuencias. 

Determine Opiniones / Hechos / Conclusiones 
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Rt;.Q.UERIHIENTOS i:.sPECIFtéos DEL NUEVO "SrsTEHA" . 

1.- De Personal: . Nª ·.--,P_~·r·S~~~s .:.;:·. ~~~'.p~;r~~i~:n. ·¡ ll~b~iidades / Entrenamiento 

2.- Do Equipo:. · Configur8'c:i6n·~ /'.C-~si:.~·-i· Adapi::ilci6n l Operaci6n. 

-.-·. '._r, «:.-: -· '·'·:':::"~f;.:~;::5§fr~:/~~'-'-<;. . ' .':-~'. ,, 
«." ::,_y.;;:; .-r~ "'''';".:c.:;_;:;:• .• ,. 3.- De control: · 

:,~ - -..;_:,>,·· ,;~_r, ,::~-.-\/:;; ;,;.:_,-~ ::.·'_;'.;x ·.:.·,../· 

- _En t_rada·; C_oi1Cep_~ó_S/y_o_16mene_s'~~l ~-j~/_V_~r~·f i_ca_c_i_6n •. -

- sa11das: .- ·_ .-:,9+_-~~-~-~~~~,~~-f ~~f.~~E;.~{~:~-~i~!Jb~:?.f }~~~.!-~~-:·,. __ 
:- A_rchtvOS · .. · Reátst-roíi/Ac:ces-o¡prOtC_c·c16R/crécimieilto-.' 

- Controle~:_.. .val.1d~·2·1~~~,~-/-~if·~~-~~-:~-~--~0~-~;01/ ~de registro, 

4.- De informoci6n, 

·< •_:'.-."· 
".-··,·>· .. ·.'<''-'.':-i 

·: :;·. :-}· · .. ' .,_., .. :.>-: 
- Opcrocionnl .. para temor ~eciaÍOries;' Nú~o.r.o .: d~_· Ejemplores por reporte/ 

Destino/ Uso/Frecuencia/Con.te"~id.0/ArChÍ.vo; ." 

VI. DISERO DEL SISTEMA 

l. Diseño do formos e informes, 

Formas con: PrÍJp6sitó' · d~finido/Datos en secuencia de 

: us~)D~·~éft~··. fi~¡Co e:decuado/Número de Ejempla

res' y' di_st~~buci6n. 

Reportes qu~ contc~gan:' ., Informoci6n · exacta/informaci6n actualizada/ 

lnformaci6n relevante/ lnformaci4n clara 

y accesible/ Número y destino de copias nece-

sartas. 
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2. Diseño de Archivos 

-Aspectos n considerart Volumen d9' reStsttQs/Frecuencio de modif:ica

cibn, y ~ct~ali2aCi.6n/' ¡)~·pt~. __ o 'perSOna res

po~s~b-le- .dé: ~n~enim.ient,o_: /: Tip~. de: consulta 

necesaria / Crecimient.C> p-r~di~.~c 

3. Diagrama del flujo detallado de_l--siéteJllD_. , . :·>- ; : ;,-
- Es la secuencio de la entrad& ·de -l~s- :d-~to~ ·f·u~:~t~~- "1: .el uso 

de los archivos, demandados por la_ serif: _de. pi'og'ramas ~ue int'~;... · 

gran los procesos del sistema en e:t cclinpUtiída·r __ .>:.;, ,::~). 
- Se utiliza una simbolog1s represent8.tiv'8 d~-' li:i~ · Jiafi~B a- seguir. 

en cada proceso. ,-;,..:\~:·· "<,«-; · 
- Contiene por callo progrnma,. una· breve ·n~i';:-~-ti~n ·;~-~l t:_.~-~~-~8.jo~·-

- :;- - -,, '';•.;" ._, -
que desarrolle dentt~ de~ -,comput:_a~o~-~. , ·,º~. 

- Incluye los corridos _de 

archivos.-. 

p~~B~,~~;-:;~_ii·~: _Ut11iri~: -~-~:'ra~ti~tdo de 
~ -: ; 

.;.:. 

4. Confi¡ursci6n del 11111tiuol.de prÓc~diñiientos. 
: ·· .. ·.-: -- ·._ . 

- Deberá prepotarse ~n: indic-~ _q~e ·contengo: 

Nombre :de coda_ pr-oc~d1~i.ento_de1 .manual. 

O_b.je~iv?· general de e~dti procedimiento. 

Politicns relativas a cads procedimiento. 

Lista da formas, infortties. y otro.!t ane)(.os, involucrados en 

cedo procedimiento. 

bescripci.6n dé las operaciones que integran la secuencie de 

cado procedimiento. 



5. Presentac6n y aprobaci6n del diseño detallado 

Deberlin presentarse a oprobsci6n del Comité responsable del sistema, 

los siguientes documentos, datos y planes: 

Formas que alimentan el sistema. 

Informes que emitirá el computador. 
Diseño de archivos (contenido) 

Indice detallado de procedimientos manuales incluidos en ol sistema. 

Fechas y horarios de envio, recepci6n, entrega de formas e informes. 
Tiempo estimado de programación. 
Plan para obtener datos generales, que integran los archivos maestros; 

Fe.cha de iniciación de la pruebo en porololo. 
Método de revisión del paralelo. 

Fecha estiJMdo, de iniciación de lo operación normal. · 

6. Resultado de lo presentaci6n 

Como resultado de lo presentación del diseño detai:l~·do deb~rli obtenerse 

una minuta que contenga. 

a) Sugerencias y modificaciones originales _en_ la presentaci.ón. 

b) Acuerdos tomados por el Comité. 
c) Conclusión de aprobación o rechazo del sis.te~; . ' 

d) Calendario de actividades paro continuar con el sistema. 

Ln totalidad de documentos presentados, deberlan·. firmarlos loS usuarios 

principales del Ristema en desarrollo. 

VII~PROGRAHACION 

- Técnica con la que mediante lenguajes comprensibles por los equipos 
de cómputo, se trasmiten instrucciones a éstos, para realizar opera
ciones de lectura, almocenamiento, clilculo, impresión, detección, 

selección, etc., de datos poro su proceso. 

- El análisis define sus requerimientos de uso, del equipo al progrOlllO
dor. 
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- El progrnl!llldnr con su t.l!:cnica explota el equipo de c6mputo, para 

la obtenci6n de resultados, 

- Tanto el programador como el analista, se aseguran de que los progra

mas elaborados, cumplan con los requerimientos de in[ormaci6n pla

neados. 

VlII.- lHPLAliTACION DEL SISmL\ 

l. Plan de implantaci6n. 

Las actividades criticas son: o) Conversi6n de archivos, b) Revisi6n 

de cifras (Saldos, movimientos, etc,), e) DispOnibilidod del computador 

y .otros equipos, d) _Entrenamiento del personal," e)_ Pruebas del 
sistruna .. f) Comporaci6n de resultados con el _-sistema _actual, á> 
Secuencia de implantaci6n • 
. . - . . : . ·: - . 

2, Entreno.miento ·al person.al; 

-·DirectiVos; Nuevos reportes para tóma de decisiones. 
- Usuarios:· Nueva nlimentaci6n,: Cifras control, nuevos reportes'. opera-

cionales. 
- Hesa de Control; Nueúa· recepci6n, nuevo· contrOl, nuevos reportes 

y distribUCi_6n. · 
- Operadores: Corridas previas, _mensajes de error, controles adicio

nales, 

Todo esto a travhs de; 
. . . . 

Mesas de 't~~bajo/Di(usi6n .de -proeedimientos/ Instructivos de Opera
ci6n/. cursoS'espeCificos. · 

o) Pruebas.de ~Oda programn,con datos ficticios 

- RcviSi6n. éxhaustiva'del analista, 
-·Ajustes y correcciones en su caso. 
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b) Pruebas con datos reales, de periodos anteriores, encadenando 

los pro3rwnas. 

- Revisión exhaustiva. de los usuarios. 
- Ajustes y correcciones en su caso. 
- Carontnrios u considerar, para la primera rr.vist6n del sistemn. 

e) Prueba del sistema 

- Hombro. 

- M4quina. 
- Procedimientios. 

4, Coordinación del paralelo, 

-. Ea la fase mtis delica.da_de1 sist&mD; se debe operar con el siste
ma. anterior, y aprobar el nuevo. 

- Representa un doble esfuer~o en:. 

Elnborseibn de documentos fuente. 
Captura y proceso de las formas. 
Revisión de listados previos y d~finitiVoa, 

Deberá contarse con un m&trxlo de coazparnci6n de resultados entre 

ambos sistemns para la evaluac16n del nuevo, 

Origina ajustes de última. hora al.nuevo sistema., 

5. tvnluaci6n Post - illlpl.antoei6n. 

Determina el costo-reat· dei des&í-J:.01.lo ·~~l:_·~~~y~~~o. 
y el de lo operaci6n ·no~l -d~l'Sist~---~.::>: 

- Cercior_otse de· que. los ",óbj-~i:i~Ds 'del. ~uevo ai~t~UU! han sido alean-· 
. ,,-:, .,- .. ,--~"' 

'211dos. · ":,,~:-..:.:-

- Aseij6rese que_ todas '.iaS ,-pci~·t·~~--'de't-:~~ue~o:·sistema ~~-tÁn oper~ndo-~ 
- 1taga cualqui'er . mod-if:Í~DC16~ _:_·_q¡;e ~-a~~nte .;_ ~i :--~i~te~ y- ·P~~~edimten-

tos escritos, d.e acu~·rd~- ,-~~~ -i~:~-~-~~~~~~i8 'r~al dQ'.18 _'operaei6n. 

- Confirme Qúe; et' JieC:so11al· :~-~al.ti:~ 'Sus:n~tividnde·s e'onforme a lo esta-
blecido. '· -
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- Cerciorarse de que las rutinas reemplazadas estén _realmente descon
tinuadas. 

IX.-OOCUMEHTACION 

So . debe· te'nér Conocimiento _que _todo -este :, ~i~baj·~· deberÍ.. ser· documen

tado,_· y_a -:~ue __ . al, -e~_i~ti_~--~_-r°-t~ci_6n_'--d~_l- pérson-~l'_< -~- :7~º_Vés de· los documentos 
se podr6.n. enterar de1··&1~t·e~'·~·on. ~1>ct~e- ia--c~-~r~sn·· t~obnja~. · 

- ,. -.- :>·~:- ___ - -·· -::::;. ;.,'::</;.::~=->:··.-: ·'.---.-•.· ,._, 
_-_' ,• ~- - "• .. ·:.-". :._.,- -~-.::,,;·:, _- :·:;':·: -.,_,, .. , .. -· . - ' ,:, ,_ "- - . 

. En _:·cado¡ _empresa ___ :_ exist~n_·_.;:e~_t6n~are~- .· p~opi_oli.: para :·10 documcntaci6n 

:,::~ formaa~:u•,:·:~Jt~~~i%'i~"~~{?~i~i0c;f:~'.N::un¡o do uno compoOle a 
La. doc_umentoci6n·.c_orr_e~_pond0ii?n_te al:'.'sistema se conserva en una loca-

lizaci6R ce~t~~¡¡~~d~·~:~·~~~~~'.; d~~~--·~·~~~-~-~:e~-;O ---~~:procesamiento de datos. 
;.:,. 

Esto· hace .<l~e -s~·a·,-ci.?' ·i1u:11 ,·Oc'des·~'-8: tOd~~-,_ioS 'i~tesrontes del departamento. 
-.-, .... ,,-_,,. ,·. ·',·'' 

Conformo so -realizan iDodifiCa'ciones, dCOtro de la empresa, estos sistemas 

requieren r!'Visi6-~. 

Si el sistema no 'se ha documentado, entonces las modificaciones nece

sitan una cantidad exce~iva'de tiempo. 

X.- MANTENIMIENTO 

Este 6ltimo paso del ciclo, es uno de los de 1118'/Dr importancia, debido 

a que en la actualidad los avances en los nuevos programas o implontoci6n 

de nuevos sistemas, trae consigo que dentro de la empresa, los personas 

a corso del in1d.Q de los coraputodoros se estb actualizando constantemente, 

ya que si no es os!, su sistema se puede volver obsoleto y con esto lo 

empresa se puede encontrar en problemas y necesite invertir más dinero 

del que seo necesario. 
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2.2.3.4 CAPACITACION 

·El estudio y on6.lieis de las funciones del departamento de 

cr&dito' y cobranza demanda ·10- necesidad de cierto tipo de entrenamiento, 
.·, ·-·: .. -, 

asi como-: les 6rens. Y:: te'm~s' que· &e···deben cubrir,- paro. mejorar la capacidad 

de los m,i'emb~o~ d~1·:·d~~a~·i~iito~· si···e1 depar·t'amentO ·de c·r~dÍ..tO y CobionZa 
- ··- - - ·--_ ._ : -

quiere mantener :'úh '~b-úeR' ·n.1VQ1--de ·-desa!'tcillo~·- debi! odop~~r ·u~-.. progromn de 

'adtes~ram¡~¡,i:'o º-~-~~~~-~º·~;:,' 
.··· . . -_-: ·.; <·' ,:.· 

El ·,::~~og~ama ·---~~-- ~di~-~t:~~ien~o' utii~,~~d~ .. :;~~~gf~->de¡llirtamento · 
ser6 de acuerdo ~- : lo~-. --~:q~~rimi;~~~-~- .-.:, •. t~r.-Mtjto.:·~~ .... : .. ,'Y~fü.-;~r--~ ... f.:,:.~.ª.;:.~:,~_:: ... ~.~·~,~.·~.~ ~.'. ·.·.·.;_1

8

-_0

1
··_· 

[uncioiles y obj~ti.vO~'·.d~l-d~~~~~~~:n-~~- uuu. ,-. 

per~_onal · sO~tido. a· ~di~st:~~~¡~·~~~-~~~:¡~'.f:~'.{;~?~-':;_.;-::":~ -~··;:;~~-·-:~; .. ) :'..: :. dades del 

En el _Anexo II se· muestro un_ ej~~p~'.o~;de. ~'n--'tfu'ii~-~¡ :d:~·.-_or8~_nizn~· 
,,.. ''>< 

ci6n para un deportnmento de Cr6dit0 :r-·c~b~an~~S. -;.·-.:~ii. -~1· Ane~o I.II un 

Manual de P~~iticas y Procedimien~os·: .· 
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A N E X O II 

COMPAflIA METAL, S.A. 

MANUAL DE ORGAN:IZACION 

CONTEN:IDO 

A. - Responsabilidade~· del· o~.partamento 

&.- ~stru~~~·~~ or~~.d~~~:~¡~~·~~·.:. 
-Em.pi:'esa~i.O.l ,· 

-oé:partament81 

c.- oescripci6n de puestos 

Noviembre de 1987 
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A.- RfSPONSA.BIL!DADES DEL Dtl'TO. DE CREDITO Y COBRANZAS 

1.- Actualizar y mantener_l4s politicas de cr~dito y cobronzaa, 

2,- Administrar él.otorgamfQnto _f.l!mitca 'd~ crkdito. 

3.- Recuperar la cob~nnza_ Q clientes de acuerdo con los 

plazos de crédito establecidos. 

4 .- Asegurar que los sistemDs y p
0

roce.dimicntos cu'mplnn con 

'loa requerimientos di? regist.ro c~ntoble . y contml interno 

establecidos por auditoria. 



», ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL, 

- EMPRESARIAL 

COMPARIA METAL, S.A. 

VENTAS PROt'IUCCION 

DIRECCION GENERAL 

COMPRAS 

CONTAllILIDAP 
GENERAL 

FINANZAS 

TESORERIA 
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REC.HUMANOS 

CREDtTO V 
COilRAN?AS 

1 
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- DEPARTAMENTAL 

DEPARTAMENTO DE C:REDITO V COBRANZAS 

DIRECTOR FINANCIERO: 

GERENTE DE C:REDITO:V COBRANZAS 

.:JEFE DE CREDITO DE COBRANZA 

AUXILIAR AUXILIAR COBRADOR 



NOMBRE DEL PUFSTO: 

AREA: 

PUESTO AL QUE Rtl'ORTA: 

DEPARTAHE»TO: 

SUBORDlNAOOS: 

OBJETIVO GENERAL: 

Funciones Básicas: 

DESCRIPCION Dfil. PUESTO 

Gerente de Cr6dito y Cobranzas 

Financiera. 

Director Financiero. 

Cr6dito y Cobranzas. , · 

Jefe de Cr6d:Í.t0 Y Jéf~ de Cobranzas. 

56. 

El Gerente de cr6dito y cobranzas es responsa

ble de otorg~r cr6dit0s,-controlar y recuperar 

la inversi6n' en cuentas por cobrar, de acuerdo 

con las. politiéss de cr6dito -y cobranza esta-

blecidas en la empresa. 

l.- An&lisis de clientes, 
2.- Formulaci6n de politicas de crédito y 

cobranza. 
3.- Otorgamiento de crédito. 
4.- Recuperaci6n de lo cartera de acuerdo 

con las politicas aprobadas, 

a),- Vigilar los saldos por vencer. 
b),- Dirigir el tr!mite de cobronza, 
e).- Analizar los estndos de cuenta. 

5.- Supervisar la administraci6n de las fun
ciones y actividades para una eficiente 
operaci6n. 

6.- Preparaci6n de Reportes para la Dirccci6n 
de Finanzas. 



NOHBRE DEL PUF.STO: 

AREA: 

PUFSTO QUE REPORTA: 

DEPARTAMENTO: 

SUBORDINAOOS: 

OB..lfillVO GENERAL: 

FUNCIONES BASICAS: 

DESCRIPCION DEL PUESTO 

Jefe de Crédito. 

Financiera, 

Gerente de Cr6dito y Cobranzas. 

Crédito y Cobronzos. 

Auxiliares de Crédito. 

El Jefe de Crédito . es responsable - que _lo 

apertura de cuentos tengo su bose en un ries-

go de 'crédito prudente, besado e~ las politi

cos estoblecidos_déntro de lo emprcsao 

l.- _Supervisor' ~l an!lisis por8 ~l otorgBlllicn

to de "nuevós crbditOs, 

2.·~: VisiÍ~~- 'que- l~s- 'in~e~ti~~ci~~:é~· dC · cr6dito 

sésn la~ .od~cu~doS-'Cí<r~18Ci6n c~il. los poli~i
cas cs~sb1eCid~~- -~~·r·a·_,·a-~ert~ros._d~· ~r6-dito. 

3;- AutOriz~r·-108 ~·~-~id~s ~riviodoS ~or ventos. 

4.- ·A·~'¡¡~~·;·:;·,~{' i ~i~~~~,. ;_de'; aC~el-do con la 

solve~ci~: ~e·. ~8-···cii~ritelo, -. 
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D&SCRlPCION DEt. PUESTO 

NOMBRE DEL PUESTO: Jefe de Cobranza. 

AREA: Financiera • 

PUESTO AL QUE REPORTA: Gerente de Cr!dito y Cobran~as. 

DEPARTAMENTO: Crbdito y Cobranzas. 

SUBORDINADOS: Auxiliares de Cobran20~ 

OBJETIVO GENERAL: 

FU11C10NES BASlCAS: 

' . ' . 

El Jefe de Cobranzft : es_- -- ie!'po_nso.ble _'del contr-ol 

y cobro de las -Cipe~·tt_c·i-~n~s ,-_d~·:-~·r4dii'O>pira ·111Gnte

ner la carte-ra 'en-.'un_._niV~l _'[,~~i: r::con_:los m6rge

nes de s~ti~Üeda~ :_ -~Or~Cc~-~8: Con·· lUs 

·-''.''-, ·:· ": -:-\> _:
iOs clii!tltO.s ."áeg~n :: los _ acuer

dos con los clitmtc&· y 
1

e~.--~~{~·~{{;-~ con les' condicio-

,.' ,: : ',• .· _:. ,_:_ _, 

cobro -o~~-~-utiti -:~~: 1.-

. ne~. de ;crhd¡t~ ~sC:o_bl~-CidÜ~·::· ·:. "·-

2.-- -suSer-ir c~mbtos _e~: -1-~s - cl:imt1é1one8 - do·':Crh~1t~ 
y pago- de acu!!rdo con-111 experiencia ~~-':-:i~-:C~b-;ani:-~. 
3.- 1'nvestig~ci6n de -n~~~os' ~~~-~¿: para· e1. coñt.r01 · 

de _10s ~perÚ<::.Íone~ y'· !u~~i~ne~:· de- -i~ · co~~~nz~, 
4 .- Controla;-- las cuenta~· di-(lci~~~- -~~: .in~o~~~blOs~-



NOOBRE DEL PUF.STO: 

AREA: 

PUESTO AL QUE REPORTA: 

DEPARTAMENTO: 

OBJETIVO GENERAL: 

FUNCIONES BASICAS: 

DESCR1PC10N DEL PUESTO 

Auxiliar de Crédito. 

financiera. 

Jefe de Crédito, 

Crédito y Cobrenzss. 
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la . clientelB, ---reo.iizOil-dO ·í~s <i.~~~sti.Ss-~ionés · 

de crédito -e'n ~1- ~:~or · ~~ai~-:~:~-~~ib~e- y el 
··: ~~-:~~·· ·, : ;_ 

menor costo, ' . ---:~- ,_ -
. -. '·' _--;-, . ';,· .. ~_\·: ... ~:-:··,.: 

- . - ¡ • ~ ~ 

1,- To11111r a· , su_· ;·~~ir;i~\::_;~;-'. '.Jin°Ve·&tig~ci0one's 
.- " .. , ~-'' 

de crédito q~ié: i~-- -~ean'.·encciaeild8das. ' - . 
_:_ :\_--;:;~~\: .. :_'¡'<•:.~:-:-:·~>-/i--:-'.;,;::_:,,': .. ·_ . 

2.- Pedir referencias:: de ~1 la._:, c~pacidad de· 
·.-·•Jo-~·---."·_!··. 

:~:o L::v:~ª-.:::~:JlQtif~~j:~'.~~¡~~~~} pare· cual-
-.,·; .. --

quier -i.i~Í.fi~~~Í.6~:-~~;'1ó·s :datos ·de_ los mismos. . -·" .-:- -,, 

4.-- Exisir --~~·~- ---d~~~~~t~s- necesarios para 
. ·-'._ .:· '·i"- - -'· "'.' 

la iriVe~tiie-~i6n. 
. ' ~ . ' - ' 

5.--. Revisi6n. _-,-de 10s pedid~s senerados por 

el DepartOlllento.de Ventas. 



NOMBRE DEL PUESTO: 

AREA: 

PUESTO AL QUE REPORTA t 

DEPARTAHEN'I'O: 

OBJETIVO GENERAL: 

FUNCIONES BASICAS: 
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DESCRIPCION DEL PUFSJ'O 

Auxiliar de Cobranza. 

Financiero, 

Jefe de Cobranza. 

Cr~dito J Cobranzas. 

El Auxiliar de Cobranza debe controlar los 

documentos para su cobro, 1110ntener al dio 

los estados de éuenta de la clientela para 

que la cobranza sea oportuno. 

\ ,..; Preparar l_o cobr_anza para asignarla e 

loS cobradores. 

2.- Llevar un co~trol de client:e'S mOrosos.· 

3.- Elaborar un reporte de cobros ~f.cc~~-IÍd~~~::· - , 
' . -. •" 

4 .- Llcv~r una rel0.ci6n ·~: de la:· cobranza de 

codo. cobrador.· .--.-.. ·· 

s.- Recopilar la. i~-f~-~~i:~~-~ dé ·cntr~sa_ de . 

11erca'ncios '.porO -~~~~~·/~~~·ii~i- en ~l momento 

del cobro •. 
.. .. _, 

6,- Llevar · relaci6n ~-.de---: los clientes a los 

que se· lea otñi-88 'Íléscuento, 

7 .-. Mant~~-~~' sa1d~s -~1- dia. 
8.- Coñtrol diario de entrados de cheques 

(Postfechados y al. dio). 

9.- Ll~v~r __ Un _c~nsccutivo de recibos, 



NOMBRE, DEL PUFSTO: 

AREA: 

PUF.Sto AL QUE REPDRTA: 

DEPARTAMENTO: 

OBJITTIVO: 

F11NCIONES BASICAS: 

DfSCRll'CION DBL PU~-c;m 

Cobrador. 

Financiera. 

Jefe de Cobranza •. 

Crédito y _cCbronzo. 

Realizar lo cobranza mediante la presen

taci6n. cobro ·y contr~l· de documentos 

vencidos y dep6sito en la caja de los 

chc~ues y ecectivo. 

1.- Checar la relaci6n do cobranza 

que le sea entregada coda d!a. 

2.- Elaborar una ruta de trabajo para 

actuar cCicazmentc. 

3.- Presentar documentaci6n ~cc~saria 
al momento del cobro. 

4.- ECectuar· un 'rCporte·· que· muestre 
' : .; '-,"·' 

el resultado de ' cobranza& e(cctuadas 
· ... ' -:·-·-·. 

y _de. cobranzas no rCalizadas. · 

s.-· nep0~itar' .'lo. cobranza en· caja'. e. 

- informar al _De¡ito;,- de Créditci y Cobran-

zas. 
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ANEXO 111 

COMPARIA METAL, S.A. 

MANUAL DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS 

CONTENIDO 

A.- Politicas: 

- Generales 

- Especificas 

8,- Procedimientos: 

- Autorizaciones de cr6dito. 

- Cobranza. 

- Emisi6n de reportes en la computadora. 

C.- Formas informes y reportes. 

Noviembre de 1967 



A.- POLITICAS 

• ce"neroles' 

1) Pollticas de :orden .. fl"tnciÓnal 

2) 

Relaci6n o dependencia_ del departame_n~o en la -~atructura de la em-

presa.·· ... ·---~:-º · -- · 

Polltic8a ·de a~ignaÍ:i6tl de.-:-~es~n~bilÍdadeS.- Debe~&n- contener lo 

Responsabilidades en el otorgllllli~nto de crédito. 

Respo'ris~~i1id~d-es en el ejercicio de lo cobranza.-

Res~onsobi1ÍdacÍes 'en lo forma y documentaci6n de las cu_cntos por 

'cob~or, -asl -como ·de las aarantias del.'crl!dito requer~~os, o.de-cual

quier instrumento :que de acuerdo con la naturaleza de. los operacio

nes_ de la empresa sea necesario formalizar los operac,iones~ 

3) Politiciis' de proyeÍ:ci6_n de imagen de le empresa. 

Es necesario establecer las nonruis que penaitan encausnr los activida

des dei deportomCnto dentro de un mercado dado. que proyecten lo 

imagen de .·ser":i.cdod y eficiencia de la empresa. Aqul las políticos 
-. ,_ ' . 

se clasifican en funci6n o los contoc'tos con el cliente. 

An6lisi8 de cr6dito y confidencialidad de lo informoci6n, 

Comunicoci6n de los créditos aceptados o rechazados. 

Parámetros poro cnlificor el riesgo en la aceptnci6n de créditos. 

Niveles de outoriznci6n de acuerdo al monto de crédito o aprobar. 

Informoci6n y en su caso documentación adicional poro lo ampliaci6n 

del plazo de crédito indicando los niveles de outurizoci6n en funci6n 

al monto. 
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• Especificas 

1) Del anAlisis y otorgamiento del créditor Aqui se incluyen elementos 

que regulan las actividades en el onAlisis de la informa.ci6n financiero 

de los probables clientes J de la fijaci6n de los limites_ de crédito• 

Las politicas se clasifican en: 

Clasificaci6n de los clientes por sectores. 

lnfonnacién necesaria para el análisis de su _capa_cidad de pago 

(estados financieros, dictamen, proyecciones. financie_ras, ~~t~doS 
de flujo de ventas, etc.). 

Referencias comerciales y bancarias, indicando el· c-~bdito al detalle 

requerido en lo referencia, 

lnfÓrmsr dentro de la empresa tal como reporte el' vendedor. 

Uso de agencias esp~ciolizadas en investigocioRes de ·crédito. 

Limites de autorizaci6n de crbdito por niveles de furicionarios.· 

2) Del control de crbditos.- Se incluyen las politices qu~ , determinon 

las actividades para controlar los crbditos o~orgado~. 

Seguimiento de los créditos aprobsdos. 

Actualizaci6n peri6dica de la documentaci6n bese del crédito, para 

determinar los proporciones de los limites de -crbdito y/o - garantiss 

adicionales que se requieran. 

3) Del ejercicio de la cobra.nzs J de ls informaci6n.--:Se itcluyenpoliticas 

que regulan el registro y el control de los crl!ditos otorgados, asi 

como de la cobranza de las ventas re?-li~Bdas bajo este procedimiento, 

Forms de documentar los cuentas Po_r _'cobraÍ' 

Documontaci6n adicional 

lnteracci6n con las Arcos de facturaci6n y embsrques indicando los 

plazos de la rec~pci6n :·:.de la .. d-ocu~e_n~aci6n para el ejercicio de 



la cobranza. 

De la conservaci6n y custodio de los documentos base del cobro. 

Establecimiento de los pasos en el ejercicio del cobro como: 

- Visito del cobrador. 

- Aviso de vencimiento. 

- Recordatorios de pago, 

- Acciones telef6nicas. 

- Curtas de cobro. 

- Avisos de limitoci6n o cancclaci6n de.crédito, 

- Avisos de transferencia al Dcpart8mento Legal. 
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Recursos y plazos pára. ln~:epli
0

ca~i6n. por pago anticipado y pronto 

pOgo, 

Aplicoci6n de plazos 
0

de C:~édttó é~~· interés. 

Aplicaci60 ·d~- ~~t~'r~~·~~·· m~r~~~-r¡os' po~- 'falta de pago oportuno. 

De 18 r~écP~-16~ J :c~·n:trol-·~e cheques postfechados, 

Do lo e-~t-~~i~ci6·~--~~ e~bar~ues cuando: 

- Ex¡~t~ -~art~r~ ~D·n-~tda. 
~ Si excede a los limites de crédito aprobados. 

- Existen chéqueS postfechodos en lo cartero. 

- En csda caso señalar los niveles de autortz.aci6n. 

De la·tnformuci6n del 6rea de cobranzas, en ~ste grupo se señalarán: 

Bases y detalles de los regi.stne contables, acordes a ia· informac~6n 

a elaborar. 

Distribuci6n de la informaci6n p~eparodo _ por · el &rea _de" crédito · 

y cobranzas, o bien por otros áreas, para 1110ntener _18 Vigilancia 

sobre los cuentas por cobrart 
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a),- De la periodicidad de los análisis de lo antigüedad de saldos, 

b).- De la formulaci6n y envio de Estados de Cuenta a los clientes. 

e).- De los par&cnetros para juzgar el nivel adecuado de la 

cartera en relaCi6n ai 

Volumen de ventas. 

Rotact6n de.lÓ-catt~ra. · 

d) .De ¡a ~,~~:¡~a-c¡-~----d~-:-~~~ descuentos por pronto pago y de su coñipa-

. ra~i6n. c~~~r~·. ~~- -,~oS-~0-. f Í~a~Cie~o • 

. De iB .'1~t~~i~~~6~ 'd~:-la_:-·Car't~ra·.--Por ·se~iores, lineas· de distri-

. buC_i6~'; ~{~5¡·¡1:~~~~~~ -~~-;~~~~ ::d~ __ Citen.te· POi- citeñté,' por :-vo~umcn 
. __ . ,,,_,, .... -: _ .. 

y grado_ d~;_r_i~'a80-~-<-:-' .:;;Ai_;-~ -~i>.·:~;:; '·" -"~-' 
. . , __ ·; ' : .. , ::· ~-- ·-:-> .. -;'.'-'-- •"·'- -' " > ' <' ., 

;o<.• __ :,.-1,-:·,'.:.'·;'.:,,,- '<:~- ':"' . '.'_."· 
1.as potiticnS.· especificas: pueden:~ ser_: 't~n\--dct~1i~da8. como Se. desee, 

deben ser . re~~~~~~~·, ~~-~ii~~~~~~-t-~t:·: ·para · 'ai:tÜalizarse ·; de. acuerdo con los 
';'),- ;,'< • 

cambios del entorno' Ccon6~icD ;: 'de~. lá eMp_r_e~o· :·_y_· a · ~p.s condiC:i~nes internas 

de opeisci6n. 
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B.- PROCEDIMIENTOS 

Diagrama de flujo de otorgámiento de crbdito 

y cobranzas, 



""'!Hdh nu"'" 
(í"Hi~ 
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»EP·J u_ be: cr.E:Dl 1 o v coi::nnrtZA9· 

; PEDIDO ~---· .... _~_r=_.&~l_L_E _ _, 

J. 
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2.2.4 DIRECCION Y' LIDERAZGO 

La finalidad del· Gerente de Cr6dito. y Cobranzas ·como ya antes 

lo hemos mencionodo, es eficientar los.op~~aci~nes .. al ·~~imo, ·~e acuerdo 

con las politicos que han-'sido aprobadas· por 0la Direcci6n. Paro alcanzar 
.· . - . 

las lllE!tas y presupuestos so rc_quiere t~abajai en Su cÓnsecuc.i6n de acuerdo 

con las acciones previstos. 

Por medio de la Dirccci6n, los sub-ordinadOS pueden comprender 

y contribuir con efectividad y e[icicncia al_ logro de - los objetivos del 

Departamento de Crlidito y Cobranza. 

El Gerente del Departamento debe darse cuento que estli trotando 

con personas que traen problemas, pero al mismo tiempo debe hacer conciencia 

de que tnmbién él es una persono y que puede ser parte del problema. Est6 

en contocto directo con lo gente y pronto descubre que los personas no 

están totalmente interesados en los objetivos del Departamento; tienen 

sus propios intereses y por lo tanto poro poder encB111inor el esfuerz~ h~no 

hacia los objetivos del Oepartmnento, el Gerente debe darse cuento de_ que 

debe pensar en orientar, motivar y dirigir_o su· personal. 

Aunque el Gerente es parte del grupo, s~ le considera 'por séPara

do yo que se les han asignado recursos_ hulllllnos -·y de\otra·-f.ndole, que los 

debe integrar para lo8rar el objetivo dei,-_DeplÍrtamentO;-' Co~"o~Jere· de Persa-. . 

nal ha de p~rsuadir ,_ai" grupo::-pai& ·que .. Se hii'gan." los cosas como sC deben 

hacer, 
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. . 

La Dirr:cci6n i_mplic~· el:·us·~--de inccntÍvos y _despertar el interés 

en el. personal. La forma en· que se cumplan los. objetivos del Dcp11rt11mcnto 

y el comportamiento 'del -~- pe_~s~n~i: _d~Í - mÍsmO, · _depend_erh. en gran parte de 

lo clase-de jc[e-:qi.ae sea.- La mancra·d~.dirigir, el modo c6mo se haga enten

der, et· rc!speto ·y :.~{_''-~~f{;cié~·· en. g~ncral,: asl. como sus actitudes hU111anos, 
,' ,: -'' --": - . ' ' 

influir6n en los' subordiPados;·qui~nes· a su vez_sOn el reflejo de lo capaci-

dad de dirigir. 

Un· ~s~ecto importante_ de lo Direcci6n es. oricnt'or al· personal 

en el sentido de ·su.mini~tror infoimaci6~ pora·C1- bu~n_desempefto- del- traba

jo, Instruyendo o todos los empleados én loS, octividadés de la ~mprcso 

y· del Deportnmento. yo que cuanto más se con~ce' sobr~ el "p.rop~~· .trabajo 

y su medio. con más inteligencia . se· pUCde·_: tra"b~j~Í''. Al mismo_. tiempo se 

debe crear y mantener un ambiente propicio para.el· desempeño de los indivi

duos que trabajan hacia el logrO ·del Óbj.~tivo '.del. ~~ar~Dlll~nto. para esto 

es necesario conocer aquello qUe induzca-· al iridividuo a Octuor, 
. . 

... -· ' '-> 
La Direcci6n es un proceso que nunca toco a su fin, en lo empresa 

siempre hoy problemos Y. el dei;er -~c{_·~~;.~-n~e .·co~~lste en la ~Olllll de dccisl~ 
nes, que es lo más, imPortante,··: ya·-_(iue :nado _tiene efecto mientras no -se 

da una decisi6n. La dificultad.:~;;; t~mai-:_:.'d~cisÍo~e~-. ra.dica en···que en cado 

una hay que co111hina~: elc~c.n.t_os - J;~ ~~~~ -".~-~lo~ ·c~n-- ~{ t1PO_ de prOblema; ·con 

la persona que las.toma y-lDs circunstancias que prevalezcan. 

LB to~ de.;-: ~~~t~i~~~s : ~~~~· · · v~~~ul~d~ .. ~·.---1~-.:· d~~er~inaci~~ _ del 
. -- .. :- ,· 

objetivo, o -la invCstigoCt6n de_ los ·caminos QuC condUce'n o él. y o lo fija-

ci6n de olternDttvos. 
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Se deben escoger entre diversas alternativas y para .esto hay 

que cOnocerlas. compararlas y ponderar ventajas, y de esta manera irlas 

e~iminando de acuerdo.a lo pr6ctico que sean. 

Podríamos hablar en forma más amplia respecto a Direcci6n, pero 

. consideramos que lo _anterior es lo esencial , para el buen desempeño del 

trabajo d~ntrO del Departamento de Crbdito y Cobranza. 

2.2.s EVALUACION _y CONTROL DE RESULTADOS 

Una ye~ que un plan se pone en acci6n, el control es necesario 

para medir el':·· progreso, para poner de manifiesto las desviaciones posibles 

y para ·:_iniciar ::la. acci6n correctiva. Esto último puede implicar medidas 

scncill8~ .como ·c~b"ioa menores en la direcei6n. 

'· ·-.: : 
En.--Otroa· casos¡ el ··control adecuado puede dar lugar al estnble-

cimiento de !lletas. nueva~, ~: .. -ia·.t-~~uloci6~- de plan~s distintos, o la 1110difi

caci6n de l~· · estructUra· ·de_'·1~·.Jof.gonizaci6nt a 111ejoror lo integraci6n y 

hacer c~bios d~- imPo~ta~c~~ ;_~~: ~~·s: té~nicas de direcci6n y liderazgo. 

Í.Os pa~os pa~a que- ~i' .Gerente imple111ente un Sistema de Control 

se indica en la gr&fiCa siguiente. 



PLAN ~E TRABA~O DE 
CREDITD Y COBRANZAS 

PEFINICION DE PUNTOS CLAVE 
A CONTROLAR V PRDCEDil'l!EN

TOS PARA SU MEDICION. 

SISTEMA DE INFORMACION GE
RENCIAL Y REVISION PERIODI

CA DE RESULTADOS CONTRA 
PLAN Y PRESUPUESTO. 

EVALUACION DE DESVIACIONES, 
ESTABLECIENDO LOS CAMBIOS 

REQUERIDOS, 
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2.2.s.1 PUNTOS CLAVE 

La de!inición de puntos clave podrin incluir ·aspectos como los 

siguientes: 

a) Rapidez: en la 

crédito. 

b) Clientes morosos o dif!ciles~ · 

e) Costo del dinero. · 

d) Inflación. 

e) Tendencias de liquidez en ·:ei".'·~e~c~~~ • 
. '· - •,, .... 

f) ObjetiVoa espec!-ficos Y tsreas·_-del persónol del departamento 

de Crédito y Cobranzas, 

Ltl intención de especificar puntos clave, es mantener un monito

reo de aquello que influye o influir& de manero determinante en lo obtención 

de los objetivos comprometidos por el Gerente de Cr6dito y Cobronz:w y podr.li 

variar segfin los necesidades de codo empresa. 

Es conveniente establecer procedimientos do medición poro coda 

uno de estos puntos clave, en algunos casos ser& de manero cuantitativo 

y en otros de opreciaci6n cualitativa. 

Para lo cartera existen diferentes métodos para su medici6n, 

toles como Rotaci6n de Cortera, Otos de Antigüedad, o como Porcentaje n 

ventas, también Porcentaje de clientes morosos. 
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Para el - costo -del dinero se recomienda conocer las tasas de 

inter6s que dan las .inversi~ries a plazos o bien las tasas de inter6s que 

cobran los bancos po~ pr6stamos. 

Para la ·.infl~Cib~ -~Xiaten [ueii.tes especificas co!llO el Banco 

NaCional de -~ti~i~o·~-~--~~~----i~f·O:rma ii:e~sualmente los indices de precios al 

consumidor tiNPc): ~: P~~~-i~-s ::~,\:rist·a~ (INPH) • 
. ' ~,'.· . ·:· <-·:··~-, -~:-:-.-·;,:~ 

. Pa~8 · -~~d~~-<~~-~\i~1;1'1d~z Se ---puede . hacer a travl:s de apreciaciones 

cualitativos :-d~~:i.~~~~5-:;;·.-;1!•:}i~i~}- teiulencias, por ejemplo de restricciones 
- :·;. :_' -_; '¡.- --- _,"·~ .. -,_., '-'.-~_):.: .<_~·._' -_ -~ 

de pr6sto~os banc8E-10S('1ñcré~Cnto·:en 01 n6mero de clientes morosos, etc. 
-, ... ::,'.· ·,-.;:;~:-~~.,,:·.r~/·:.'· ... i. 

Para·,· -~~;~~·:~~~fSJ:~~~?.e·~¡~O·s pueden usarse programas de trabajo 

aplicando .diegiam.as'cóm.~·.:1as; ·ba:rr8&· de Gontt o Diagrl\lllO de Ruto Critica • 
.. __ ·.·. 

;·:·~1 .. ":? : .. ' 'j }:'{'. 

2.2.s.2 Sisn:M>.-·.·riE iHFoRHA.c1riN GERENCIAL 

El: -~~_su.ie~te ·paso_ es definir un sistema de informaci6n Gl!renc.inl, 

el cual deb·~.·: i.~~i~ir' elaboroci6n de reportes especificos 0 periodicidad 

.,· aclar~~i6~· ~-~:o Í¡Uién ':>o quiénes debe dirigirse. Un Sistema de Jnforma

ci6n _a la' Gerencia de Crédito y Cobranz11 podrio organizarse de 111 manero 

siguiente1 

l. Reporte diario de Cobranza. 

2. Reporte de Pedidos detenidos por Crédito. 

3. Reporte especial de clientes suspendidos por razones de 

pago o quiebra. 
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. . . 

S. Infonno:cibn condensado y ~éiec~ion~·da .... (~t" ·. ~jemplo:· ·Ta~as 
interbs, DI.as de anttgiied~d di! corte~-~-~~-~~~~, i .. iÍe inc:obre-. 

c~m¡.li;1.:t~ d~i~~j~~i~ •• ; 
bles, etc.) 

6. Gr6.ficas de avnnc~ de 
.. ,,_~--- ~- .·. 

Todn la infoÍ"flld~ibn. ~-~~~~~~: 'li~;~~;!-~~~~:~;j;~,i·_,;~i8~tf~c:ad~ si ae 

compara contra cifras presupueátad~~f Jft ~~¡;,y~.::~~~~:i~-8 si-¡~ien~es ventajas • 
. ·.,::·, -~- ._ -:- ·.:.::-_- __ 'f--:--::,:;.~-~ __ .,, .... , 

'¡'_.> .. .,.- _,,_. 
ñ.os' per=ttO·;:viSualiz~r-; 11 tiempo las desviaciones El presupue_sto_ 

que se eprOJCtJDGn. para hitcer:· al Ro .·a1·· rea~ec:tO. :-. Rate_:c.ontrO~; dirigido hacia 

el futuro -se hace mediante-' pronósticos 'Cuidadosos· y ·repetidos usando ln 

6ltima. infot'l!llt~ibn dis~onib~e 1 ~0111~-ra11;do'_i~ qU~·-:se d~se~- c~n los J!:ron4s

ticos, introduciendo cambios en el progtBDlll de tal _fot'llUl ·que los pron6sti-

cos puedan convertirse en lo dese&do. 

El presupuesto es un plan num6riCo paro las operaciones do un 

periodo futuro, mediante el cual se obtiene la- eoerdinac6n de los diferentes 

octividades de loo depnrtGlllentos d~ la· empresa •. 

El presupuesto obliB(I .ol Administrador a ver cloro.mente, qub 

capital ser6 necesario invertir en cuentas por cobrar, cbmo recupcrnrd 

los ventas a crédito y para quié~, dbmle y qu~ costo incluirán sus plone& 

1 de esta forma delegar autoridad paro efectuar el plan dentro de los 111111-

t~s del presupuesto. 

El prop6sito del presupuesto es obtener un 111ejor control en 

virtud de que: 

1) Establee<! una Pleto. definida y form.ulo. el contproadso de ejei:u-

ci6n que ho. de llevarse a cnbo en los futurns operncioncs. 
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2) Coordina las actividade"s para que se ejecuten los planes 

trozados. 

3) Determina los medios do control a través de las comparaciones 

q_uo comprueben los resultados, . e indica: cubndo y d6nde deben 

hace~sc cnlllbios en las operaciones actuales. 
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2.2.5.3 REVlSION DE RESULTADOS 

Finalmente el Gerente debe onaliznr y e~aluar ·los.· resultados 

ns! como los desviaciones y en au coso, in'lestigorlas para tOmar medidñs 

correctivas que busquen oscguror los objetivos que prcvt6 ·a en su coso, 

vcri!icor si son o no rcolistos sus mctos. 

Como indicrunos ol principio estos ~cdidU~ · corrC~tivos pueden 

incluir cambios menores en las operaciones; e~'otros casos. puedcndar lugar 

ol cstoblccimlento de metas nuevos. o una :ii:du::lad6n de lo estructuro de 

orsanizoci6n o en último. instancio o cambio~ de personal. 

Ol"ROS HE:l'ODOS DE CONTROL 

Por otro porte, _existen _otros m~todoa de control como la Audito

rio Operocionot. 

Lo Auditorio Opcrscionol debe enccndersn como "Un EKoazcn de 

ciertos ospc<:tos administrativos con el prop6sito de incri:nncntnr lo efi

ciencia 1 eficncin operativa del deportnmento a través de proponer ree0111cn

dtu:.iOnos que se consideren odccuodos'1, ( 2) 

Estn Auditorio penal te nscguror que los cuentas . ·reflejen 

los hechos, se nprecJ~n loa politicns, los procedimientos~ 'lo efecti,~idnd 

de los métodos, los problemas especiales y otras foses de operoci6n, 

(2) Auditoría: Un análisis conceptu~l. 

Porter ·;; Thomaa y c. Burton John. Páe 25 



ESTA 
SALIR 

TESIS 
9E LA 

WJ DEBE 
CIBLIOTECA,

9 

La Auditoria Operacional para <.!l Otlpartamento de Crl!:dito y Co

branzas abar't::a on -. !ot"llla general loa siguientes puntos: 

A. FJI CUAN'I'O AL CREDITO 

1. O~-gani~c.i6~ _y -,Ubicac:tb'n orsanizo.c:ional de Cr~dlto 'I Cobranza. 

2. Iñco~~~i~-~- fi~~nc~~ra y operativa. 

3. P~r~~ilal:-q~~- -~j~c~-~-~--la operaci6n. 

4. -~~me~- 'd~-~-d~c~nt'~~i6n. 
~: ., 

s. Revi
0

8t6n~ ie1'-· fi~jO de -la documentac.i6n e inforJ11.D.c.i6n. 

6. ~er-i~-i~~~i.Ón ."d~ _."los·. dfttos del Balnnce que deberAn rcClejar 

la -ra~Ón-~l¡da~--- de_ -ias · C_ue.ntos por Cobrar • 

. B. EN CUANTO A LA COBRANZA 

1. Revis16n •• formatos.-

. 2. R~visi6n de archivos • 

3. Revis16n de regtstros. 

4. Revislbn ·de infor_Ítws.· 

!i~ Diagrama de flujo. 

6. Estudio de éuentaS· da-lenta recuperaei6n o de cobro dudoso. 

in el >.nexo_ IV, :ae iweatra un ejempl.~ de un SisteRI& de In(orma

ct• Vetencial,pare el DcpartDlllento de trl!dito r Cobranzas. 

¡ 
r 



1. 

2. 

3. 

ANEXO IV 

SISTEMA DE lNFORMACION GERENCIAL 

REPORTES SUGERIDOS 

lfíf'ORMACION RELEVAITTE 

ln[loci6n y tasas de interés. 

Cartera/costo finoncicro/oprovechB1Diento de descuento por 
pronto pago. 
Gr&ficos de Tendencia. 

REPORTES DE ANALISIS 

• Saldos de cartera por cliente. 

REPORTES ESPECIALES 

An&lists de tiempos de vento y cobranza. 

Infonraes de Auditorio Operacional. 

Noviembre de 1987 
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% DE a.JENTES QlE APROVECHAN 
OD;CU'EH'TO POR PflCNTO PAGO 

.. 

• • • A • , , A • a H D ·-
Cpr!E'NIMIQ9 

1. De Enero a Abril se observa que debida a la fal
ta da c:antrol por parte de la uinpresa, las 
cliente!I se den1araban en sus pagos y no usaban 
descuento por pronto pago. 

2. De ~unio a Noviembre debido al manejo firme de 
la nueva politlca de crédito y cobranza y a la 
Lmple~entaclOn de slste~as adecuados los 
clientes usaron el descuento por pronto pago. 

3. En Diciembre los clientes canali%an su dinero 
para pago de aguinaldos. 

81 



•• 
•• 
36 

~ 
lC 

, 
~ •• 
s "' 
~ •• 

'º 
• 
• 

DIAS DE ANTIGUEDAD 1987 
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CQ11ENIAAIQ9 

l. De Enero a Marzo ne se tenia control preciso de 
la cobranza. 

2. A p•rtir de .:Junio se aplica con rigidez l• nueva 
politica de reducción de Crédito a 25 dias. 

3. En .:Junio sa 
con buenos 
gr4Eica. 

perfeccionó el sisteAa de cobranza 
resultados, como se observa en la 
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Cll•· U. METAL S.A. 

SAUIOS DE CUEh"TAS POll CORkAll l'Oll CLlENTE 

( KlLES DE PESOS 

SALOO TOTAL MENOS SALDOS VENC1005 

~ ~ AL JO HZO. ~ :t:..ll..P.!M. + 30 DIAS 

1525 OlSTillllUClON DE ACEllOS 1560 "º 1000 300 

IS3l U. PONDDOSA 11150 "º "º 
1518 El. FARO 1300 "º 700 

1514 HERKA!iOS S,A. 1250 "º ,,. 
'" ISJO DISTillllUlOORA JI.OCIO 1200 700 ... 100 

1539 ACEflOS Y METALES 1100 "' 
,,. 200 

1538 U. HUBE ROJA "º "º IOO ... 
6UO 4440 800 1200 

rot.u. 15200 8200 4500 2500 

100 % " ' JO ' 
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DF.ClSJONES RELACIONADAS CON LAS POLITlCAS DE CREDTTO 

Y COBRANZA. 

POLITICAS DE CREDITO. 

Lo de[inici6n de una politice de crl!dito debe contemplar 

la determinacibn de los ele111cntos esenciales que regulen su operaci6n, 

de 111anera que l:stos puedan ser clarBlllente. entendidos por el personal que 

se haga responsable de su operaci6n y ejecuci6n de tarCas. 

'En esencia, una politice es una di~~ctriz, li?~~r~l que sirve 

como 111&rca de referencia para que el .perso.na1·:·~~~·_.d-~c~~io~e~~ · 
, ·.~ !~}.,:·. ,(;·,"!' 

El objetivo del estabit!ciiDic!iitO· 'd~:.;~~;;)~~i~i~,~~-~-·- de crl:dito 

es: 
·;·~:-:_(:_ '.:,>·' .'-("' 

- -Maximtzár el r~:~~¡~~~:i~:¡~~-i~::~~::~~~::~
1

=~6n-~ · 
' - -,; -, ,,,;_ " '' i.:'\! >·.;>,~,->->~: . ,,~ . -. -·. 

- Haximi:zor, los:ventas' apoy6ndose, en· el ·cr6dito. · 
. ,,::;·_ ··· ·\·;;'· ;cc,r,,-=·- '··>· · 

l'rÓpO_f.ci_~-~~o~f:~o~_-: j1o~s :;;qu_e_~~'regi_r&n· __ :las aprobaciones de 

· .--·fur\c~O~~¡~~:~_-:'~~.-:.'~i~~~~~---:.f~'f~~~-~-~¡m~~ntos de cobranza. 

... . ·~ ¡-. ;,~; ' :.',. 

Ln: el~b:~~~~¡¿·~, d-~:-'.-1ás· .·p~\1.t1Ca8 de crl!dito debe ser hecha . '• .. · ·- ' ..... ;-

al lllBrgen 'de un c~óJUiíto·:·de·· aspectos ilÍ_ti!ri:i-os y externos de los empresas, 

yo . q~-~ _-batos _ .s~:·: d~s~-~~U~~~~n d~~-t·~~ de un determinado ambiente. Es por 

esto_ que_ ol elabOra~ .-lii~ 'p:~llti~~s ~~---d.éb~· tener presente: 

o) Los ~bjetiv~s de lo empresa. 

b) Que los politic~s estlm de acuerdo con las prlicticos y 

costumbres de cr~dito que se_ siguen en el mismo ruo comercial o industrial. 

dentro de lo regi6n en que se desenvuelve. 



c) Las peculiaridades del sistema de operaci6n de la empresa 

(vender al mayoreo, detallista, fabricante, comercial, etc.). 

d) 1..a clase de cliente con que opera la empresa, teniendo 

en cuenta el proceder general de los clientes del lugar (cumplidores o 

dificiles), 

3.2 ELEMENTOS FSEHClALFS DP. LAS potJTICAS DE CRf:PTIO 

Los elementos principales de las politices incluyen: 

l. Los politices de aproboci6n de clientes sujetos a crédito, 

2· El plazo de crédito a otorgarse y el porcentaje de des

cuento dado por la prontitud de pago. 

3. El progrBlll& de cobranza a establecer. 

En los tres casos anteriore-s_ hsbrli. un impacto de costos. 

a) En el caso de &probaciones de crédito los costos implica~ 

dos serli.n _nquéllos_-,r8i-~cio~~d".'~, _c~~-:-.1~-: investigaci6n y aprobaci6n de eré-

incobrables. 

;'C- .~>•"'•.,••e"- ,O 

del mOntci de ia·:·1n.ver81.b~·-.en :cuéñtOS''por cobrar la empresa tcndrli. que refle-

j8ri~· ·e~'.~~ : e~-~-~~-: ·;í~ 'e~~~:~~'{. · 
'c) . En CuisDto al programa de cobranza los costos a los que 

se refieren son los relacionados con el personal del departamento y los 

sistemas-- ad~l.~i·l'ltrativos requeridos. 
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A continuáci6n explicamos las decisiones involucradas en 

cada elemento. 

3.2.l POL.ITICA DE APROBACIONES DE CREDITO 

El an&lisis de crbdito. es ·definitivo para determinar el ni 
vel de riesgos que puede tolerarse en el crl!dito, A su vez el_.riesgo tolera

ble afecta la. lentitud en las cuentas por cobrar y que repercut~ en un 

incremento de les _cuentas -por cobrar y también en un· _incremento de cuentas 

incobrables, 

Los espect9 principales de la oprobaci6n'de.crédito son: 
·. - . : '.. . 

•) Investigsci6n de Crl!dito. 

ven~s~ a c-~~d~to.·. j~~~· est·~~~~~-r . La empresa al realizar sus 

un &rea cuya responsabilidad -sea el a~-á:lisis Y.- c.Ías¡:f~~~-~ib~c~di!'·1os- 'é11en~~B 
probables para determinar su capacidad. de pago y· determiTI.llr · ast el grn~o 

de riesgo en el ·otorglllniento de crédito. . .· ... : '.'.}; .·::.~:/;··-. 

El Departamento-_ de Crédito y -CobrDJÍZDS-_:a1- ·&rin~:i.iBr-:·:y~·propOrier.: 
:"'..:.';'.·. '.·-..;·~>'i''-:-->,".;:· _., _ ..... • 

e1 otorglllniei.ito d0 crédito deb"erá éorit'er' con'' las herramientas 'necesarias 
~:,:;-: .-~- -. ,;-:.~ ( .- .:: ... ':.": 

para llevar a cabo:· ·: _.:;_.·- .--/-:·, - ;_,::;· 

1, La' obtend6n de f"'.6~~f6~'.~if1,;ti~i~~!.',;\ ... 
2. · El anti.lisis .de crédito del·_: cliente_ probé.ble. · .. 

3. - · t.a -t~~- ·.ie-"_.-U~~-&1..j¿~:{;~bq~?~i~'·~-~-~~i'i·~·~-;;·:;:~~- :.-

" 'i.a o~t~ri~16 .. ~ n.'.;~.~-{~~~~l .. ~.·.·~~.·~.· ... 6.~ .. ;.•.~.·.; •. t.~.·.'~¡.::.::,·.l.·~.-~.t.··.:.·.;f;~. ;; ' .. 
• .;·.·. ,-_.-.,,. --- ·~-~--~-~-}'L::,·:~: :_,_C-,'•C .-:_' .:. -

Existen :'.di ver'sos ~ medio_a ;:·a-~ través:· de" , iOé: ~-· i:iiales·.; la· empresa 

puede obtener informaci6~,:~~~·~~a;1·¡~,~~.·~,~,i~:~~Íi~~¡;·=r·~ ·~~ii~i~ar>D los PrObo-
·, ,-c - . 

bles clientes, tei:aiendo -: .. en :·cuenta·· que '; t~~-bib~--;_-~~i~ten; 'gastO.s :-_-asociados 
.. - ' ., ,-, 

con esta _.Obtenci6n de _infor1110ci6i\:·. Lo·.·e~Presa ·d~bé~á- c~~~id·e~ár· el 'cosÍ:o 
·-·· . . _- ' .-, 
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.. ,. ,· -· - .. _. - . _-

1 el tiempo que toma 1~- in~es_tigaci6_n de .un ;s_Oli~itant~ de 'crédito·, 

por lo tanto, lo cantidad_ de· 1_~_f0~¿t6n. ~ue. se 'reqllte'ra debe! sor considera

da en relaci6n- con el ,_t1~mp~_-y'·-i~s·;-·SastO~ 'rr!Í¡-~e-~~;~~~:;·-··~--~~- ~i~on-~e.'de. "ia 

inv estigac·i~n -se_' debe_, ~d~-~u-~~: ~ -:~~-,:-,~~i¡~i~a:; ~e_:·~;~'::·~~-pr~~ j•.-:Ól ~monto del 

riesgo _del ~~édi~_~. _ ... · .... /::~_;•H.-:.::.',::,··<---~'; ',',~'·· ;_._;;:., -;'~:_· ,: . 
;~ .i::;• - ".·~·.o:;~~::.:.j;;i ·.;f) _., '· e·> ___ ,- , · 

En cualqu~cr_. ca:a<i~ .. ;~;;~~:d~i:~~;:;r: B~c~:~~ ·de la . i·n-~est¡~~c¡~n-
depende de algunos factoi'es coiñoY:;· : :-.;·-,;:· ·. ;~~'.i''.-:1, 

'·' :./•:,·;,.~------>-':'' ';:~~::,(-·. ,~"· 
--.r· .·~'· ;:~1·Y>.;t~\:·~.-;~·; .-,·';;.: ;:.:·<i: 

1. Monto· del pedido·~ 

Politid~··de·~i~· ·:~~p~~-~:a: én cuanto ·a-~~6-dit-o. 2. 

3. Situaci6n ·del ~liente·.· S~~,;~·~_·t·~~~~;:de::_-~~ ~l:Í.~Ílte nueva, 

si ya ee habla trabajado con 61 ~ bie~ .si h~ ~~t~d~ .. -:inac~_i~~:-··-~~r· un. pertD:O 

do considerado • 

•• 
o industrial al que pertenoce el cliente, 

guientcs: 

5, Tiempo disponible para tomar u~a ·di?cisi6ii:-: 

6, Cr6dito que disfrutar6 el· cliente, 

Las fuentes de informaci6n generalmente usado's con los si-

a) Medios propios,- Solicitud de cr6dito, 

b) Estados Financieros auditados. 

e) Infames Bancarios. 

d) Informes Comerciales. 

e) Informes Agencias Investigadoras, 
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2. Anltlisis de cr6dito del·. ciiente probable~ 

Una vez .obtenida_ ·1a -.i
0

nforma"Ct6n_. del cliente se procede a 

realizar el an6li~is- .-d~. Cr6d¡·to ~b~e~ie~d~ · indico'dores que permitan juzgar 

ls capacided de pago· y l~ '1i~u¡d~~. ~.;i:' ¿li~nt~~ 

Los .. dntoS -de iOS estados f~n"en~ieros permiten que 'se realice 

un· en6lisis de r8zoi\es fi~-Ónc.iéraS~: 11aC:tCndo 6nfasis en la liquidez, estabi

lidad fi~~n~¡~;a.,~, ~~~~é-~~'ad-,_~e· :·cnde~damiento' )'·la rentabilidad del ~lienta, 
··.,·;,,,:· '.-

~st~s · roz~~~s ·-s-rir&~·: Comp8rftdas ·con··_ ias prom_ediadas de la rol!Wo donde opera 

la -empres&~:>: .,, 

El '-a~tilt~ia' 'm4s:_so~isticado>Pucde ·hacerse únicamente cuando 

los beneficios espe"rad_Ós_· 'dí(·l~ "informBc.ión adicional exceda del costo de 

·3. - Tomn ·de·· ~·~~is'i:·ó·n .s~bre· el. crédito. 
·.:,,:; ·-·.<:•;. -~<< ·:.:. 

'· ··>· ~_'.'/ ~--~~;~;:~;~:',~-i!cho.~ .. el'.·.an61i9i8' de crédito se debe tomar una deci

sión· 'Sob·r~ la _aitu11cibn:'déi'-.. cii~nte,:"tomando en cuenta que el riesgo ecep-
.,,~ 

table~ hOY:· pUe·d·~··:/,á~·~.\''.~n- 0 p·~co·.~~s' ·8"tisfactorio dentro 

caso necesnrio_ buscar,:l~ .. '.~~o'tCC.~i6n ·de gBrantias. 

:~··\; ~-.·:::(/: :~;:;-\~-.-~:i-:'.i:~-·_:¡_.;·:·.~ ?: ~: :,: : ·-'.··· -' . 
. . : ·:_·,,,_s~_,~~~b~.'_ ~_ene_r. ~n consideración que muchas 

de un tiempo y en 

decisiones afirmati-

vas JIUedCn ·Ocosio~Gr· Un;_voi~men alto Cn cuentas por cobrar de lenta recupe

. r~~i~~-;- -~-~ñ-'. ~ ~h~~~\q~~ :_.~~~~~~·- decisiones negativas pueden reducir dr6stic!!-

- me~t~· Ci.-voiu.me"n·· . .-de-_ Ventas,· con una consecuente baja en producción 1 'altos 

costos -ú~itar:i~s •J:_:_~e.~o; utilid-ed. 

Es Prtiden~e establecer procedimientos de rutina para las. 
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. . . 
decisiones de crbdito. Los Cu.oles de~e~· abarca'~ el ~yor ~úmerO. de pedidos .. · •; . 
posibles estobleci_endo e1. l!aittC _de· eutorlz.ncibr\ de codo nivel y de coda 

persono .outortzodo para ello; 

b) COn"tinseriC.1~ dC Incob.roblés 

~~-: ·r·~~S~-~\~-; --¡~~~:;~:~t·~--~:_'-~,"~ ° C:n p~r~i-:lo- -~1 ot~rgomiento de 

cr6dito. No sbl~ ~i~v~l~~-~-, ~¡ · Ó~~~-g~·r---~·i···cr6d~té;,: sino. tambl6n a lo largo 

de la cobrafiz~ :."ha~-~~ ~~- -t~tal l·¡qi.i.{doc¡6n •. --
. - -.-. ,•' . 

~s-.. numer~s~~~-. c'l~¿~~StonC:io~- . ~-~ ·:_ c~d·~·. ~egoCtaci~R . determinen 

el rechazo o lo aceptocl6n en.el proceso de t~ansacciones crediticias. 

Al otorgar un-cr~dito se busca ~vitar transacciones riesgosos 

a fin de no su[rir pl!irdidas y complicaciones, pero el rechnzor todo riesgo 

no ee una buena práctico, yo que si no se ocepta ning6.n riesgo y no se 

extiende el crédito, se retrocederla a una hose de ventos al caitndo o el 

crédito serla para aquellos clientes con mh:s elevada reputoc16n y más sol

ventes. Probablemente se perderían ventas y los utilidades que se abandonan 

sobre esas ventas podrian ser mayores que los costos implicitos en la exten-

si6n del crédito a clientes m&s débiles. 

Algo muy importante dentro de lo Gerencia de Crédito y Cobran-

zas es analizar y determinar el gr11do _de acepta.cibn o cantidad de riesgo 

en codo coso individual. 

Al considerar una: cuente nueva O. la··ampliacibn del limite 

de crl!dito se debe tener eñ_ don~idér~i:.i6n lo·-~·~i&~i~~te: 

a) . Si·, el riesgo. e'n ';'~~~·~ti6n ·~~--- aCept~ble e.amo pare asumir 

en s·u. tOta-~id~d~::: ., 

b) Si- el riesgo· por -~~ep~r -~s ._satisf:.actO'rio de acuerdo 
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con las politices. 

e) De acuerdo ol riesgo, bnjo qué condiciones y ténninos 

ser6 otorgado el crédito y qué cxtcnsi6n. 

T!llllbién el riesgo de crédito debe ser examinado en ciertos 

ctap.as de 1110rosidsd, a fin de determinar (lUé métodos de cobranza dcber.&n 

aplicarse. 

Valuaci6n del riesgo de crédito. 

El riesgo en el crbdito debe ser reconocido y valuado -como 

un cc:Ínjunto d~ ~irc~n~tanCias tangibles en cada cliCntc. 

Este se hace. en funci6n de ciertos conceptos y· est&ndarcs, 

porque el riesgo· crece por incapacidad del ·cliente paro pagar o por ·ralta 

de interl!s. 

'Ya que los costos de crédito y la calidad de_ crédito se en

cuentran correlocionados, es· importante juzgar lo calidad de una cuenta 

y la mejor forma de hacerles en tÓl'lllinos de probabilidad de incumplimiento, 

estos estimaciones son en su moyor porte subjetivos. Para evaluar los rice-

gos de crédito se comienza con el análisis de: 

a) llllagen.- Probabilidad de que el cliente trate de hacer honra 

a s•l'il obligaciones. 

b) Capacidad financiero del cliente para pagar sus obligaciones. 

Se Puede evaluar a trovés de los antecedentes del cliente y 

lo observaci6n fisico del negocio y demlis instalaciones, asi como por sus 

estados financieros. 
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e) Garantia o Aval.- Activos que ofrezcan como gorantla del 

cr6dito. 

d) Condiciones Econ6micas generales sobre la mpnSl que afectan 

al cliente para cumplir sus obligaciones. 

La infonnaci6n de estos factores se obtendr!n por las experien

cias anteriores de lo empresa con el cliente y' de lo recolecci6n de la 

informact6n. Al analizar estos factores se formular!n juicios acerca de 

los costos esperados, los cuales ser!n comparados con los incrementos en 

loa ingreso.e neto.a y la decisi6n de extender o no el crl:dito se basará 

en esta comparaci6n. 

3.2.2 PLA20 '( PORCENTAJE DE DESCUENTO A OTORGAR. 

Dentro de las politices de cr6dito es importante señalar cu!les 

ser!n las condiciones de· ·crl!dito que se otorgarAii al cliente, es decir, 

el periodo durante el ·c~ai .. se ~·x~~~de;á·· ~l · er~dito. y el deseuento que se 

modificadas,- ya sea.· ámiilia~dO ::'"e1.·:.t.i17mpo ·en que 

bien concediendo al ctie"~t~' u~, ~yor :·~d~s~'Ueii.to 

. ,.-,,, .~: : . '' ;. 

de erltdito podri\n ser 

se debe hoeer el pago o 

si paga antes del plazo 

Et'' plazo de Crédito -debe~á estar contemplado a la luz de la natu

raleza de." los .cli~.n~~S-,;_-; al de, _1a· eompetencia y pr.li.cticas en el mercado y 

a .la capacidad financiera' de la empresa y el costo del dinero, 

Ahora ,bi~n, _en cuanto al plazo de crédito se puede pensar que 



el agrandar el periodo estimula las ventas; pero esto hace que el saldo 
' ' ' . .. 

en cuentos por cobrar represente ··un· costo mayor, Se debe tomar. en· cuent~ 

que para determinar .. el· pei-i0do· de· cÍ-bdito ·se debef& buscar el punto en 

el cual -los utÍ1¡d~d~~ :· pr~~eiii~n~~~·:.del .·.~~cremento en _la~· :v~ntos. qucdCn 
' :: •· ·. 

cocapensadas por _los costos· de ·'inantencr· ·un· aumento en ·'ei ·saldo .. ·de·· cuentas 

por cobrar. 
·.· i . " •.;;,-.:. ·~·~:'.~' :.-~':;. •;·:: ·;;' .... 

···::::. . .,, 

~or e.1~~pi.o; ;- -··'.· 
"·'· 

Una empreSa 'ile~e~ :·é.valU~~ ~~-~.ea reñtsble el incremento del plazo 

de crbdito o sus: cl~(m·t:e~''.'de~oJ~_'._:8.~'-~-:d~~~:·:y con. un incremento en volumen 

de 25%. ConsiderandO. que el P.~~ci~ ·de_ venta por unidad es de 15.- 1 con 

costos variables por 'Unidad de 10,-. y .los costos fijos aon de 600, 000. 

La empresa tiene una ·1nversi6n en inventarios por 350 MPS y unos activos 

fijos por 800 HPS. El porAmetro para medir la rentabilidad es de 25% m!nimo 

sobre la inversi6n en activos totales, 

, En el siguiente cuadro se muestran los resultados, 



AC11JAL INCREMENTO TOTAL 

Unidades 240,000 60,000 300,000 

Ventas (Hiles de Pesos) 3,600 900 4,500 

Costo vari1tble 2,400· 600 3,000 

Costos fijos 600. 800 

Suee 3,200 600 3,800 

Utilidad antes I~S.R; 400 300 700 

triversi6n en: 

Carter0;. 300 450 750 

Inv~ntarioa 350 87 437 

ActivoS fijOs 600 600 

Suma. 1,450 537 1,987 

Utilidad/Activos TOtales 27,5% 55.9% 35,2% 

Las ventas incr~RtDles tienen· un rendimiento del 55,9%, que comparado con el 25% 

mlnimo se aceptarla lo propuesta, 



En 'ci.ianto al porcentaje de descuento por pronto pngo que es . 

pr!ctica cOmún en las emprese.s 'y. el prop6sito ~~ dar uri. incentivo a los 

clientes Para· que aceleren sus· pagos~ ~n' ·o~osi~nes es Usado en las empresas 
. . . . 

cuando tienen necesidades de efectivo. También es usado. cuando lá empresa 

tiene la oportunida.d de obtener muy buenos_rendimientos financieros • 

. '! 

Lná·:·deCtsionea- que _se tienen que valuar son las relacionadas 

con el costo del. descuento por pronto pago contra el rendimiento que le 

~·. 81 cil~~~~-:.;p~n~r ~u diner~ -e~ uiia inversibn alterni1; internamen

te. el .~r-ente ·:d~bC~~,- :~om~~i~~--'~o~t-~a -los reducciones de costo que le signt

fiCan 18 di~in~ci6n ·en la '-inversi6~ en cuentas 'por cobrar. 

La medici6.n del_ interbs equivalente por descuentos por pronto 

pago se calcula de la siguiente manero: 

o Pe I o N 

A B e 
a) Plazo de. crédito._conc~dido al cliente 15 30 30 
b) Plazo re.querido p-o_r el deÍicuento 10 10 15 

e) Reducci6n de diaa 5 20 15 
d) Taso de-:descUento concedido·' 2% 10% 8% 
•) lnte~és·equivale~te diario (di-e) .40% .50% .53% 
f) Interés anu:al ~qui.valente 144% 180% 190,s,; 
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SegurQll!ente cualquier cliente comparar6 este interbs equivalen

te contra cualquiera de ~as "apctoncá que ~enga a su alcanc2 y tomar& 18 

dectsi6n de captar el descuento.por pronto pago si le es Eevorable. 

lnicinlllDen-te·. el ·Ger.cnte _de· ta empresa que conceda el. deseuento 
:-. . ~ . - . . ·-· . . . 

por pronto pago deber6 evaluar: el co_sto adicional en que tienen que incurrir 

y es: recomendable'"que· se compare· contra -el, coS~o d.e -~apital. ponde;ado d~ 
su em~resa · o, cónt;a_ -~l ~os_tO_ e~- qu~·_:-te~d-~·{. -q~e·-~:i~~-~-r~_ir>,¡¡. ·no· CumpÍe Con 

una obligaci6n do· p_ago o bien contra las ci¡Ío~_tUntd8de·a 'dt! rendimiento banca-

rio o burs6til que se -le presenten; ·: ,:.'.};::/)-. _-.· .-· 
,,,-_-, 

una ¡Íolittc~ -de de.;.cu"ento 'por· pronto-·pagO,'·debe.r.6." tOiDar como norma el prome

dio de inter6~ 'equival~~-~~ ~Ú-e :·.-~Ei-~~~~~ i~-s~_-:iD;¡-~~-siO~~á_'bancarias. Y seria 

recomendóble oñadir· ... un~:::'_~o~i~~~~~-.:;_~~~. ·inC:entiYO al: cliente para que se 

interese por_ el desc~~~~cL: ,-- -·:.-_:':-":~·,·' 

3.2.3 . . . 
. . /_ :_-_ ' ._:: ',. 

Una·· p~l.tti·~~ de·-~o~r~~za· se re~~-e~e. a, los pro~edi~1entos de 

cobranza que e~-tabÍece i.B .em~r~~. -~ata poi'itico ~e debe someter a un anllli

sis peri6dico de_ a¿~erdÓ C:On. · l~s_: c~!1~i_ciones -_ J · necesidiides de la empresa. 

La _princip~l va~iable ,en estos--politicas, es el monto gastado 

en procedi~ientos -'_-de· ~obr~~za, los_ cuales pueden ser muy costosos en los 

tbnninos de los gastos que se requieran,_ se debe evitar una prolongaci6n 

del periodo . de cobrÍinza _para ast;. poder_ -~inimizar las pérdidas, A mnyor 

sea el monto gastado menor serla lo proporci6n de cuentos incobrables y 



más corto el periodo de cobranza. 

Es indudable la importancia que tiene la cobranza para cual

quier negocio que otorga cr6dito, ya que una cobranza lenta afecta el volu

men· de ventas debido a que no se cuenta con el capital de trabajo necesario 

para reinvertirlo, mientras que una cobranza eficiente permite reducir 

los riesgos de crhdito y las, p~rdidas por clientes incobrables. 

posible el 

Ahora ~ie~, _en lB cobranza _S,c trata de· 're'cUpcrar lo más pronto 
0 ef~ctiYo¡·-· p~·r lo que~ ·s-~ ; débe ~~-~sO~ q~~ ·.1~ . cobranza comienza 

desde el mo~nto·- en' "que· se, realiza la -~~~~a;'• y·_~~ 'basta ,la fecha de venci-

miento de lB cuePtao. .,. .. :.:.~":~. ::; _,_;.-; ~ _;/;-"' 
~ ":; ,. ;-:,.-;:. ,, - "' ;.' ·'·,::!: 

·. -- ··; •' -. "' - -.;:-.~-- ·.; ·_;,~·::;".::.~." ... ·.: ~: ,-.,-. ·' 
· Los pun_tOs. :a· considérOr . .'den"tr~~ dB ~~~ pOlitiéa' ·da Cobro son: 

.. ~:- •: - --- .. -~-,-... , ·;/:· .• ,"_,: -;'.,':""- j; .-.'i-. . 
• - - ' ""~.;~ _-- _'(:.,·::;;:, '. -·-- • ' ..... ;. ' > ,-·--, ··•". - - -. - • 

l) -Cuando .. se:, -~.r~.t-~ ;~de_ .<:,u/enta_s '. 06~-- no· _vencidas,_· se debe pensar 

en dar. al · cli~~té :·:una !_inB_ior_·:_·~~ci11d:~d_·i p·a~a-~-_qu~· __ h~-sD_'_ su __ pa8~ •. esto podria 

ser, dlmdol~ ~n. -~~~~·¡· d~,--~~é~ta: ~~~~~~Í~~\¡~-n~~:_-pUed~ d~positar y as! no 

tendría qu·e esperar la- lleg~da _del cobrador ~~r-~ h~C~r ~U p~go. 

· 2) Determinar cu6ndo y cbmo se har6 el primer esfuerzo de 

cobro. Esto es, cu6nto tiempo ~espu6s de la !eche de vencimiento, lns cuen

tas se convierten en elemento activo dentro··del procedimiento de. cobro. 

Si lo cuenta no se recupera dentro de este plazo, se iniciar& el seguimiento 

de cobranw, La polltica ta:nb16n debe especificar el intervalo despu6a 

del cunl se rem1tir6n el segundo requerimiento y los siguientes. En esta 

etapa el gerente deber6 tener una organiznci6n precisa para detectar los 

atrasos de los clientes, hacer las notificaciones a tiempo - y tener bien 

oganizndas las rutas de los cobradores y representantes de ventas paro 

efectuar en el menor tiempo posible la cobranza. 
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3) Costos de Morosidad 

Ln empresa incurre en· costos de morosidad· cuando el, cliente 

se demora en pagar. El hecho _de que no pague a .tiempo, BUl!lenta los costos 

administrativos, colllO por ejemplo: El- costo. de.-. iOs · _r~cordst~~ios ~ue se. 

envlan por escrito, de los demandas por ~l.~: 1-~8&1;.d~ laá llamadas tclef6ni

cas y de otras medidos que se empl~-an ~ar-~ c~br~-r:_·. 

También inmoviliza la . inversi6n -·q-ue: __ p~dr1a · generar beneficios 

en otra parte, lo cual viene a crear--~~;:·~~!l~~::;:¿~,:~pci-:~~~ida'd, "por el tiempo 

adicional en que loa recursos e~t6n tnmoV1l1Z8·d-~á ·-después _de transcurrido 

el periodo de cobro not11L11l. 

. . 

Hedidas para evitar cuentas morosas,.',-,· 

- Cuando un·_ ·bue'n··:~{·i~i::l :l} · P~g6 ~por error en su control de 

las fechas en i¡ue ··9~-.-.-~e~~~{¡_:·:;.~·fái~~-~~' el pago de sus facturas, bastará 

un recordator'io para.· evitOr 1: ~~·i~-:~~r~·so ~' 
.. ,-.·· .. <:::; ,-·::;> ·' ···.·'--:-~ .. :: 

·;·----~~~~~~-i:t\.},~~~;~~~~:~-.~·¿::_so~.~ente, pero retrasa sus pagos inten-

cionalmente~· .es ~.n.e.cesa~_i,~ .:· s_o~ete:~lo a una presi6n de cobranzas, teniendo 

cuidado c~~- ~¡·:~~;~~~¿:-~~-~~-~~~d~~~·;i~~· para no molestarlo y llegar a perderlo, 
< .. '.~ ... , -~-;:;.).:._' ~.:.·-.· 

, ··..::'.u~ _clténte re1atiVamente bueno, que debido a causas ajenas 

a· aU· volUntad,_:.le.:i·e~~~\:&-:iGiposib.le pagar puntualmente J que nos enteramos 

por11~é'-e1:\n:1~~-:--c~¡·e~~e nos avise de su situaci6n, o que lo sepamos por 
''. .. ': .·---·. '·-·. 

otro .m~di~·; p'Ode~~~· concederle un plazo adicional, garantizándonos su pago 
.e-.· ... 

a tr~v6s ~e un doc~nto ~l cual trataremos de cobrar lo antes posible. 
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4) Otro aspecto q~e deberá estar previsto es el curso de ncci6n 

que deber! seguirse cuando el problenia de Cobranu se co_mplique. hnsto 

el grado en que requiera un tr6mite especial, se ·tratará de explicar el 

procedimiento que deberá seguirse en las diferentes .etapas de_l proceso 

de cobro, especialmente en lo que se refiere a las_ complicaciones que oca-
. - ,- - '.- -

siena el manejo especial de una cuenta, Ja _qúe l!sta' Sttuaci6n·- representa 

un ries¡o mAs alto J se necesita trazar una ~iit.ica: bierÍ ,-d~fi~ida -~~~e 
la posibilidad de recibir nuevos pedidos de un, c~¡e~t~~-~q~-~>·~-~,·-:_-e~~~~n~r~. 
en este caso. 

·,::: _:-
Se debe tomar en cuenta que existen factoreS tRterno's '1 exter-

nos que afectan la cobranza, Los factores internos.-· ~on'~~u,Íl~~-'~u·e tienen 

origen en la empresa y que se refleja en una ~obran.~a -· ient:~·,~-::_.-phi-dida ,de· 
.: .- ,.-- .. - '. 

algunas cuentas, procedimientos legales de cobro, pl!rdida _dÍ.t un _C_liénte, 

etc. Dentro de estos factores encontramos: 

a) Hala organizaci6n del departamento para rCalizar lo cobranza 

b) Tratos indebidos con los clientes. 

c) Mal servicio prestado al cliente. 

Los factores externos pueden ser oquhllos que afectan a todos 

los negocios como una situación económica aiala en el pala. 

Tambil!n existen problemas particulares que ocasionalmente 

enfrentan nuestros clientes como, un periodo dificil en sus operaciones 

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

En la medida en que o un cliente se le concede plazo de venci-
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miento mayor, el cobro se hoce mliis dificil y se requiere ser estricto. 

Medios de Cobranza. 

Los procedimientOs de cobro que normalmente se utilizan para 

llevar a cabo la cobranza son: 

A través de r.obradores. 

Por medio de Abogados, 

Por rartas de cobranzB. 

Por Teléfono. 

Visitas personales. 

A través de Agencio de cobros. 

\Jtilizando los Sancos. 
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3.3 ·s!HULACION Y TOHA DE DECISIONES EN CREDITO Y COBRA~'ZAS 

Con much11 Erecuencia dentro de las Finanzas es imposible y 

en otras ocasiones; no se sabe c6mo poder comprobar que una declsi6n es 

mejor que otra, Siempre podremos señalar algunas c-orisldoi-aciones relevan-. 

tes y ocasionalmente habremos de hacer recomendaciones pl"~cisas;•' · 

glas [inancicras se requiere correlnclon~r-~ ia_s_-_- _-P_:~iÍCip~--1~~~-·-·va_il:°,bles: que 

puedan influir en los resultados 'de -U-~ií --de~l:~Ii::'.~-~-~~~--~~~~i;:¡·:~~~~-, &~- puede 
. - . -"-. _ . , , __ . ·_~;;:..t~-::r.+•...::.:,/"" :;;:;v_r:.\.:·:· ··' -: , ;-' ,-__ ·. 

sistematizar y simular, modi[lcand_a ·.~sda,_:y~r.~e~-~-~:: Y, -~~-~lunndo su_ lmp-acto 

en los resultados para. sel~cC.16R:: d~ '.·'i~ · -e~ti-at~Bi~ ~ _.,·,=:· 
- .- _.. :'_, • '. ·:· ¡';; 1 -. - -. - " ' 

.
;· .. <1~.-.'.i~.:,:;~. _:._ ;. ::~\::·¡ ·;,..,.' ... , (· '.)¡>· 

. .-' ':~.')::·/'.;"f:iúi.~:: ,_:.,'.-~ .t ·---

Dos supuestos importantes;,.,;~ ,,-~<¡-•• , , -·.,. 
-¡,.._, :•> ·_,· 

_Consider~~~.·:·~~e :;{:objetivo primori~ de toda empresa lo cons-

tituye le msxiiD.izói:i6n:· de ··utilidades desde este punto de vista suponemos 

que las -_d~~~~i~~-~~:;.h~brAn .··de toiiiarsa desde el punto de visto de poder 

mejorar la riqueza de'la empresa. 

Por tanto, las decisiones que se t0111en psro fijar politicas 

de cr~dito y cobranza se basar&n en el enfoque antes indicado. 

Consideramos que el Gerente de Crhdito y Cobranzos, tiene 

que "ver hocio adelante", es decir, tiene que estar. o lo cxpectotiva de 

los probables eventos que puedan efector su cobronza presupuestado, y de 

esto moncra adelantarse o tomor decisiones que minimicen el probable impoc

to desfavorable de lo que es su presupuesto m.aestro. 
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Bajo estos condiciones la mejor manero de seleccionar estrate

gias más convenientes paro la.empresa· es a través de los simulaciones, 

son: 

Las simula.cien ns mlis· . comunes que puede evaluar el gerente, 

Plazo de-Crédito y su impacto en vol6menes de venta. 

Plazo de crédito y costo financiero, 

Plazo de Crédito y cuentas incobrables. 

DescuentOs por pronto pago. 

Ceidii del volumen de \'entes y por tanto de la cobranz.a. 

Esfuerzos de cobranza, 

Ver ejemplos siguientes: 



Caso buse, 

Para efectos de las aimula~iones partiremos de un caao base con las siguientes premisas: 

Volumen de ventas en unidades 2SO,OOO u. 

Precio unitario 1,200.- por 

Costo variable por unidad 600.-

Costos fijos totales 50 RPs 

Gastos financieros 25 RPs 

Intereses sobre prl!istB!llos . 90% anual 

Crédito a clientes 30 dlas 

Con lo cual el Estado de Resultados antes de impuestos eer{o el siguiente; 

CIA. H ET A L, S. A. C.V. 
Estado de Resultados del.lª de Enero al 31 de Die, 1987, 

(Millones de pesos) 

Ventas 

Costo variable 

Costos fijos 

Utilidad de Opcroci6n 
Costos Financieros 
Utilidad antes impuestos 

: 300~. 

·. lSO · 

2!!. 
100 

_ll 
1s: ···--· 

y la inversi6n en cuentos por cobrar seria de 25 RPs. 

unidad, 



Los rendimientos paro la Compañia serian los siguientes: 

Rendimiento sobre ventas 

Rendimiento de inversi6n 

Rendimiento sobre inversi6n 

(utilidad / ventas) · 25~ 

(ventas /corter:a . ) 12 veces 

(utilidad / cartera) • 300'% 
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l.- Simulación pera evaluar los efectos de incrementar 

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

sobre inversión. 

El punto pora temar alguna decisión ser6. el rendimiento 

PREMtSAS DE LA Snrut.AClON 

l, Punto de Partida: Coso Base 

2, Suposiciones 

A 

B 

e 

PLAZO DE CREDlTO 

33 dlo.s 

35 di.as 

40 dies 

VOLUMEN DE VENTAS 

+ 15~ 

+ 20% 

+ 30'%. 

El incremento en plazo de crbdito se [inanciar6 con prl!s

tBJDoS bancarios al 30% anual. 



CASO BASE 

Ventas 300 

Costos variables 150 

Costos fijos so 
Utilidad de Operaci6n 100 

Gastos Financieros 25 

Utilidad antes de impuestos 75 

Inversi6n en cuentas por_ cobrar 25 

Utilidad_/ Ventas ( . ) 25 

Ventas / Cartera (~eces) 12 

Utilidad / Cartera (%) 300 

!,_ A 

345 :360 

172.5 180 

50 50 

122.s 130·, 

27 28 

95.5 102 

31.6 35 

27.7 26.3 

10,9 10.3 

302.2 291.4 

f 

390 

195 

so 

145 

30.S 

-114.5 

43,3 

29.3 

9 

264.4 

... 
o 
'" 
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La cónclusión de ·este caso' desde el: pUnto de ·vista 

financiero es la opción :A; . sin eÍnbargo, desde -el·. punto , de. Vtsi:a -de mer-csdo -

lo más conventeiitc 'es :la:'~~-- a~~nto de ~rédito,· Ja· q~e le· permite aumentar 

ventas Y. desplazar_ la co_mpetencia. -. 

Es tlirtdente:_qu'~ e~'-_,_~~~- -~!t'uii~i'.~n~S -~~~Íe~ ·1as· _ejecutivos. 

respon_sables de - ia :: ~mp~~s~; __ -~-~b~~·-~'; ~-~~-~~-r·:.:~i-~e~~:~~~-~~~ ::~~~ :'~~s. --~~rmitañ 
tener un equilib_rio _entre ·e&~~~-:dos_-- p_u,nt~s ··ant~rior~~. 
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2.- Simulaci6n para evaluar los efectos de los descuen-

tos por pronto pago, 

Considerando los mi.smos _casos alternativos, las premi-. 

eas de slmulaci6n son las siguientes: 

l. PUnto de partida: Caso-Base. 

2: SupOsiciones. · 
' - - ' . 

a) Intereses -b"ancari.~s por _,-inv~rsiones 28% anual. 

b) Plazo de Cr6dit?, d~séuento p+p.p. a ,clientes _que 

aprovechan el descuento, 

A 30 di8s 2% 10 di8s 20% 

B 
. -; . ,' 

30' dios''' . 2.5%. 10 dios 30% 

e 30 dta~- 3% ·10 diBs 40% .. 

··, .·".:"'·-·. 
':_ii'·· '. 

.Si conside·r~~s qu_i:; ~~\~i 'ej·~~ci~:i.o' iiflteriol- -la utili-

dad de operaci6n se ma~tie-Í\e .igU8t'·;er( ei-.:~a~~ b~iié 'Y' en los ~i.t.ernativas 

correspondientes, l~a ,descu~ntoS .. pO~- pronto , pago ·se proceden a restar. a 

una cuenta espcc
0

!fi~~ •. p~~ -1~·: cuál ios ;:.r~,~~l~~~os··, serian 1011 ·aig~ien-
tes: 



Ventea 

Utilidad de Operaci6n 

Gastos·Financieros 

Descuento-por pago 

Inter6s Ganado 

Utilidad antes de Impuesto 

Inversi6n en Cuentas por Cobrar 

Utilidad /.Ventas (~) 

Venta& / Cartera (veces) 

Utilidád / cartera (~) 

CA.SO BASE 

300 

100 

25 

75 

25 

25 

12 

300 

! 
300 

100 

25 

1,2 

74.7 

21.7 

24.9 

13.B 

344 

.92 

1! 
300 

100 

25 

2.25 

1.4 

74.2 

20 

24.7 

IS 

371 

J; 

300 

100 

25 

3.6 

1.9 

73.3 

lB,3 

24.4 

16.4 

400.5 

De acuerdo con los resultados obtenidoa se observa que la utilidad se reduce en las 3 alternativas, sin embargo, 

este se compensa con una mejor rotaci6n de cartera, Por consiguiente,,el indice de rendimiento de la inversi6n 

en cartera se mejora significativBlllente. 
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3. Stmuloci6n para evaluar la vi&bilidad de incrc-

mentar las ventas o clientes minoristas contra incremento en phrdidas 

111.alas y aumento en el costo del departlllllento de Cr6dito Y.Cobranzas, 

Las premisas son como se indican a continuaci6n: 

l. Punto de paitida:Caso Hase. 

2. Suposiciones. 

a) Ventas adicionales 25% en volumen minoristas coñ 3% 

1116.s en el precio. 

b) P6rdidas en cuentas malas d~ e%.· 

e) Incremento de loe gastos de cobranza 21 sobre ventas. 

d) Plazo de cr6dito 25 dios. 

Con 1o cual se obtendr& el resultado siguiente: 



Ventas 

Costos variables 

Costos fijos 

Gastos de cobranza 

Cuentos incobrables 

UtilJdad de operuci6n 

Castos Financieros 

Utilidad antes ISR 

tnversi6n en cuentas por cobrar 

Utilidad / Ventas (%) 

Ventas / Cartero (veces). 

Utilidad / C9rtera (%) 

CASO BASE 

300 

150 

50 

200 

100 

25 

75 

25 

25 

12 

300 

INCREMENTO 1UrAL 

77.3 377.3 

37.5 187.5 

50.0 

5.9 5.9 

6.2 6.2 

49.6 249.6 

27.2 127. 7 

25.0 

27.7 102.7 

5.4 J0.4 

35.8 27.2 

14.3 12.4 

513 337.B 

La conclusi6n a lo anterior es que el rendimiento de las ventas adicionales mejora el actual 

debido o que se abaten los costos fijos y se mejora le rotaci6n de cartera. Por tonto el pro-

yecto serio recomendado como viable, 
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4. Simulaci6n de disminuc16n de los volúmenes de venta 

y reduccibn en el plazo de crédito. 

1. Punto .d~· pa'rtida:·casO "d~se. 

2. Suposiciones: 

a) · 10X. 'de.calda en volUlllen. 

Se requiere ajustar el- plazo de crédito para lllllntener 

el mismo rendimiento, 

CASO BASE ·. DJSHlN\IClON % VARIAClON 

Ventas 300 270 - 10'.t 

Costos Variables 150 135 
Gastos Fijos 50 50 

Utilidad de Operact6n 100 85 
Gastos Financieros 25 25 

Utilidad antes t.S.R. 75 60 - 20~ 

Inverst6n en.cuentas por cobrar 25 20 
Utilidad / Ventas (%) 25 22.2 

Ventas f Cartera (veces) 12 13.S 
Utiltdod/Ca"rtera (%) 300 300 

Por tanto el-plazo de crédito se debe reducir a 26.6 dias en promedio paro 

lllantener la rentabilidad sobre cartera, 
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Le ejecuci6n a ln teoria de simulaciones es que el Gerente 

puede conocer por anticipado dist'lntos hechos que le pueden a{ectar, y 

de esta 111Bnera establecer 111edidss correctivas que contrarresten situociones 

desfavorables o bien aprovecharlos al máximo cuando sean favorables. Todo 

esto con el fin de alcanzar aus objetivos permanentes de productividad. 

Por otro lado, 1e sirve al Gerente para tomar decisiones 

racionaiea, evitando toma de d~cisiones por corazonadas. 

Finalmente, es recD!nl!ndable que los trabajos de si111ul1tcibn 

se realicen con e~ apoyo del equipo de cbiizputo, ya que en la realidnd las 

simulaciones son mAs complejas, 
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CAPITULO IV INFLACION.· LlOUTDtz Y FLUJO DE EfECIIVO 

GENERALIDADES : 

. ·. ~ infiac16~·:'·~;' u~B :~~:~~~·~ ·de 11\ime~ics sostenidos y gcnerali-

4,1 

... ·_· . .-.,., 
zsdcs en .les precio.a~.:; ::~-:::/i:(_:,'.:- <\\.~T;1;}}:~··· 

S~g6~ l~:·)~·;·~;;;·~;;/f~~:;~;6~~1• se produce pUnclpal .. n<e 
por: 

· . i'.eXc::.?Só:.; del' c~íÍ~ ;·.,:a·c:.ióri~l · S:óbre- lii -p~od.uccibn de· bienes 
. '·.· ' ... :·, ,.:._'.'~.'::/:·.~ i'.:i'{~·.'.::f>1<-:.~;(i.;_;¡,;'.~'i·.\.·.·_,. ;"<···. ' ,. ,"' .. -.. ''•, . . . 

y servicios,·._ sé provoca<~n '_d~~e(lui~~br::to.:· 1:ntre_. ~a '..oferta· y' la -de1Danda. 
: ;, ; ,, ··:.:>:· ':;';:;_"~H\·:.;~t;i#-!i'.~-~;fik~~ .. :;fy-... ,.,_,~_..-~-;- ·:,;_ :. ··.; -~· :.:· .. 

. -.-c~1.. -Aumento· de: dinero en. circulaei6n; a1: que no· _1,~: b·;. :·c~~t'es~ 
pcndid• ·~, ·mi~.~: ,~.~~~~~~~.;r;1;~~tEi~:~)._~ti~;~;~f,8f ;:;~ L' . 

. ;: :i'~-:: ::~.ªª11 .·d~;~}:\'.:,~:~t~~;~~;ljt{1~~1~j_~{s:;~~~~·i.':f'.; \y::.'· 
· 4·~: )~aj&·;:·a ~ ~Ui~1_;,~-prOduCttvidád:_):l?n.-',la·::'.Producéi6ñ de bienes 

. ~:>~~i:':~J~f::i~:f~~lf:~~Sti~1~1t{~~:~~ü:~~ff'.tr@'Jh~-:\:\_·_· . , 
. <':. S. -Fiflalmentt?~ ;tan:1uego·-se:d1fundan· 1as · expeetativas t'nfla-

y- servicio_s • 

; '<' ,,;':~~·;J,;_:_;'.".';{.~;/!'éf-./~''ii'.i¿':.,iH.,~i,~~';;'ti::'.~"ikt'i\'(; l;¡¡_.:::.::._. . - . 
cionat'iaa·, habr4n' de 'conducir·_ a decisiones 1 que.:a· sil' ve:t son :irifl'aeioña-

rias. P11r. ejQ~j,lOl ;,~~~-;;~;~;¡:~i~~ií~:~'.;i~:~-~;'i~J'._i:~~~'.!;~:¿;, ~~:ft· ·,Jjustado 'al 
: ·: ; .. , -. \> ·¡ ,: ·· .. -./ :·: -· \·\;-~';-;;:G;\'. 5.r~.,i~~';{:~;~:::t;.i::t:l:_~'Y' 1'°_:~~-_;,~:~;_l~~'.:·,'·".~ ·'.· ... ->:.: '. , : 

nivel de . precios, - habr6n ':.de·.¡-~ tender,>.'a ''contribuir:·~ a 7~· un :.,nuevo · espiral de-

in<romento·.·;~· .• :~H.::;:~~~(~~~~·~zi!~~.~\i~;;yi~~'.'J ;r~:;•;, •. 
:, ··to~' 'efecioá' 'de .. , UiJ "¡:lrOceso_: inflacionario en la ecoROlllÍB 

de un· pais, s~~·/,_. ·-· <,:·'.:!·,+--.;,:, ·";, ··:;_.~<~z·¿:2·;~:t<'.j'~~):'. .;:¡'.'. , 

:.'.~~:·._:~\:'~~~:~~·~.~~~-~~;j~¡¡~.' .. ;~i~i~: gente ~que percibe ingresos 

fijos y 11 los :Sh~~~ad~~~~- (Ol°:irite~~~ .. ,·~:J~ _:.~~nii el nhot'?-adcr puede ser menor 
,,:.· <.:··. 
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a la pl!rdido del poder adquisitivo, por lo_ tonto lo ganancia. se puede ver 

reducida o anulada). . <~ __ -\"_· -,'>·;· _,·_ ... _:::·. -........ :.-: .. · .. 
2 •. se·· intr~duc_é-._~~'---~for · grado·· de_:_-.c~p18jidad en la· to11111 

de decisiones y por. tantO- ~jOr· _C~~tO· en -~~te· procC~O~ '· ' -

3~ C~a~do. e'xiSt~-.i~fÍ~ci6~~. ~~~g~-~--'p·robl~-a-~ de-. iaedici6n 
;·.·;, ~·-~:_,_;:·~:-~...:..·· . . . ·- . 

del rendimiento y la·-_ut_ilid8·d~_"~-pór_;'.~º-:_ciu.~ ·,_i~s:·;_emp·res_8S' _Pu_e_iten)i_er-der -11qui-

dez: y consecu~nte~~~~ ¡~;:·;;~~~~~~.'~~-~:. ~~-;~i1:&~~~~: __ ';~·~ ~~~~,"--~1~~~~~6n • .' 

En --~-~-ib·~- .:~~·-'· ~:~:~~,ai~·::~ú~;.<~i--_:.'fe~6~~n-a·· dO·~ ía· iÓflac.i6rí es 

cada vez: mi\s acel~r~~-o·;·/~~~: se~,,~U~~stl-a'· :e\\·:. ~~\cuadro. ~i~~i·~-~t~ con :infla-· .... ,.·,,.; .. , 
cibn mensual de oñoa>seleét'tvoa~· ·.'''_.~:-:.e'· -· .;:,.-:' 

: ··19;·~· ... :;::·;i~~-; ··.<1:~~~/::::~:~~¿··.~:: .· ... ~~~:/:· 
Ene. -
Feb. 
Mar. 

Abr. -

:_Ju1~ · 

.-·o~t~·
NOV~ ·::·::: '..i'.::;·, 

. Dico·:: 

.. ,. ::,:¡;~··~;; '" a.'~:~.:~,' -a·1·:: (2)· 

.~-. ;4~4<).• ···1:2 /'-, " 
;;,· ... 

·6.6' 
:_:.<.s~i!.·; ):·a·~i:: 
':."5~-6'. :::?~_s. 

\-~·- /,_~

Tot~·1::ln~a~;: .. ·-~ .. ·~6~_2-~~~- .-,.2~9 ~.s~,:i;; _ga;e .- ::.'10~-~.~ /: . .-\~~:.2 ·- ··'' 

. Fuente• . -·-~~;:~~td:6~c;l~~t·~~¡ff1~"~~':.~:~.·.~- 1987. 

2) D.o. ·de la: Federa~ibn ·10 d~ ~iiero. de' 1987 .: 
.. ,;, 
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Creemos que el administrador financiero den~ra· _de una empresa 

deberá tener conocimiento, de . ,di~~~·. ~itu~~Í6n. j}Ora p¿der _.deteriiiinar · 10s 

mejores_ meconiS111os-_y ,_tomar- decisiones :q~~-_.10 ~t1even 8 .~SéQ_ur~·r·- la 
0

liquidez 

v renta~i-i1da_d 'de_·s~:--~m~;e~a·.:( " .· -· _·;_."· · ·,:::, --.· -

En. iO: q~~~ :~~-;~;-~é¡er~·: ~ ·:1a·:· ~d~~~~~~i~~~6n !de/C~~~~~s por.· Cobrar~· 
debemos ÓbS~~Vor _io 'SiguÜm_t~:· 

·-- .. 
.. , >:-. 

·.;..: ~s-:':iesú1t8d-0S_·-, de'., las . actiVid8des de un .ne8,~Cici.'.: SOR eXp.reSadOs. 

en Peso·s, ~-i~- ~mb~~~~.'·-l!s
0

ios son una unidadad 1~-erí.éc'I:~ -d~--~~did~-. P~~~t'~· 
que su val.o;-_-~~~bia a_-tr~~6s del tiempo. 

. . 

-- Eñ &Pocas de in[laci6n, la in[ormaci6n fina.néteia ha·,;·.pel-dido 
-. '-' , __ . 

su capacidad de proporcionar iníormaci6n real, ya .. que ·en_ ellO-· existe··. un8 

acu1DUlaci6n de valores de diferentes 6pocas p~rque la'··~·J;b~dida'·._\i.'~i:-. Pod~r-.

adquiuitivo de lo moneda no se refleja, debido o que la,- i~·f·~~~~';;i~~'-:. ~~~&_·._·, 
basada en costos histbricos. ...,¡ :':.:" 

- Esto hace que los empresas se enC:ue-ntrén ·: ~~~: :-'i~. _ ~~·-~~;~u~-t~d, 
de contar con una informaci6n que· muestre SitU~6i~~~·~;/-he~h~~- (''ie~últá'~Os, . 

que permitan tomar una decisilm correcta· pÓÍliCitdO .· én': ~~~ii'j~·;. e1:· desoí-rollo 

de:los mismos. •.. ·-, <-;··,::- ~;.~· ·.:· _::\.::.:·:~',_-~;.::_, .... -:.~L;_:.{· -.·· .·; .. 
'-",' -.... \ ;~:· . . . " 

..;. El deteriOro es un· costo. oculto·. que> a~~~º· .r.~~i~jB~-~~ ~~'. ·10·- ih~~~'::_ 
mact6n puede_ 11evor o .1a_1ar-sa' a·.1~s colnpO:fi:iaB ·o ·ten~~-'.·prob1emn~-~d~- ~'{q~'i:de~ . 

. . . - ' - . ;<:·. -- -- " ' : .\·-; ... - " 

al no Corltor,: Con· el :·ef~Ctivo neC.eSririo:,-pó;a: r·~poi\e"r:_18S(m~i-'éBPCi8s y __ servi':" 
... , .... '· ., ..... -"'- ... ·'· .. •.·" 

é10S''en- el' prOceso.:de:comprilr-p·iod~~1r:.:.Ve~ier.::cobi8r~· /-,.,_ 
"• • • •• -- ·- ·- •• ,.,, .... -... ·.-.; - • • ': 1: " - ... ·:-:·,'.''·· ·--.. : :;.: 

' ,' .. ,.,,. _,:·-;_:-~:_··_<·.:::.:;_::>-:'.:.;,~ .}:':'f::~.-· , ,-.· 
Nue~tiñ:~~~n-~1~~i6~:: ó-: lo·,·n~~erior; . es :q'~~-: el, v:~~~ .-d:~ ~·-~a·. C~bran-za 

,- ; '~ '••:· 1,::•., . ·.-: 
que se · i~di~·a -en el·.· f:iüjo"·. de_:-Cf.?ct:lVo/<~ómO 'to" preparan. i~s _. cont~dor~s 

Óctu~bi~~t~ .'. ~~; ·-~-~ <-:~~íi~t~·~:·;;~,~ -:.:~-~~' ... ~O'_.:rec1é.j8' ., e_i deterioro del valor del 

dinero ·por -ciiuSii. ··de ·1.;.-::1itflóci6ri y , quo. es iriayor· ~ me'dida que el plazo en 

que· se c"obriíri -·i~~:-~~~t~~ ~~··m&~· l~rg~;.-
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4.2. IHPActO DE LA INFLAClON EN LA COBRANZA Y L!OITTDEZ DE LA EMPRESA 

En el cje111plo siguiente pretendemos demostrar que lo inflaci6n 

puede afectar severamente lo liquidez de los empresas e incluso llevarlas 

a le quiebre si no se acelera le recuperación de la cobranza, 

Existe una relaci6n directa en 'el. deterioro de la liquidez en 

la medida en_ qUe. es m'ayor ,l~.· i~~i~c~~~ ·y:~-i~s ."cÓ~~es{~~e~ de 'plazo' s~ _ amplian 
. ,- ____ . __ , __ ·. _,_ .. _-., , ... _ _,,._ :.:· ~:];~;·. ·:c,-·J;_>(_·2j-'. -- •. _._ .. ,, __ 

por parte de la cmpr_eaa o_ bie_n_ :.~uc ~los~ ~-i~n_tes dejen_ -_de_ p_agar . como · ena'cgui-

~ -Ó' '>c\-';i ·.·-·,·'."•''- -¡: ·.·.' .• ····,···.-\. da YerClllOSo . ' -·~ -';: .' 
');;;.·.:.-:.:;.;,,: '.J'''";' ;)t·J!·' '/:·· 

. Lo liqutd~z _de' la;· empi--eSB': Se-:: d0fiil~; ___ .;:'o~~';·iii··--capáCidod que se tiene 

poro satisfacer los ~bligo~~one~-,~~-:-Í_~~-;~p;~~~if;::.~.;:_-~-~~·id~ 'q~~' ~s-tné se vencen 

o estltn por ·venc_o~"en ·u~- c~rt~ ·-p¡~~·o:-··c· ', ~.;' ~- ·'.-~.---~~-: 

Trodicionolmcntc el ·:juego· de mantener· liquidez ho consistido en 

retardar la solida· de fondos d~_ lo··~mp.reso (Egr~s~s) con habilidod para 

convertir en efectivo (Ingresos) -determinad~& ~ctivos ~e lo empresa, buscan

do siempre que estos 6ltimos exceden o los primeros ol mAximo. Sin embargo, 

hoy en dio el Een6mcno de lo inEloci6n est6 deteriorando el valor del dinero 

con extrema rapidez, por lo que 10 inf~r1110ci6n ·_fino_ncicro tradicional no 

reflejo el costo oculto de lo i!1floci6n ·y el impacto eri' 10 liquidez de 

lo empresa. 

Por ejemplo, uno comp~ñin:-: pue'de ;·V.en~¡:~--:~~s . ~i~cancl.a~. o 60 6 ·30 
'· •' 

dios con valor de 100 mil pesos J. loS _Co'sa:Os de··:prOi!.ui::.ci6n,-· ve~ta y· odminis- · 

ol 8% mensual, los efectos 

l~S--; ~u-aié'~·:_·p~gu--.--~~-: 3cl',~'d'!á~;: ~i·~~do ·-~~-~·1n-f1aéi6n: 
': " 

en-.~~ :··e~'ta·d~ -'il.~··:~~S~ito'ilos' .-.¡ 

troci6n son 70 mil. pesos 

en 3 meses serian los ~i~J~~~~~~:~--
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trfILIDAD 

l UTILIDAD 

ESTADOS DE REStfl.TA[)QS 

( LOS PRECIOS Y COSTOS SE INCREMENTAN 81 HENSUAL ) 

~ l'!!L !@.. !M:. 

100.0 108.0 116,6 

70.0 7S,6 81.6 

~ ~ 35.o 

301 301 ""' 
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TOTAL 

324.6 

227.2 

--2!:.i.. 
301 

De acuerdo con laa premlaaa da cobro r pago, el (lujo de efectivo se ver1o de 111 
al1ui11nt11 Mn11r111 

1, Cobrani.a 30 dh• J Pagos 30 dl1u1·, 

J;fill._ ID!.. !@.. il!,.. 

COBRANZA 100 108 116,6 324.6 

PAGOS 70 75.6 81,6 227,2 -- --
FWJO NETO 30 32,4 35,0 97,4 

-·-·· 
(NOTA! Para efecto do ai.llpUUc:ar el ejemplo, 1111 11upon111 ·.~ue la vent~ •111. hace el 

primer die del CMtll r ae cobra al final del mismo), 
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2. Cobranza a clientes 60 d!as y pagos a proveedores 30 dias, 

~ filill.:... ¡gQ_,_ !ID!.:.. IQ!!ik 

COBRANZA 100.0 108.Q 116.6 324.6 

PAGOS 70.0 .....ll.& -ª!..& --- lli.d 

FUJJO Nfil"O (70.0) 24.4 26.4 116.6 97,4 --------
En los dos casos anteriores, nominalmente los ingresos ' egresos 

son iguales excepto el tiempo en que se recuperarán los ingresos. Sin embar
go en los 2 casos, el ti~po de recuperaci6n de los ingresos afecta el 

valor del dinero. 

Para efecto de conocer el impocto de la inflaci6n en funct6n del 
tiempo, se muestran los siguientes flujos de efectivo ajustando (desflacto

nando) los precios al valor del mes de enero. 

ENE. FEB. ~ ~ 

Factores de 100 92.6 85,7 79.4 
ajusto por 
inflaci6n 

Cobranza 30 dlaa pagos 30 dios 

ENE. E!h ~ ~ TOTAL 

COBRANZA 100 100 100 300 

PAGOS ...1!1. ...1!1. ...1!1. ---- 1!Q 

FLUJO NETO 30 30 30 90 
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Cobranu a 60 dias. pagos 30 dias 

ENE. m_,_ !@.,_ ABR. TOTAL 

COBRANZA 92.6 92.6 92.6 277.B 

PAGOS --12.:.. 1º.:.Q. 1Q.:.Q. -- 11.!hQ. 

FLUJO 70 22.6 22.6 92.6 67.B 

Como se puede observar en los flujos de e[ectivo, descontando 

la inflaci6n en la alternativa de cobrar a 60 dios, se observa que lo capa-

~idod de generaci6n ea de 67.B mil pesos y cuando se cobra a 30 dias se 

incrementa a 90 mil pesos. Todo esto como se puede observar no influye el 

efecto del costo del dinero, 

Por otra parte, .el lector debe observar que el valor del dinero 

do la cobranza por raz6n de cobrarlo a 30 dios, se deteriora en un 7 .6~ 

(300 ~ 324.6 • 92.4 % ~ 1 • 7,6 % ), lo que beneficio a nuestro cliente. En 

otras palabras, las v~ntaS de_· 324,6 se cobran de enero - abril con un valor 

nominal de 324~6,- pero si c~lculBmOs su valor real de edquiaici6n resulta 

que son 300, la diferencia ea el deterioro que sufre la compañia. 
: ·'· 

En el .caaO :-de_ que se cobrara a 60 dias. el deterioro seria de 

14.4% < 211.a ~ 32.4~6 • __ es.6 - 1. 14.4% ). 

Para ·nuestro proveedor es el caso inverso por préstamos 

a 30 dlas bajo la.situaci6n de 8% de inflaci6n mensual. su dinero se dete

riora 7.6% (210.0 ~ 227.2 • 92.4- 1•7.6%) y ese deterioro serla a nuestro 

favor. 



CONCLUSIONES 

Actua1mente 1os merCados han sufrido una serie de 

cambios que van de un periodo sin tensiones hasta una eSC! 

sez y una serie de cambios·constantes en las tasas de int~ 

rés, lo que ha llevado a loe ejecutivo~- financieros a la -

bÚequeda y establecimiento de las-fuentes de financin~iP~

to d~ lPS empresas para su capital de trabajo. 

Consecuentemente, para resolver sus problemas de 

liquidez se ho. obeervado una constante disminucttÍn en los 
plazos de crédito que normalmente se ofrecían en las ope~ 

l'BCiOnes comerciales. Hasta no hace mucho el crédito ten{~ 
el plazo de 30, 60 y 90 d{ae sin recargo aleuno por finan

ciamiento, hoy en día y como se puede observar en lo. prdc

tica, el.crédito no es otore;ado por más de 30 d{as y en 

algunos casos unos días a la presentación de la factura. 

En vista de las coneidernciones anteriores y de 

'acuerdo con el contenido de nuestro trabajo la Adminiet~ 

ci6n de cuentas por cobrar adquiere una relevante impor-

tancia por el costo financiero que implica así como las -

constantes asignaciones de recursos requeridos por el im

pacto inflacionario a que están sujetas y por el creci -

miento de la empresa. 
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Dentro del proceso de. bie~.es, Y. ~ervioi_os el· cré
dito es un elemento de. indiscutibl.e.·impo"rtarÍcia para per

feccionar l.as· opeTa~iones cO~er~iales~ ·al_ grado de q,ue en 
las condiciones .. actU.ales ·.'ae-. esCase'z. de efectivo se ha con 

vertido en muchas ocasiones ei·:'f~~t·~;~-q,ue--e~. el proceso -

de selección l.os · co'nsumi-

dores. : _ ·: · ... ' . - · _ 

El cr~di to· ;ep;:-~-:nt~ ·una;. fuente _:de fina-~ciamieE_ 
to del capital de tra~jo de las empresas, por lo tanto 1 -

las Cuentas por Cobrar representan una inversión cuantio

sa por parte de la mayoría de las empreeas, y dependiendo 

de su buena administro.Ción éstas pueden llegar a represea 
tar ahorros considerables. En consecuencia, no solamente 

se debe considerar como Único objetivo el. cobrarlas con -
prontitud, sino tambien aebe prestarse atención a las al

ternativas de costo-beneficio, la inversión Óptima se de
terminará comparando los beneficios q,ue se obtengan de un 

cierto nivel de inversiones con los costos que ocasiona -

~l mantenerlo. Para determinar el nivel de cuentas de una 

empresa se deberá considerar el volumen de ventas y el -

período promedio entre el tiempo en que ee hace la venta 

7 en el que se cobra el efectivo correspondiente de dicha 

venta. Debemos considerA.r CLue este período se ven! afect~ 

do por las condiciones económicas y por las políticas de 

crédito de la misma empresa. 
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Ahora bien, las políticas de crédito incluirán 

la aprobaci6n de clientes sujetos a crédito, en la cual -

se considerará el rieRgo aceptable de cada cuenta a inves
tigar. Así mismo, se contemplará el..plazo de crédito a o.o.-

torgarse 

prontitud 

y el porcentaje de descuento dedo conforme a la 

de pago, 

establecer. Dichos 

y por Último, el programa de cobran~a a 

aspectos determinan la magnitud de las 

inverBionosc•de:i.la empresa en Cuentas por Cobrar, se! como

el rendimiento esperado de dicha inverei6n. Los gastos de 

análisis, cobranzas y cuentas incobrables se elevan en fo~ 
me. creciente conforme,la política de crédito se hace más -

elástica, por lo tanto, en términos generales se puede de

cir que el rendimiento disminuye conform~ se va haciendo -

tláe elástica la política de crédito. 

Como ee puede observar, en nuestro trabajo inclu

!moe el proceeo administrativo ya que lo consideramos de -

gran importancia, debido a que la funci6n de crédito y co

branza presenta una serie de crecteríeticae,técnicae y pr~ 

cedimientoe propios loe cuales requieren de un marco admi

n.ietrati vo que sirva de herramienta de apoyo al Gerente de 

Crédito y Cobranzas, para obtener productividad a través -

del 1ogro de 1os objetivos departamentales. 

Dadas las condiciones econ6micae imperantes en 

nuestro medio, creemos que ee tarea del Administrador Pi-

nanciero el proveer futuras contin&encias y reducir loe 
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niveles de incertidumbre en el proceso de la toma de.deci

siones dentro de la empresa. Así pUes, consideramos que es 

de virtual importancia el que oe ponga especial cuidado en 

loo renglones que afectnn la liquidez de la emPresa, ya 
que, loe niveles actuales de inflación merman en gran med~ 

da el flujo de efectivo de la empresa. Por lo tnnto en lo 

que se refiere al rengl6n de Cuentas por Cobrar, es impor

tante primeramente el eotablecer objetivos acordes con el 

momento econ6mico por el que atraviesa la empresa y confo!: 

me a estos ob~etivos inst~entar políticas que nos lleven 

a ellos de manera eficiente, con el objetivo de que el Ad

ministrador Financiero cuente con información real en la -

toma de decisiones, ya que así podrá hacer una mejor eleo

ciÓn de entre las alternativas propuestas. 

Ahora. bien, como lo mencionamos en el presente 

trabajo, eB im
0

portante considerar que en épocas de infla-

ción _el valor de_un· c_rédito al vencimiento de la operación 
tiene un_ poder-adquisitivo inferior respecto al que tenía 

al co~atitÚi.Í-s'e el mioma, por lo que la operación es rent!_ 

ble ·solo si-.los intereseB 

parte, para·compensar las 

de ésta son suficientes, por una 

pérdidas del poder adqui-si tivo -

d~l c;édit'a. y., por otra, para dar un beneficio verdadero. 

Como·-punto final a nuestra conclusión, hemos vi,! 

to que en aHos recientes debido a los fenómenos económi-

cos que se han suscitado, 1oa Administradores y Pinencie-



ros hnn vue1to sus ojos al _Departamento de Cr~ói"to y Cobran, 

zas, ya que por el poco aprecio' que -_suele· 'tenerse a sus fu!!. 

cienes por parte de la alta_ .-eerenci_~.-~ª p·r_~bl~~·s ~o han 

derivado en lno empresas ~ebido_,al_· mal: funcionamiento de_ 

éste. 
-·i_; __ -·: ~~>::-~>> 

No se puede decir CÍ.ue este :··De'~~~~:~~~~O-. sea al 'más 

importante de la empre~a~---'~e-~~:· ,~'~_:-."e].-~~".I· ~ln~r8.ble, ~ que 

si en un momento determinado::i~s:'·.·c·o~d_iCi0n8e econ6adcas CBJ:!!. 

bian sorpreeivamente Y. encuéñtTi:i.'Ti: El_ :.este Departamento con -

una cartera atrasado., ná 1.-~~~~ri-,_.::~~ hacer ~U::-·apari.ci6n pro--. 

blemae financieros muy graves. Por. lo que _los. Gerentes de-

ben adecuarse a las circ'unet~riCiO.~ ; U:~~ --de ell~~' qui za la 

más importante, ee qÚe loe negoC:i.oe .dében ser manejados en 

eetoe tiempos con un criterio financiero y no de manera em

pÍrica,dentro de lo financiará j~ee;a un papel importante el 

Departamento de Crédito y Cobr~nzae. 

A través de ~ete trabajo se pretende dar a las pe~ 

eonae encargadas de Departamento de Crédito y Cobrnnzae, -

idese pritcticas tendientes a un mejor funcionamiento de es

te Departamento que les permita consolidarlo y darle eoli 

dez, evitando así que el impacto de las contingencias que -

nos afecten sea mínimo, permitiendo ganar mercado que dejan 

aquellas empresas que aun no comprenden que ha llegado el -

momento en que las cosas se hacen de otra manera y no como

lo ha sido tradicionalmente. 
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