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INTROODUCCION.

Es parmisible suponer que en las primitivas operaciongs comerciales, =-
aln antes de que el emplec de la moneda hiclera dasar@rncat el truegue, a8
practicS el crédito en espacie. Que no obstante su svolucisn se vié abata=
culizado por diversos factoras y que algunoa aspoctos de cardcter legal im
pidiersn que el créuito me dmsarrcllara. Lcs legisladores romanos lograrén
un gran avance en esta mataria cuando asimilar8n los derechos sobre un dau-
dor a log derechom sobre sus bienes o cosas, €3 a partir do este momento en
que existe la posibilidad de transferir un crédito, dando asf a wste tipo -
de operaciones una mayor flexibilidad, A partir del siglo XIX, los divarsos
obstaculos qua impedfan el desarrollo del crédito van desapareciendo al per
faccionarse los instrumentos creditfcios y asimismo cuando #ste se cenaliza
prefarentemante a la produccidn y al comercio. Por lo tanto, el destino que
80 dk a un crédito puede calificerse como, al consumo o & la produccidne

Por otro lado, la empresa industrial moderna e@s un organismoc con parso-
nalidad jurfdica, ordenada a cbtenar utilidades o bian a proporcionar bene-
ficios sotiales o culturalas mediante la produccién de biencs, de proporcig
nar rocursos productivos, de prestar servicios o de asistencia técnica. E1
concepto empresa, implics una estructura orgfnica, en funcifn de lograr 1a
-;yor eficiencis para obtensr las miximas utilidades en sus objetivos forma
las.

La atencifn qus el personal de una empresa prasta al cliente o al pdbli
co @8 un fenbmeno sumamante desconcertants. Tan pronto se manifiwsta noble-
y hasts sublima y heroico, como humlllante, diecriminatorio y cruel sxistisn
do entre sstos dos extremos una gama casi infinits de situaciones gque varfan
de lugar a lugsr, de momento a momento, de parsona a persona y de ampresa a
smpresa,

Caon los grandes inventos técnicos, con la electrificacién y con las co-
municacionss, las ompresas han tomado una fisonomfa prapié an su axtensién-
ffaica en su localizaci8n, en su organizacifn administrativa y en su rela=-
cidn con la sociedad, Esta Fisonomf{s adquirida por la sspresa moderns Come=
prende no ablo una relacién de produccisn peculiar de la era contemplranea-
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aino tembién significa relacionss humanas internas y externas que ayudan a-
la intsgracién de cada una da las partes compgnentes de la smpresa para ha=
cor posible la unificacidn de voluntades que cristalicen en una mayor 8fi--
ciencia y an logro de mayores bteneficios para eus integrantes, .




MARCO HISTORICO Y ANTECEDENTES



I=1 MARCD HISTORICQ.

El comercio a trav8s de los afios a sufrido importantes cambios, dasde
la aparicién de los primeros grupos humanos ya se practicaba, an ase an-=
tonces se le conocia con el nombre de trusque, Posteriormente, con la in~
vencién de la moneda, @l comarcio sufre otro cambic, ya no ara nacesario-
intercambiar lo que les sobraba sino que se empez8 a notar la divisidn -—
dal trabajo;de esta forma se podfa consaguir lo Que se necesitaba sin te—
ner quo recurrir al trusque antes mencionado.

Actualmonte y con las necesidados socioecondmicas, las empresas han =
tenido problemas en sus relaciones comerciales de tal forma qua han adop~
tedo estructuras de comercializacisn y cerddito con el f&n de hacar frante
a las demandas del pdblico y poder estar an competencia dentro del merca~
doe Psra entender gl problema creditf{cio dabe darss respussta sn primer =
lugar al siguiesnte cuaestionamianto.

Gua es @l Crédito 2.~ eats pregunta es ls primara Que se hace un lag
tor de cualquier artfculc de revista, libro, perifdice, etc., fue aborden
ol tema del crédito y ‘para definirla casi todos los que escriben sobre el
particular tienen elaborada su propia definicifn. Por ejamplo John Stuart
Mill en su Economia Polftica, definié al crédito como "el parmiso para —
usar el capital de otrc", Joseph French Johnson en el Dinero y la Circuls
cidn? 1o 1lama Y@l poder para obtoner bienes y servicios por medio de la
promess d8 pago en una fecha determinada en el futuro™. Una definicién de
las mfe empliamente aceptedas y que palabras m#s, palabras menos, concuar,
da con esta Jltima es la de Ludwig Von Mises, qus e@n su libro Teorfz del~
Dinero y del Crédito, define a £ate como un Ycambio de bienes presentes =
por bienes futuroe"?

Estas y otras definicionss tienen validez en la usual literatura del
¢rédito an los negocios. 5in embarge muchas da ellas tocan un solo aspacta
del cr@dito como entidad, dsbe fijarse ls atencién en su origen latino —

1. Jdoseph French Johnsons.El Dinero y la Circulacién, Ginn & Co., Bos
tén, Masa,, 1921, flg. 3+ .

2+ Ludwig Von Mises. Tearfs del Dinero y cdel Crédito, M. Aguiler edi-
tor., Madrid Esp., 1936. P&g. 298,
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Creditum, qus significa confianza, En los diversos significados de la pa=-
labra Crédito, desda qua fud aceptada en el languaje durante el siglo XVI
confianza es su denominador comdn, créditoc sin conflanza es inconcebible,
crédito es confianza; en lac nagocios es la confianza dada o tomada a cam
bio de dinero, bianes o servicios,.

£l Créditbt puede también ser definido an términos de sus funciones. —
Como un madio de cambic puede ser llamado "Dinere futuro", como tal pro—
vae el aluemento tiempo en las transacciones comerciales que hacen pasible
a un comprador satisfacer sus necesidadas a pasar de su carencia de dine-—
ro paras pagar en sfactivo.

Actualments en naegacios, hay tres usos diferaentes dae la palabra crédi
to. Puede significar una transaccibn a crédito, crédito sstablecide o ins
trumento de crédito.

£n principio, los términos umuales como comprando a crfdito o extep -
diendc crédito, implican una transaccifn a créidito, o el cambio da un va=

lor

por la da pago en un tiempo espacificado en &) futu-
ro. £En una transaccién a crédito el comprador o deudor demuestra su poder
o influyencie para obtener el permiso del vendedor o acraedor para usar sy

capital. La cor cién de la tr 16n crea derecho al vendedor a reci
bir el pago en el futuro y la obligacifn del comprador de pagar sn el tiam
po praviamente acordado, la obligacién de pagar as, a la vez, moral y le=
gal; las leyas provisnen la accifn legsl an contra del deudor morosa.

En su sagunda acepcifine Crédito es sindnimo de crédito establecido, -
aquf, crfdito significa la aceptacifn de la promesa de pagar amitida por
el campra‘dor a la vuena voluntad del vendedor para Quo Grea @n su p:osﬁaaa
de pago. La frase "su crfdito es buana™, significa que la persona puade =
ser relevada de pagar ds contado porque su palabra @8 buena y su capaci--—
dad para pagar es digna de confianza,

En su tercera acepcién. Crfdito significa un instrumento de crédito,—
que consiste en una promesa de pago documentada que manifiests una trap -
saccifn formal de crédito, y dentro de §stos hay dos amplias categorfas 3
Oe aceptaci8n genaral y da aceptacifin limitada.

Un tftulo de crédito qua @8 univareslmenta aceptado, es llamado pro==
" plemente dinero o moneda wn circulacién. Bonos sobre. valores federalaes de
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raserva, billotes de Lanco y certificadus, cheques, atc., todos €llos san
promunas de pago QUe pertenacen a3 sste grupoc.

Lo® tftulos de crédito de aceptacifn limitada incluyen todas las otras
fareas en lss que se manifissta qua sl cefdito ha sido extendido, estas -
s0n 8Ntre otrase Los pagards, las letras de cambio, los gires, stc,

Tiempo y riesgo quedan implfcitos en todo crfdito. La pSrdide de la -
confianza con ¢ ia; la tacidn es, ok

aucha, una aprs
ciscidn de la personalidnd y con el tiempo quada sujeta a cambios. €1 dey
dar frecuentementa esta sy jeto a cambios, & prosjones qus deprecian su ==
promesa e pago.

Los bisnes ss cambian & créditc asf como msa cambian gor dinoro. E1 df
nerc por supussto, as normalments m&s aceptado que el cridito, como lo s@
fala Von Mises en su libro al decire "Con excepcifin del dinero todos los=—
bienes scondmicos qus entran en 6l proceso del ctambio alcanzan qecesaria-
mente a algdn individuo que quiers consumirlos, y todos los tfrulos que
conceden un dereche a recivic tales bienes haurfn de ser licuidados mfs o
enas prontn"’. Pueor 8i se considera que el 90 £ ds las transaccionss en

tra los fabri Y los jiantes, 8w realizen a créditc es natorlo
que §ste os guneralmente usado towmo dinero.

La amplia aceptacidn del crédito como un medic do camblo ha inclinade
a mucha gents a considerat que ol crédito es propismente riqueza, Leto as
falsa la mara extensifn de crfdito no crea Copital, sisplemente transfie-
ta los aedios de produccidn de une persona a otra o bien de una emprasa a
otra.

12 ANTECEDENTES .

) El Crédito es tan viejo como la historia que Lo registra, probablemen
te o8 tan antiguo éumn 1a efvilizacisn uixsma, no es diffcil imaginar a un
tallador de psdernel de la edad de piedra, dendo su hacha s cambio da la
promass des pago ¢n carne fresca, Postariormente al iniciarse el comercio,
surgis a la par e) Créditu Mercantil. Las letras de cambio, pagards, ote,
eran usadas como monade corrisnte satrp los comarciantese Existen antece~ »
dentas . do que en algunos puablos de la sntigUedad ya era utilizado el =

3. 0p cite, PSg. 302
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Crédito coma un medio para agilizer y mejorar ol comercio. Por @jesplo en
la antigua Babilonia, segdn datos arqueolé8gicos en el sigla V11 A.C., Ba-
utilizaba la letra de cambio, Efectivamenta existen los que sa refioren a
las inscripcicnes que aparecen en un ladrillo de tierrs cocids (a:tu-lug
te ss @ncusntra en sl Museu Britanico) de uns orden de pagc fechada en; =~
Ur el segundo affo del reinado de Nabunahid (553 A.Ce), @n ls que figura -
ol nombre del emisor y del beneficiario. )

€n Egipta. La Banca alcanz§ un gran dasenvolvimiento, las investigs--
ciones hechas sobre papiros grecoegipcios, sspecialments en las que 8§ —-
conservan en el Museo del Cstado de Berlfn, han revelado las funciocnes =~
ejarcidas por la Banca Egipcia, entre ellas las que se refisren a los pe~
gos a terceros por Srdenes de los clientes que frecuentemente tenfan en -
‘106 templos sumas disponibles. En tales Srdenes de pago algunos historia-
dores sncusntran seme janza con la letra de camblo y los chsques ds la ‘pg
Ca modarna,.

En Grecia. Las opsraciones bancariss y de orfdito la resiizeban los =
templos. Documentos que datsn del aflo 437 A.C., mencionan entrs los ingre
sos del tesplo de Delos una partida de intereses al 10 % sobre préstamos-
de capitales. Sin embargo ol primer documento que informa fehacientemente
‘de 1a mctividad econfmica de Atenas, es el libro de Solén (siglo VII A.C.)
en el que ss encuentran disposiciones un las que se autarizd el préstamo-
a interés sin poner lfmite a Sste, Fuf en el Atica donde alcanzd un mayor
grado de de sreollo el fo de dinero, lo cual contribuy$ en forma de

terminante al auge econdmico de la penfnsula.

€n el Imperio Romano. Segdn las investigeciones hist8ricas, las pobls
ciones y colonias agrfcolss no conocieron la moneda acufada bajo e con—
tral del Estado. La nacesidad de cambiar las monadas de Grecia y de las =
colonias fenicias, dif origen a la aparicién de los primercs cambistas. ~
£stos se alquilaban en los despachos qua les rentaba el £stado, a fings -
del 8iglo IV A.C.p los coambistas disfrutaban de una situaci8n privilegia-
dae En el afio 269 A.Cey la ley Fabia Olgunia regula el sistema monetario
romano mediantae la creacifn del Dinar de plata, con ello el comercio de =

la Jtalia latina se desarcolla rpidamente y las relacionas con los demfs
pustlos del meciterrdneo se multiplicarSn, dando nacimisento a un comsrclo



floreciante. A medida que la daza de Roma t las operacionas~

de 103 banquuros 8@ hacfsn m&s complejas y de mayor alcance, @stas eran 3
.Cambio da monada y transporte de dinero, utilizando muchas veces la Carta
de Crédito entregada al viajerc. Tambidn practicaban el depdsito regular-
® irregular, establacisndose la regia de privilegio @n caso de quisbra. -
€l préstamo era la oparacifn principal en la cual los banquaros invertfan
capitales proplos y ajenos. £1 servicio de caja por cusnta de la cliente-
la, el dar fianza o caucién, stc, .

Posteriormenta en 1la llamada edad media, las invasionas gecménicas ~—
que se extendierSn en los dominios del imperic romano, destruyerdn la in-
cipiente orgsnizacifn del negocio Banquaru y crediticio, y a consecuencia
de las invasiones islémicas que dierSn cuents de los dltimos restos de es
te imperio, dividierSn ol maditerrfneo on dos saccionss y scabardn con el
cometcio internacional y con la arganizacién del crédito.

A consecuencia del descubrimiento de Amfrica. La segunda mitad del si
glo XV y el siglo XV1, presenciacrdn la transformacibn econdmica causada -
por las nuovas ideas y “por el dasplazamiento de los intereses econémicoss
€} maditercdneo plerds su praponderancis comercial que se traslada sl —
Atléntico en donde Espaiia y Portugal, y un poco més tarde francia e Ingla
terra ss convierten en el centro comorcial del mundo. Este desplazamiento
coincide con la abundancias de metales preciosos, situacién qus fué aprove
chada por los bangquarcs quienes recupararfn su antiguo prestigio. Para on
tonces la banca habfa dado un importante paso que es intsresants destacar.
Exigido por la necesidad de tener olementos de juicio que permitissen al
banguero ofectuar inversionass recuperables epn la facha fijado, es dacic -

la 1fquidez que completo la norma de exigir el estudio de la segurided y
la compensacifn antes de concederle crédito al solicitante.

€1 crédito al Detallista surgif en Amfrica a principio de 1 800, cusn
do una mueblerfe de Nueva York vendi§ morcancfas sobre @l plan ds abono,-
en 1 850, la compafifa de Maguinas de Coser 5inger empezd a vender sus prg

' ductos basandos® an pagos monsusles y semanalus. E£n 1900 el plan de ven—
tas in‘nbona- aumenté en popularidad y como se extendil a ramos de bisnes
. durables m8s ‘baratos, muchos comerciantes al menudeo tuvierdn qus emplear
[ )3 sllto-a para s als P fa. A partir de sntonces y hasta
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nuestros dfas, el crfdito a plazos ha jugado un importants papel en el de
sarrollc del nivel de vida de la sociedad.

1=241 utilidad, Coma un agente de producciln y como un medic de
cambio, 8l crfdito desempefa un papel muy importante en nuestra sconomfa,
Haca mis productivo al capital, acslerando el movimiento de los bienes -
dal productor al consumidor y ausenta el volumen de los bienea producidos
y vandidos,

Alguien que disponga de capitsl y no ssté cepacitado para emplearlo,-

puade depositarlo en un banco y recibird un int camo cifn por

1a transferencia dew capital. Sumas de din-'rn demasiadc psgquefias en sf ois
mas pars sur productivas, son combinadas en bancos para hacer grandes can
tidados de capital. E1 banquero presta dinezo a fabricantes y comsrcian=-
tes, quienss lo emplesn para Que produzca, Asf, el crédito hace mfs pro--
ductivo @l capital,

$i se considera el nimaero de coches, de casas, herramientas, etca,que
se compran al aflo. ; cuinto se comprarfa ef cada uno tuviera que pagar an
aefactivo 7, E1l consumidor, por ragla gensral, ofrace uns pequefia cantidad
on afectiva comp pago al contado y su crédito para cubrir el saldo del —
costo de la mercancfa adquirida.

€1 popel que dasempufia el crédito no termina en el consumidor. E1 pa=
quefio comercisnte obtiane sus bienes a crédito del fabricante o dol dis—-
tribuidor por mayoreoy a su vez el fabricante obtiene refaccionas y mate-
rias primas por medio de transacciongs a crédito. Realmente el crédito a3
un alamento importante en cada fase de la ptuduccidn y de la distribucién,
eatf prosonte desde la adquisicién de insumos para producir un bisn, has-
ta 1a venta de -§ste sl cliente. Si para adquirir los blenes cada uno de =
los interesados tuvieran que eaperar hasta que pudiesen pagarlos en efec-
tivo, la produccifn y venta tendsrfan casi a desaparscer ya que gran pare
te de ellas se realizan bajo condiciones de crédita.

1=242 Venta jas. Una gran ventaja del crédito es la canveniencia
Los instrumentos de crddito lo convierten en una simpla transferencia de
grandes cantidades de dinero, aun a grandes distancias. El pago por medio

de un chegus es tan comfn actualmante, que hace olvidar que fate es un =
instrumento de crédito.
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El crédito da oportunidad a empresas y particulares de ampliar su po-
der de compra, pudiendo obtaener ganancias o ahorros cansiderablas, via ==
aprovechamiento de ofertas o descuentos. Ejemplo 3 La Compafifa JR.s ofre=
ce la promocién que consiste en le siguientes En la compra de diez cajas
de sguis producto recibirfn dos de obsequio. Si el cliente tuviera que pa
gar de contado, tal vez no pudiere comprar tal cantidad, Sin embargo, &i-
se le otorga el crédito, estarf en posibilidades de adquirir una o mfn —
ofertas, elevando de esa manera su Tasa de Ganancise

Otra ventaja del crédito consiste en que eleva o) nivel de los hego—-
cioa y les precta dignidad. Mostrindose a #f mismo el mérito de la con =
flanza, con el tiempo el hombre de nagocios inspira respeto a sus iguales
y al pdbiica.

1=3 EL CREDITO EMPRESARIAL.

La necessria relacién de intercombio y 1a divisifn dal trabajo, crea~
rén las condiciones para al surgimiento del crfdito entre emprasase. Un ne
gocio al vander sus productos bajc condiciones de crfdito se ve obligado-
a adquirir las materiad primas e insumos ics para su elab ibn,-
a crfdita.

£l monto del créuito solicitado, esta sujesto al volussn del negocio,=
una smpresa pequefia requiere menos crédito que una de mayor tamaMo., Ahora
bien, en @l mundo empresarial es muy comin que existan temporadas de auge

y de an_las » asto ocurrae, requarirf la emprasa de

un mayor u menor crédito segdn vea el caso, Estos aspsctos se analizackn
con mayor detalle en los sigufentes subincisose ’

B L El Volumsne En virtud del gran poder del crfdito y los im
portantes baeneficios scumulados por su aplicacién, no es sorprandente Que
aproximadsasnte el 90 X ds las ventas rsalizadas por fabricantes y mayo==
ristas son ventas a orédito. Este porcentajs no se splics uniforsesente s
toda clase de negocios. Algunos den total te a crfdito. Los mayoris—
tas de determinadus remos rsalizan dos tercios de sus ventas o mence a =
crfditce Existe una considerable variacién en la polftica craditicie den-
tro de 1fness particulares; algunas se refieren a aquellas Gue pusden ven
.dnu d'ucq:nt- on efectivo y otras principalmants a crédito,

En tanto que ol crfdito no es tan predominants en vantas al menudeo <




114
coso 10 e 8N lss de mayoreo, sobre todo en la compra de automoviles, ca-
sas, tarrunos, stc., el grado de utilizacién depsnde en gran parte, do -
dos factores. La posibilidad de pago del comprador y la nocesidad de-un =
medio de cembio. De una manara gsnural, al primer factor mencicnado pusde
daciree qQue depende ce la confianza. No @s el propdsito analizar la cone—
fianza en este punto, pero a ffn de entender que determina @l volumen de
crédito, debe comprenderse qus la confienza objetiva y subjetivamente in-
torvione en el créditc dade y en el crédito usado. Por ejemplo una firma
extranjera pusde ser digna de confisnza {objetivamsnte la base de la con-
fianza est8 presents), pero all{ no eeté disponible el madio pare que la
casa comercial local obtengs sl hscho sobre el cual pusda astablecerse la
confianza a su entera satisfaccisn (subjetivaments no hay confianza}. Se
deduce entonces qus el crédito serd usado en mayor grado sn aguellos paf-
ses que dispongan de facilidades blan desarrolladas para recabar y trans—
mitir informacisn crediticia, que an agquellos qua cuentan con facilidades
raquiticas para sl trabajo en cusstifn.

El anflisis de otros aspectos de la confianza as nescesario a fin de =
comprender totalmente los factores que determinan el volumen del crédito.
La conflanza moral pusde psrderss,. La buena fams puede adquirirse por los
deshonesatos tan bien como por los honestos, E1 término "sstafador” es con
vanientsments aplicado a uno que estoblece las besas de la confianza con
1a intencifn de cometer fraude. Hasts un hombre muy honesto, frante a la
oportunidad de llevar a cabo un proyecto mfs allf de sus recursos, pusde
podir prestado hasta el 1fmite de su crddito a cada una de varias fuentes
E£1 acresdor debe sstar protegido contra la falts de confianza; wl grado =
an que se usa ol crldito en cualquier pafs, dependerd de la protecciféin --
ofrecida por los tribunales de justicia contra aguellos que intencional -~
mante o por negligencia abusen del crédito,.

€1l crédito serd més libremente otorgeado y m3s ampliamente usado en. =—

palses donde la justicia es émica, rSpida y 9! que en aquellos -

donde lo prolongads y gravoso de un litigio ponen en guardia al acreedor.
La necesidad del crfdito como un medio de cembio, varfa con el sstado
genaral del negocio. A su vez, @l monto del crddito dentro de le economia

Juega un pspel determinonte, ya sea que los nagocios prosperen o declinen,
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I~242 El Ciclaoe Las activided de los negocios siempre esta en =-——
constanto movimisnto, nunca parmanecen estiticos. Existen perfodos g6 —
pruspuridad que aslternan con parfodos du recase o deprasifn, Esto es cong
cido como @l Liclo de los negocios, este mavimiento cfclico tiene mucha =
incidencla con el crfdito, como se ve mis adelante.

Tan prc;nho un negocio ee fecupera do una decadencia, las compaifas in
vierten en empliaciones a las plantas, maquinaria y otros activos f.ljoa' -
®n aspera do tom’ar la totalidad do las accionss al incrementarse al Merca
do, Precios y utilidades ss elevan con el aukento 8 la demanda. £l grado
sayor Ue empleo provoce un aumento ®n ls demantda, Cada uno tisne confian=

" za y voluntad de conceder crfdito y §ste se oxtiends rSpidamente. Tan —
proﬁto las acciones y bonos adquiersn mayer valor, muevos préstamos ason -
hegucisdos sobre wsa seguridad. Se requiere el total empleo de sano de -
abra y Capital para abastecer la demanda. Eventusl o repentinamente, la -
demanda se nivels o ®s inferior & la produccisn, Cuando ésta bajs, los Cu
mecrciantes y mayoristas quadan atrapados con inventarios de pracios eleva
dos que no puaden vendér, este fenmeno. también afecta s los fabricantes.
€1 mundu de los negocios ss precipita s cobrar cuentas y documentos nego-
ciabless Los bancos atraen el dinsro sn efectivo, rednen sys préstemcs. -
Les acciones son vendidas pars provesr de dinerc sn efectivo a los deudo-
res y como loe priclna del Mercado de valorss se devolGan, los préstamos-
hechos son reunidos scbre la garantfa del descensc de las sccionese

£En los Sltimos cisn afios el mundo de las negocias ha sxperimentade ss
veras depresiones, siendo la mis grave y de sayor duracifn ls Que ocurrif
an sl affic de 1929,

A pactir de ant algunos istas as dierén cuenta de quea los
cambios fur les en la fa mundial habfa altersdo el sodelo de
‘el ciclo de loe negocios descrito 1fness arriba, Sea asf o no el ciclo de
loo nagocios continda operando exactamente como sn al pasado; recesos an
loe negecios © en lfneas particulaces de los mismos continuacén sltecnan=—

do con perfodos du prospatidad,
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111 TRABAS AL FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA.

Toda empresa para su buen funcionamisnto requieta de recursos finan -
cieros, la captacifn de ellos pusdas ser Interna y externa, la primera es-
aportada por los socios, vfa incrementos de capital, reinversién de utili
dades, etc., pot lo qua respecta il financiamisnto externo, éste proviens
principalmante de dos fusnt fBancos y Pr d » para hacsrsa de él,—

1a emprasa tiens qus cumplir con una seris de requisitos qus equivalen a
vardaderas trabas para qua le pusdan conceder el crédito.

Cuando la smpresa requiere de préstamo bancario, debe llenar una sali
citud en la qua anatarf; 13 razén social del negocio, el nombre de los =
principales funcianarios y de los accionistas, informard si tiene paruél
pacidn en otras smpresas, los tipos de seguros qus utiliza, seMalaré ade-
mis cusles son sus principales productos y el &res de Mercado que cubre y
al nombre de sus clientes més importantes, debs mencionar los bienes in =
muebles con que cuenta, los servicios bancarlos que utiliza y el tipo de
crédito que solicita. Finalmentw debe describir las garantfas qua cofrecs =
al banco. Ademds debe anexar a la solicitud la siguientu ducumantacldn.‘
a)e Balance y Estado de Resultados.

Recientes con una antigliedad no mayor a cuatro muses a la Pecha de la

solicitud y de dos ejorcicios anteriores completos, con sus respecti-

vas relacicnas analfticas des las principales cuentas de Activo, Pasi~

vo y Capital Contable,

b), galances Proyactados.
Estos san requerides sélo en el caeo de solicitar créditos a modiano-
y largo plazo por el perfodo que ®se haya solicitado.

c). Balance y Estado de Resultados del Aval.
Reciantes con una antigledad no mayor de cuatro meses, datallanda las
propiedades inmusbles asf como datos de registro (No. de registro, fo
140, libro, volumen, seccifn, fecha, ciudad.).

d). Copia del Avaldo por Reveluacién de Activoe
£s solicitado sl an ol Belance se presenta superfvit por Gste conceptg.

1. Fuante s BANPAIS, 5.N.C.



@) Escritura Constitutiva de le Sociedsd.
f)e Madificaciones a ln Escritura Constitutiva.
9)e Poderes,

h)s Carta donde especifique el Proyucto de Invereifin y cotizacionss de lo
qQue se va a adquirir.

Como puade apreciarse wl sistema bancario se muastra muy exigente pa-
ra autorizer crdditoc a las empresas, éstas tienen Que llenar satisfactg -
viamsnte los requisitos que le pide el banco o de lo contraria le niegan-
®l préstamo que solicite.

Los proveodorss reprasenton para la emprasa, etra muy importante fuan
te de financiamientu. €1 crfditoc que #atos le otorgean, le permite agili—
zar sl proceso de comercializacién y aumentar sl volumen de produccién, —
dicho de otra mansra, hace m&s productivo el capital. Los problemas que —
afsonta la empresa para obtenar €stu recursc finmanciero son principalmen-
te los siguientes :

a)e Crédito insuficientas.
Cuando una empresa solicits por primera vez el crédito al provesdor,-
normalmenta Sste lo pone 3 prusba y ls otorgs un crédito muy por deba
. Jo de sus necesidades reales. )

b)e Plazo de Crédito.
£l proveedar gensralmente no @s muy optimista y pretenderf otorgar un
plaze de crédito muy corto. Ests situscién dificults la actividad co-
mercial ds la enpresa, Gua s« verd abligada a clsainuir el plazu que
otorga a sus clisntes,

‘6)e Regquisitos para otorgamiento de Crédita.

Ls mayor{a de los proveadores requieren adesfs Us la solicitud de cré
dito en las que se aencionan los datos de perscnalidad, sclvencie eco
'>n6|uc-. refotencias comezcialss, etc.; los dos Jltimos balances para-

analizarlos y decidic si se ctorgs el créditc y sl monto de Sste.

11=2 ANALISIS DEL ASPECTO ECONOMICO.
£1 aspecto econdmico es muy importants dentro de la emprasa, el autor
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Reyes p;mc.z la considara como "Una unidad de bienes y sorvicios para sa
tisfacer un Mercado”, en £ste concepto sa hace muy necasaria la coordina-
cién de maquinas, sistemas y personas para lograr sy ffn comin. Producir~
determinados bienes o servicios, ésta produccifin estard destinada siempre
a lut‘ilfacnr una demanda.

£l Dr. Snlda'viua’ consideras que el anflisis de aste aspecto 63 una

Vdc las cuestionas mfs importantes de 1a economfa aplicada para la PEIHg=—

nencia da la ompresa an sl ejercicio de su actividad econfmica.

En una sconomfa sccialista es probabtle que @l objetivo de la empresa-
sea; produccifin para uso, pars bienastar soclal, en lugar de produccifn =
para beneficio o lucrativa, su fin serd susinistrar bienes o servicios de
acuerdo a un plan inicial,

€n una economfa capitalista donds rigen las rslaciones de intarcambio
entra los bienes de produccifn y sl consumoc de ellos, el Marcado se erige
como el medic de relaciSn entrs la smprasa y el clients, los bienes se in
tesrcambian por dinero.

€1 Mercado no pueda roducirse dnicamente al lugar donde la emprasa -—
puade colocar su produccién, sino ques se extionds a las condiciones de --
cambio y del conaumo de sus productos a precios remuneratorios, por lo —
tanto la actividad de la emprasa en @l Mercado esta condicionada a las -=
circunstancias econSmicas en que se tealiza la compra y €l consumo AOr —-
los clientes, ademfs Sstos no estfn subordinados a la smpresa, la rela —
cifn fque uxiste sntre ellos son los intereses que tienen en comdin. £1 copn
sumidor tiene necesidades que buscard satisfacer on el Mercado ofreciendc
madios monwtarios a cambio. La Empresa por su parte pretenders colocar su
prodyccién buscando que los intereses dal cliante quaden satisfechos. En
la medida que la empresa logre una posiciln ventajosa en el Mercado para
poder responder a las necesidades dsl compradof, tendcd un dominio real =
sobre 61,

11=2.1 MicroeconBmico. El anfilisis de la microsconmia supone, =~

2. Agust{n Reyss Ponce, Administracifn de Cwpresas Teorfa y Pr&ctica,

€de Limusa, MBxico 1975, P8g. 74.
3. €milio Scldavilla Garcfa. Economfa aplicods a l1a Empresa y tcnie-
cas oparativas de gestifine Ed.Hisp-Eur.,Bsrc.Esp.1971,Plg. 3.
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cona lo dice Kalman J. Cohsn on su libro Economfa dae Enpresasé "la con =
dutts racional ds los agentas econfmicos individualas®™. En la econamfa ds
le smprass ls utilizacisn de los recursos y al mejor aprovechamiento ds -
allas es fundamental para su buen funcionamiontov. €1 autor Thomas He Nay-
lor5 schala cuatro elementos que conforman la teorfa acondmica de la. am=

"presa, son los siguiantas 4

a)e Los Objativos.

ble Proceso de Transformacién.
cle Informacién.

d)e Decisionss.

Dentro de los objetives se encuentran los da producciln, de inventa -
rio, da ventas, de participacidn en el Mercadoe £n t8rmlnos gensrales se
pueda decir que los cuatro estln fuertemente relecionedos entre sf,  pues
no se pysde hablar da piaduaclﬁn de un bian sin que se seilale el sagmento
de Mercado al que va destinado, el conducto y la manara para hacerlo lle=
gar al consumidor y el stock de inventarios en bodega. Cabae sefialar que =

algunas sapresas para 2 tar sus vol de t 18 la pu~—
blicidad, ésta segdn Miltén H. Spancnr‘ debs "aumontar Las ventas%, ésta-
objetivo se cubre por el incremento gue experi ta le d, -

.por el despliegue publicitario.

€1 proceso de transformacidn de las materias primas, implica el aspec
to dela tecnologfa utilizads an la elaboracién del bien, el uso de paten
tes, la variacién de productos, etc.

La informacifn dubs ser. Oportuna y versz, dirigids a las personas in
vicadss y a las freas que tengan relacidn con el trabajo reslizado.

4. Kalsan. 3, Cohen, Econamfa de smpresas (tworfa de 1a firma), Edite~
€1 Ateneo, Suenos Aires, Ary., 1973. ofg. 29t

Se l‘homni H,o Naylor, E fa cve la Emp s Amorrortu Editofc&, Bue~
nos Adres, ATge, 1973, Plg, 15 «

e Miltén He Spencers. Economfa de la Administracifn oo Empresas,unifn
Tipogréficy Caitorial Hispano — Amepicena, (UTEHA)s México, 1976 o
olge 194 : . e
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Descisionas. La toma de decisionss es un renglén muy importants dentro
do la empresa ya que una mala decisisn pusde ocasionar serios trastornos—
al funcionamiento de ®ila. La perscns que vaya a ducidir deba amalizar =
concisnzudamente los pros y los contras, utilizando pars ello los conoci-
mientos tefricas y empfiricos que sobre la materia tienwee

11=2,2 Do los Estados Financistos. Los Estados Financisros con=
siston en la pressntacifn de datos financieros derivados de informas do -

tebilidede €1 C.P. Abreh domo Moreno? 1los define como "aquellos-
documentos tque muastran la situacidn scondémica de una smpresa, la capaci=
dad de pago de la misma 8 unas fechs daterminads pasada o futura, o bien ~
#l resultado des operaciores realizadas en un perfodo o ejercicia passtdo o
futuro en situaciones normales o iales", imante ss tan -
®sn formas us Belance (o £stado de Posicifn Financiera), y Estade de Pérai
das y Ganancias (tsmbién conccido como Estado de Resultados o de Ingreses

y €gresos), Y se les considara una de las principales fuentes de informa=
cifn de crédito, ya qus en silos s® encusntren datos que en otras fuentes
ser{a muy diffcil cbtensr.

La facha de los £stados Financieros ss usuelmante la del cierre del -
afio fiscal o de contabilidad de la firws. La mayor parte de las casas co-
wercisles usan sl afio calendario como su alio ds contabilidad, otras usan
un perfodo dictado por su hébito y convenienciae. La facha de cierrs para
dstos, viane an el momanto en que la actividad del negocio usts en o cage
ca de su punto mis bajoe .

Aunque los Estades Fipancieros dan inpformacifin de crédito, la confian
z8 que se les dobe otorgar pusde ser limitada. Existen factores que afec~
tan sl grado sn que los Estados finencieros puwvden ser dignos de confian-
za como base para juzgar la fuerza de crfdito del cliente. Los mfs comu-e
nes son 1
a)s Estados no suditedos. £) valor del Estado depends en gran parte, del-

sistems de contabilicad del cliente. Paro aunque 6ste sea el adecuado

un £stado no setf tan confiable como el prepatado por un auditor ext.

7+ Cofe Abraham Pardomo Morsno. [nterpretacidn de £satados Financlecos
Ede ECASA. Mxico,1978, Pkg. ¥7 :
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b)e Formatos incompletos. Algunos solicitantes de crédito no comple -
tan los formatos y dejsn preguntas importantes sin contestar,bien
883 porque la respuests que darfs no le es favorable o porque no
tiene 1la informacilne Si el acreedor no advierte éstas omisionaes,
1a conclusiSn que obtendrd del anflisis del Estado no serS digna
de confianza. .

11=2.2,1 El Balance Genoral. También conocido como Estado de Po
sicidn financiera. Expone una condicifn estStica, ya que muastra la canti
dad de valores del activo y capital que la negociaci8n tiene a una facha-
determinada. En cuanto a su forma ®) balance relaciona por una parte to--
dos los valecres del Activo. £8 dacir, tados los bimnas y derachos debida-
mente clasificadecs, primero los circulantes, enssguida los fijol y final=-
mento loe diferidos con su sxpresiSn sn términos monetarios. Por otra par
te relaciona los valores dal Pasivo. Es decir, las deudas y obligaciones-
clasificados do La misma msnera que sl activo. ¥ ol Capital ‘tambiln clasl
ficado ds 1a siguients manera : (suscrito, exhibido, no exhibida).

Le clesificacién del Activo y Pasivo se lleva a cabo de acuspdo con =
la mayor o menor velocided que tisnen los bisnee y darechos {sctivo), pa-
e converticrse en dinero. Y las daudss y obliguciones (pasivo), de acuas=
do con @l tiempo que dispongan para pagar o cumplir con sllas.

Por 10 que respacta a la clasificacién del Capital, se conoce la si-- .
guiente 1

a). Capital Suscrito. Tambifin conaclido como Capital social, es aguel-
Que loe socios suscriben al constituirss uns socledsd o al awsen—
tarle su cepital.

t). Capital Exhibido. Es la porcifn de capital social suscrito que —
los socios ya han entragsdo. Es. deciry, ya han pagado a la socie——
dade

©)« Capital no exhibido, Es la porcifn de capital socisl suscritc peny
diente de pago, @s conocido tambifn con los nombres des Capital ==
por exhibir, exhibiciones pendientes o Capital pentiente de pago.

A continuacidn se presenta un ajesplo de un Balance General, el obje~

tivo Que se persigus al elsborario s exponer con mayor claridad, la for=
ma de clasificacifn ce todas las partes que lo conforman,
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INDUSTRIAS DR Y CIA.s SeRe
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1988.

ACTIVO CIRCULANTIE: PASIVO CIRCULANTE ¢
Cajlesassssoccas 5 000 Acreedors: « 40 000
60 60O Proveador « 20 000
55 000 Doctos. X Pagar. _50 000
Daudores sesseess 30 000
Doctose X Cobrar 90 000 Suma del Circulant®ccessce 110 000

! fa8.000e. 200 000 -

PASIVQ F1J0s

de. te. 440 000
Suma 1 Girculants..... Acreadores Mipest, 110 000

ACTIVO F130¢

EQificioesess. 1000 000
TErraNO.ceasss 500 000 PAS1VQ OIFERIOQ:

Musbles y Ene. 100 000

Suma del Fij0eessrcocnses 110 000

int,Cobe X Adel, _30 000

Suma del FijOesesecessssl? 600 000 Sums del Diferidocecsases 30 000

ACTIvO OIFERIDD: Suma del Pasivo cecesasee 250 _000
Gastos de 01g. 20 Qoo CAPITAL CONTABLE:

Sums del Diferido....... 20 000 Capital Inicial 1'485 000
ytil, del Afo.. 325 000

Suma del Capital Contable 1'810 000

‘Total d® ACtivo....... 2'060 000 Suma de Pasivo y Capital. 2'060 000 .

Notas Cifras en miles de pesos.




11=2,3

F1)

Razones Financisras. Para 1lavar a cabo el anflisis s in

tarpretacidn de los Catsdos Financieros, son utilizacas fstas razones, ex

prasadas en forma de proporciones matem{tices entre los renglones princi-
pales del Balance y del Estado de Resultados. Cada yna de las relaciones

expresar un vfnculo significativo entre dos elemantos importantes de la

estructura financisra de la emprese. A continuacién se describen algunas-

rezones, los datos que se anctan se obtuvierén del ejemplo del Balance.

DRIMERA _RAZON ¢

Nombre

Férmule

Desarrollo

Significado

Aplicacifn

Razfn dal Capital de Trabajo o Razén Circulante.

Activo Circulante

RCT = Pasivo Circulants
440 000
——
RET = =70 006 = 40

Indica la capacidacd de pago a corto plazoc ds ls empra-
sa y ol fnoice de solvencia de 1a misma,

Seo aplica generalmente para determinar el grado de s0)
vencia de la empresa, Durante muchos aflas una razén de
Capital de Trabajo de 2 a 1 3@ ha tenido como idsal, -
@8 dacir, que por cada peso que se haya invertido de—
ten existir por lo menos dos para cubrir la deuds. En
£ste s jemplo se aprecia una razén do 4 & 1 1o que indi
ca que €sta empresa ss encusntra an Sptimas condicio ~
nes y ws digna de crédito. 5in embargo debe tenurse —
bien claro que #ste razdn mide cantidad pero no cali =
dad, ss decir, mide solo el valor en dinero de los ac-
tivos circulantes, el qus pueds sstar integrade por -
grandss sumas an cusntas por cobrar dudosas o inventa-
rics da lento movismiento y/o diffcil de vender.




SEGUNDA RAZON ¢

Nombre !
Férmula 1
Dasarrollo '

Significado ]

Aplicacidn s

22

Razén Severa o Prueba del Acido.

RS = Activo Circulante = Inventaries
Pasivao Circulante

RS = 440 000 = 20 000 - 240 000 - 2.19

110 000 110 oco

La d¢iferencia que existe entre el Activo Circulante y

los Invaentarios se conoce como Activo Répido y también
con el nombre de Active de pronta realizacién®. Repre-
santa la suficiencia o insuficiencia de le empresa pa~
ra cubrir laos pasivos a corto plazo.

Esta razfn @8 uset: ent Casos extremos para probar la -
capacidad de 1a empress para cumplir inmediatamente =
sus obligaciones, sa considera como satisfactoria la =
proporcifn de peso por peso para $sta tazdn, por 10 =
tanto sl resultaco de dste ejemplo que @s erriba del -
2 por ! @3 muy buena,

B, CoP. Alfredo Pérez Harris. Los Estados Financieros, su anfiieis e
interpretacifn. Ed, ECASA., México, 1982. Pfg. 51



JERCERA RAZON s

Nombrs ]

F8raula ‘ [

Desarrollo s

Significado

Aplicaci8n 1

CUARTA RAZON ¢t

Nombre (]
Férmula '

Dasarrxollo ]
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Solvancia Inmadiata.

Activo Disponible ‘tfa jay Bn‘ncul

Pasivo Circulante

65 000

- 0,59
110 Qoo

flepresenta la capacidad de pago sin tensr qus depsnder
de las cuentas por cobrar, que como se mencionS ante--
riorwente en alguncs casas es dudosa su recuperaciln,-
también se prescinde de los inventarios qus puaden re=
asultar diffciles de vender.

Esta razén airve para medir la solvencia dptime de 1o
empresa. 5i el resultado es suparior al 0,50 por 1, se
1le conaidera ganeralments como muy satisfactorios Ya =
que por cada psso invertido existe la mitad en efecti-
vo para cubrir parcialmante y de irmediato eea obliga=~
cifn.

Razdn del Margen de Seguridad,

Capital de Trabajo

Pasivo Circulante

Nota. E1 Capital de Trabajo es sl resultado de la res=
ta del Activo €irculante manos Pasivo Circulanta,
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Significade ¢ Esta raz6n’muestra la realidad de las inversionas do =
los acreedores a corto y largo plazo.

Aplicacién t €n la préctica se aplica para determinar el 1fmite de
crédito a corto plazo por conceder o solicitar.

I1=3 LOS INGRESOS Y S5US D1SPONIBILIDADES.

€1 acreedor pide ‘Los Estados Finenciercs ds un cliente con el ffn de
aprecisr la capacidad que €ste tiene para cumplir con su promesa da Pago,

. treta de determinar basandose an esos £atados la actusl posiclén finsncie
ra de la compafifa,

€l £stado da Resultados, también conocido como de Productos y gastos-—
o da ingresos y egrescn, Musstra los resultados financierocs obtenidos por
la empresa en un perfodo de tisepo determinado, por esa razén es un Eata
do fFinanciaro dindmico. -

Le forma tradicional del Estado de Pérdidas y Ganancias se configura-
primgro acumulando los ingresos de todas lae fuentss y asegundo de todas
laes formas de daducciones del ingreso. En un paso sencillo el total de
las deducciones se .tlltl del total de los ing La dif ia que se
obtenga du tal resta serd el resultado logrado por la emp como conse=
cusncia de sua operaciones comercialaes, #ete serS§ entonces Utilidad o Pér
dida,

1.~ Concepto dc Ingresos,

a)e 1lngrescs Ordinarios. Son aquellos qus cbtisns la emprass como-
consacusncia de las vantas de productos o servicios objesto de su negocio,
sean sn efsctivo, sn cusntas por cobrar o en cualquier forma similer.

b)e 'lnqum- Extraordinarios. Son aquellos gue la eapresa obtisnc co
‘mo resultado de opsraciones o transscciones distintas sl objeto directo =
de su negocio. Tales como vantas de sus Activas Fijos, Arrendamientas, In
tersses, atc,, cualquiera que sea la forma de percepcidn,

2.+ Concepto de Egresos.

a). - Concepto de disminuciones a los Ingresos. S5on todes las reduccio
nes qua sufren los ingresos como consecusncie de rebajee y bontft;nctomi
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b). Concepto de Costos. Son los valores de adquisicién, produccién u

' operacifn de servicios que tiensn los productos vendidos.

cle pto de tos de Of ién. €3 el velor de los gastos que -
se roguieran realizar para qus 12 empresa pueda operar, allos son 3

= Gastos pares lograr vender; Sueldas, Comisiones, Impusstos, Rentas, ==

iuz, Transporte, atc.

= (Gastos para administrar y controlar el negocio; Sueldos de Administra
dores, Coantadores, Auxiliares, Rentas, Luz y Teléfonos de oficinas, ~

Papelecfa, stce

d)s Concepto de otros Gast Son loa gastos extraordinarios no ligs
dos directaments a oparacionss ordinarias tales como; Gastos Financieros,

Intezeses pagados por préstamos obtenidos, etce

A continuacién ss pressnta un ejempic de un E£stado de Resultados,

INODUSTRIAS JR Y CIAgy Sds

ESTADO OE RESULTADODS DEL T OE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1988

INGRESES ¢

VENtAR ssessncssscncssccerenss § 5 000 000
Menos Costo da 1o Vendido «s.. 3 000 000

Utilidad Bruta ccseccecscssscssssccccscccases § 2 000 QOO

GASTQS OE OPERACION :

Gastos de Adeinietracifn ..... 700 000
. Gastos de Ventas c.esecsccsces 800 000
SUBA ccvcecncssessncencsscssrcsssencensnssnnsse 1 500 000

urit D DE OPERACION & o+scvcccscsoscecrsotcessenscassccconsse

QTRDS GASTOS Y PROOUCTOS 3

Gastos FiNancieros ssssececsss 100 000
Int. Pagados por Adelantadosse 80 000
Otros Productos sececessscccene S 000

SURR  sesecctsesncssrecrnterreccacvtcenstacssrsstatensensnrass

g““oag § 000000000000 000000000000000ss00ntE0ccontinsonInaie

$ 500 000.

125 000. -

$§ 328 000.
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I1=3.1 Evaluacidn Econémica, Para qua un proyecte industrial —

sea considerado satisfactorio, debe estar ampliasente justificado desde =
los puntos de vista empreserial o social, debe proveerse una rentabilidad
atractiva que Justifique la canalizacién de recurscs hacfa 8l mismo. La=
rentabilidad es un fndice de evaluscidn econSmica que s utilizado frs —
cuentemente, ya que el objetivo de la emp a8 ap har al mEximo =

sus recursocs. Desde el punto de viata del inversionista privado interesa-
conccer la rentabilidad que rasulta de dividir les uytilidades notas des =
pus de impusstos sntre los recursos que invertirf cepresentados por el -
capitel contable, Existen diversos mftodus para medir la rantabilided de-
pendiaendo de le forma en qus se considere el efecto tiempo, tanto en las-
utilidades como eh las inversiones. Entre los mftodos que pueden utilizep
se destacan los siguientes i ’ .

a). MBtodo de la Rentabilidad Contsble.

b). Do la Rentabilidad Anual sobre la Inversifn no Depreciada.

L&) Del Flujo de Efactivo Excedente.

d). Da la Tasa Interna ds Rsndimiento.

£n virtud de que al inversionista privado le intersss conocer la ren=
tabilided y de que sn sl presents trabajo no se lleva a cabo un estudia -
de inversifn. Para obtener &ste fndice se utilizard la férmula de la Ra~—
z8n de la Productividad o Rentabilidad del Capital. Los resultados que se
obtengan serin en base a los datas de los ejemplos anteriorss del Balance
y del Estndo de Rsaultados.

Nombre ¥ MBtodo de la Rentabilidad Contable.

Utilidades
Capital Contable = ytilidadss del afic

. Férayla [l aPc

325 000 325 000

e - = 21,9
1810 000 -~ 325 000 14485 00O

Desarzollo RPC =

Significado Este resultado ajignifica que la Rentabilidad del Capi—
tal @s de 21,9 ; por cada peso invertido se obtiene 21,9 §
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I1=3e161 Lo Problemss de L{quidez. Cualquier espress al otop—
gar créditos se desprende da dinero 1Lfquido y #ste se convierts en cusp=—
tas por cobrar, s{ &ste rubro crece y no ss rscupsrado sn sl perfodo de =
tiempo Qque previaments se daterming, se convierte sn un verdadero proble-
.ma de 1fquidez qus la smpresa tendrf que afrontar y procurar su pronts g
lucidn.

€1 scresdor por lo tanto debs eplicar los mecanismos adecuados pars =
svitar que el deutior se extralfmite en las condiciones de crédito que se
habfan acordado con anterioridad ya que de no hacerlc su tasa de interfs-
dissinuirfs y por consscusncis tembifn la de gasnancia. Estos procedimien=’
tos de recypsracién se anslizerfn en los siguientes cepftulos del prssen-
ti trabajo.

11=3,1.2 Preferencia por la Lfquidez. Le que drk

. @l emptesario por privarse del uso de su dinero durante un psrfodo deter=

ainado de tiempo serf la tasa de interés, sf §sta baja el hombre de nego-

cics decidirf mejor tener su dinero disponible, a la mano, serf entonces-

mayor la preferencia por la lfquidez, por el contraric si aumenta la tasa

de interés pusde ocasionar un incresento en @ volumen de la inversifn.
La prefarsncia por la liquidez como sefiala Keynas® depende de tras -

motivos.

2)e E) motivo transaccifn. £s dacir, la necesidad de efectivo para las =
" operacionss corrientes de cambios parsonsles y d8 nagocios.

h)._ El motive precaucifn. Es decir, el desso des seguridad respecto al fu~
turo equivalente en efectivo de cierts parte do los recursos totales,

‘©)e €1 motivo especulativo. Es decir, el propSsito de conssguir ganancias
por sabsr mejor que sl resto del Mercado lo que el futuro traerd con-
8590,

9. John Maynard Keynss., Teor{a Ganeral de la 16n, el Interfs,-

y o1 Dinsro. Fondo de Cultura Econdmica (FCE), Mxico, 1970, -
Phg. 154, . L
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€l crédito puede clasificarse de muchas mansras, pero en éste anfli~—
wis la clasificaci8n se harf de acuerdo con el tipo de transaccisn credi-
ticia por la cual se establsce, partiendo do ssts bass ¢l cridito pueds -
dividires en las siguientss categorfas. )
~ Da préstamo persorwl. En 6ste cenglén se ubica el crédito al consumi
dog y préstamos individuyales, ademfs ds las ventas a plazos hechas por co
merciantes a individuos,
= Do préstemo omprasarial. Este es el crédito al que recurre la ewpre-
S8 para sufragar sus gostos de operacién, dentro de sllos se sncuentran =
ol crédito bencario y el :tidlto msrcantil, este Gltimo es @1 que otorgs
la smpresa s sus clientes para afilizer el desplazamiento ds sus mercan -
cas. .

€1 crédito industrial y el crédito agrfcola, se mencionan también en
ul presente capftula.

111=1 CREDITO OE PRESTAMO PERSONAL.

Ls expansifin de las ventas a crédito al wenudec no ha sido suficiente

para cubrir las necesidades siomprs creciantes dal consumidor, la mayges
rfa de la poblacifn necesita dinero més allé de sus propios recursos.

Las tézminos. Préstamos al consumidor y préstawors individuales ss —
usan indistintsments parm solicitar un préstamo que tiens como caracterfs
ticas les sigulentes
a). Se hace al consumidor.

b)s Lo hace una Lnstitucisn financiera.
c)e S@ resliza para un propSsito determinado,
d)e Sa reintegrs a plazos.

Los prifstamos a plazos pueden sery Directos de dineroc o indirectos Pa
ra financiar ventas a plazos. Es recomsndsble splicar una evsluscibn téice
nice de crifidito difersnte para cada uno.

151,71 Préstamos directos al consumidar. Eate crédito es cono~
cido como préstamo sn efectivo y son ofracidos mfs por prestasmistss ilega
les dedicsdas a ia usura (vecines ds berrio, compaflercs de trabsjo, stc.)

an satos casos el intar&é es rara vez estsblecldo en funciSn de un intae
rés simple anual, algunos prastamistas cotizan un porcentajs por mes, sn

otras ocssiones se fijan intereses quincenales, 5in gue ssto sea una regle .
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algunos prestamistas cobran un intesés del 10 %, otros mi 15 %, alguntos =

al 20 % quincenal sobre el préstamc aolicitade.

Otca varisnte de dste tipo os crldits ws @1 gque atorgan algungs ban -~
tos a indlviduns para 1a sdquisicidn o mejoramiento de prapisdades, &stos
prdstamcs llevan un tipe de interds mis reducido que los préstamos indivi
dusles ordinarios porqus ss hacen mediante el sistema de crddito hipoteca
rvic, £sto 0a oportunidad al prestamista de vecuperar los bisnes si el com
pragdor no pana.

111-%,2 Crfditc de vantus a plazos, £l plan & plazos capacita ~
al clients para comprar bLienes costosps cuando no esta capacitado para cuy
brir o no Gasas pagsr el imports total de Lo Que compra 48 una S0la VBZ.-
Ls ﬁpmu vendedora agrega un interds o recargo, DPor el grivilsgio de ==
crédito al prescio ds vents y el lapprte totsl serf pagado por el conpra -
dor en jgualus cantidudes, s plazos determinedes, dentro de un perfodo de
tisepo dufinida.

Les condiciones ds un contrato de vents a plezas coneta de custro el
nantos bisicos 1 £1 engancha, pagos parfodicos iguales, sl recargo y el =
vencimisnto de la deuda., £E1 riesgo del vendedor se reduce mediante un =~
fuarte enganche, pagos perfodicns cansideratles y corta vancimiento, €1 -
9 del dor @s facilitado por sl snganche, las pagos perfodi-—~
cos pequsfivs y por un vencimiento de page prolongsdo. Parc a meyor perfo-
do serf shs alto sl interfa.

‘ Ls venta a plazos no slemprs tiene un Limite de cofidito como tal. Ca-
da venta sa hace subrs su propio contrato, el cuasl ususlmants fincluys un
trate de venta tondicicnel,

1ii~2 OE PRESTAMU EMPRESARIAL .

En &l czidtca empresarial ss consideran dos Qrupos g
a)e Ct‘qﬁte- Que le empress solicits pears su mejor funcionamiento.

b)e Créditos qua la empresa otorgs & sus clientss.

En ®l primer grupo se preasntan los distintos tigos de crfditos due -~
ofrecen lus vencos, asf como s} crédito industrisl. ;

Dentro de los cefditos que ofrece is & sus clientss, se en =
cuantran sl crldito sl detsllista y si crldito mercantil, Estos dos tipos
de c:c8dito se snalizan anssguitds y alls adelants los del primsr grupo.
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11k=241 Al Detallista. El crédito sl detallista cas dentro de -
dos categorfssi Cuenta sbierta y crfdito a plazos. £1 primero es conside=
rado crédito por conveniencia. Genaralmente el pago es hece mensual, para
todes las compras realizadas durante el mes o durante sl psrfodo que haya
sido acordado. €l crfdito & plazos ya ful anslizado sn @l inciso I1I=-1, =
relacionado con el prfstemo personal.
et crédito al detallista apareciS en Amfrica con las tiendss colonia-
les, donde el tsndero daba crfidito a los agricultores hasts qus 1s préxi-
ma cosecha se levantsba, el desarrollo da &ste crédito ha sido importants
en cada fass del d 1lo del 10 hasta su sscela prasents sn nuss
tra Sas A través de la extensiln del crédito sl detalliste, el cu—
murciante aumenta el volumen ds sus negocios, y si cobra oportunamente tg
das sus cuantas harf sus utilidades mis grandes, E1 Mercado para ventas =
en abonos es practicemente ilimitado.
tate crédito tisne aucha import ia para el § diario, la totall
dad de los vendasdores, fabricantes y banca - cada uno a 10 largo del ca—
nal de distribuciSn- y finsnzas. 51 mschos comercisntes en pequsio com ——
pran deé un intermediario fracasado a travfe de prdidas al extendor crédi
tos para reslizar la competencia, ¢ por pfrdidas de crfdito. La posicién
del intermadiario se hace precaria. A mencs que sea suy fusrts financieta
mente, no pasar8 muicho tiempo antas do que se vea incapacitado para pager
sus propias cusntas. Su fracaeo junto con otros intermediarios puade sig-
" mificar al fracasc del fabricesnta, y talas fracasos afactan a su vez, a =
todos sus abastecedores., Ser{a necesario un fracasc en todo el comercic -
sl menudeo para atrasr pérdidas en el Mercado de materias primas; no cbs—
tante, csda fracaso al nivel del comercio al manudeo ausenta ests posibi-
lidade .
€1 crfdito sl detallista incrssents sl crédito bsncario y sl criédite
ile Al sxtender el volumen de criidito hmcia los consumidores, _61’-’-

'iﬁta_gl o axtiends su propioc crddito con los comsrciantes al
mayorsa o con los bancos, capacitandolo para obtener m&s mercanciae.

11I=2,2 Mercantil, En date inciso se tratard de explicar que ~
que as el cridito mercantil; detalles précticos tales como fusntes de in—
formaciln crediticia, fijacidn de 1{sites, cobranza y organizacibn del ==
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dapartamento de crédito y cobranzas en una empresa comorcial serdn trata-
dos mfs sdelanta an el capftulo IV.

€1 crédito mercantil es aquel que se usa para ssagurar bienas para e
venta 8 cambio de una promesa de pago @n un tiempo futuro especifico. Los
bienas involucrados pusden ser materias primas, productes parcisl o totel
mente acabados; las personas que intarvienen son comerciantes (intermedia
rios y mayoristas), maquiladorss o fabricantes. El principal objetivo dsl
criditc mercantil es que se usa en un intercambio de bienes destinados pa
s la reventa, con o sin procesc adicional hecho por el campradore El oré
dito mercantil e@s el wmedio principal de cambio antro la praduccifn y la =
distribucidn de los bienes del consumidor hacias el punto de entraga al —
comerclante en psguefo.

El crédito mercantil no proporciona tado el capital necesaric para ==
conducit un Negocio) cubre unicamente el costo bisicc de los articulos. -
Cada comarciants a lo largo de las lf{nesa da produccién y distribucién da
be sostanar el costo de contribucién a los artfculos. La funcidn princi—
pal del crédito mercantil es facilitsz el intercambio de bienes del pro =
ductor al consumidar. Este crédito debs requerirss solements para el tism
po prolongado que se llevay el iante para pr Yy der los ar
tfculos. Las condicienes del crédito mercantil dependen de las facilida =
des para la entregs y la reventae

E1l crédito mercantil ss ofrecido por honbres de negacios & cambio de
materias primas o de provuctos terainados pars su revents. Nacis con el -
t Cerca del novsnta porciento de

las ventse de fabricantes y comerciantes al mayorso, se hacan en condicia
nes de cridito.

I1I-2e7 Bancarioe £1 banco tiene dos funciones principales; re-—
cibir depSsitos y adelantar fondos tomando Gomo base pélizas, documentos-

- nagocisbles o de d to (inst tos da erfdito).

Cuando un banco racibe depfisitos, pte la ilidad de g
tizar sscs fondos sin exponer a los dapositantes a paligros de pérdidas.—
Al aismo tismpo el banco hace uso de estos deplsitos para sufragar sus =—
propios gastos y adquirir beneficios en su provecho, El banco debe aeter—

io y se hs dido t

en disposicifn de cubrir las demandas m-ninhdn con chaques de sus =—
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clientes o de solicitudos en efsctivo sobre los fondos de sus mismcs depy
sitantes. ’

Asimismo @1 banco debe tensr una ressrva considerable de moneda. Gene
ralmente dedica una gran parte de sus fondos en inversiones s largo plazoe
Les bancos siempre han hecho préstamos, hipotecas, o inviorten sus fandos
para finenciar el desarrollo ucrbeno y agrfcola.

Los créditos qus otorgan los bancos pusden clasificarss de la siguien
te manera 1 .

a), Crédito personal o de consumos. Este tipo de créditc es el provisto =
por los bancos en la forma de préstamc de dinerc a los individuos, tam =
bién se otorgs por establecimiontos comerciales sn la wents al consumidor
con las tar jetas ias o de o
. b)e Documentos con aval, Esta es una forma de crddito & corto plazo sin
garantfs prendaris, el banco aceptscé un p-g.arl firmade por alguisn que -
no astf considerado como un erfdito setiafactorio, ei dicho documento lle
va une sugunds firma (aval), qus reuna una solvencia sfs ssgura para la =
institucifn otorgante.

C)e Crédito de habilitacién o avic, Sa docusenta por medio de un contra=
to y se ampar& con un pagaré pudisndo tener garantfa hipotecaria, el des-

tino do éste cridito es el activo circulante qus se use para sumentar el
capital de trabajo de las enpresas, puede ser utilizado por todos los gie
ros, P pot los iantes, la garanti{a principal para 8atos c:dd_l._
. tos son los productos que se elsboran an las industriss en cuestifn,

d)e Crédito rofaccionario, £ste crédito es utilizado para l1a adquisicién
de activos €4 jos industriales, mismos que pueden quedar en garantf{a pren—
dagia, pudidndose otorgar garsntfas adicionales en caso de que sea necesa
rice E£1 plazo de estoe crfditos puade llegar hasta diez afios, peroc por lo
gereral éstos sa determinan an funcifn del ritmo a que ss recuperarf la =~
inversifn por la gensraci8n do sfectivo o de scuerdo a la depreciacién de
.los bismes gtavados. i )
®)e E1l descuento, La formn més simple de un préstemo bancaric es el des=
_‘cuantp de letras da cambio o pagarls. Un nogncﬁntn de gran solvencia pus
_de pedir dinero prestado a su banco presentando solamente una evidencia =
que satisfaga la tuana condicisn de sus negocios y de su integridad mocal,
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El descuanto de documantos se opara geﬁaralmantn con cliantas a Quia-
nes praviamente ca les ha ffjado o autorizado una 1{naa de crédito para «
este tipo d9 operaciones y que dichos tftulos de crédito provengan deo veq
tas propias del giro de la empresa, El descuento consists en que laos ban-
cos_adquiersn an propiedad las latras de cambio y los pagards de cuyo va-
lor nominal daecuentan una suma eguivalenta a los interases que davenga =

‘ rfan antre la fecha en que se reciben y la fecha de su vencimiaenta, ade =
n8e de una comisi8n por gastos de cobranza.
f)e Las tarjetas da crldito. La tarjeta da crédito es una forma do prés-
tamo pereonal Gue ctorga 8l banco y algunas casas comerclales y se adapté
para g1 comarcio por al Franklin National Bank Rockville Center, New York
en el afo da 1951. Los pequelios comerciantes al menudeo que participacén

~ ®n el proy s fuarfn cap de extendsr el cyfdito sobre casi las mis~-
mac bases da las tiendas mfs grandes que mantienan departamsntos da c:ld_g_
toe £l banco asumiS la responsabllidad total del crfidito.

El proyecto de tarjets ds crédito del Frankiln National Bank se exten
difi pronto bajo acuerdos de franquicia, & otros bancos y & la fecha sisty
mas de tarjetas de créoito nacional @ internacionral se han axtsndido tre~
mandaments cubrisndo cuantas de viajes, diversionss y gestos diversos.

E1 ODiner's Club, qus empez§ como un restaurante local can sistesas oo
cuentas sn la cludad de Nusve York en 1950, para 1960 ya habfa extendido
sus institucionas miembros & 35,000 entre rastaurantes, hoteles, tisndas-
de ropa y especialss, sgencias de renta de automoviles sn novaenta y siete
pafses. El Amsrican Exprass y el Hilton's Carte Blanchs, antrs otrps son
tar jates de crédito similares.

111244 Industriale €1 término crédito industrisl , alguna vez
usado, sxclusivamente para designar la venta de mercancfes de una persona

"a otra y a comisifn, es actusimente aplicado s la compra de cuantas por =
cobrar como un negocio.

€1 crfaito industrial en su forms actual generalments comprende o sl
guients

‘@)e La compra imediats (ususleente con un descusnto consldsrable) de ==
cusntas para hacerlas efactivas basandoss en un contrato prolongado.
" b)e LA ptacién de las abilidades de toda la contebilided y —
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zobranza de las cuentas compradas.
©)e La aceptacifn de cualquier pérdica qus pusda surgir de las cysntas.

€1 crédito industrial no se limita a cuslquisr ramo en particular, si
no que es utilizado an cualquier érea, su vantaja principsl consiets en =
que permite el rlpido mowimiento del capital 1o para el lle
del negocio. E1 cliente con el crfdito industrial puede reinvertir su ca
pital de trabajo, tan rdpido como pueda vender sus artfculos, sin esperar
trainta, sesenta, noventa o mfis dfas pare cobrar sus cuentas. Este crfdi-
to deja a las compaiifss que lo utilizan con poces necesidades en sus de—
partamentos de crédito, de contabilidad y de cobranzas, perc no disminuys
la necesidad para la Pirme administraciSn del primeto. El gersnte de cré=
dito da cada compahf{e ea fcrea un Juicio sobre todos los clientes a créoi
to con antarioridad; de hecho suasnta su respbneabilidad para vander uni-
caments a riesgos de créditos favorables. reservanduss el derecho de Te~~

riesgos les 5 -

111=245 Agricola,. Ests crédito es de dos tipos »

a)e A largo plazo, para financisr compras de tierra de labranza y efectuar

m8 jolase
b)e A corto plazo, para financiar la
¥ ganadoe 4
€1 primero es uns invarsifn crediticia, el ssgundo una forma de prés=
tamo bancario. £1 crédito agricola es considerado como un tipe de crédito
distinto porqua sus @fectos econdmicos difioren de los que ocasichan lios
créditos bancarios y de inversiones, A causa de su gran riesgo, Sste cré-
dito resulta muy costoso, si se absolut para satisfacer =
_lam necesidades de crédito del agricultor, E1 sistema de crddito agricola
comprende agencias comsrciales y privadas, suplessentadas por institucio~—
nhes del gobiernoc y por la supervisifn del mismo sobre institucionss coeps
"'rativase €1 aistema toma preceucionss para la smortizaciSn de préstasos a
'latgo plazo y una base presupuestal para los de corto plazo, De acusrdo =
con el presupuesto, el agricultor hace arreglos pars cubrir sus necasida=-
des de cridito y obtiene el dinaro dus hecesita. Lo resmbolsa cusndo su =
coascha es vendida. Paga interdés sclamente por el tiespo que mantisne sl
dinero en su.poder.

6n y comp de h
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El Crédito Mercantil es tan viejo como @l comsrcio mismo, una palabra =
de mercader honorable, sn antiguos tiempos, era tan aceptable como sl pago
en dinero. Los principas mercaderss del renacimiento contaban su riqueze en
cuentas por cobrar asf como en oro. Les letras de cambio que llavaban ing=—
critos los nombres de grandes mercaderes eran usades como moneda internacig
nal en el incipiente comarcio suropso.

El cridito Mercantil fué la espins dorsal dsl comercic sntre Inglateccs
y Amfrica durante los dfas colonisles. £1 pago entrs comerciantas se hacfa-
con letras do cambio y pagacrfs. Estas inst 1tos eran fi dos, esndosados
y transfaridos de un comerciante a otro como moneda corrientw. Actualmente-
alraededar del 90 X de las ventss de fabricantes y comsrciasntes al mayoreo =
son a créuitos

Ls extensiln del Crédito M til t d ts las posibilida -
dos de vantas de los absstacedores. Un negocio con un buen crédito estable-

cido pusds cperar an psrte con los recursos qus provesn sus abastecedores.-
Algunos negociantes gqus no pueden satisfacer los estrictos ragquisitos dsl
crédito bancario constituyen rissgos pars ol crédito mercantil por su insé-
1its capacidad. Los negociantes que tisnen temporadas de fuerte axpansifn -
racurren sl Crédito Mercantil para la adquisicién de sus bienas,

Cada transaccidn de Crédito Mesrcantil implica un contrato con una esti-
pulaciln pata el pago en un tiempo daotarminado. Las condicionss han sufride
modificaciones a consecuencia de las constantes variacionss que sufrs 1la
vida sconfmica de las empresas, existen varios factores que influyen en las
condicionss de crédito, estas varfan con los difersntes ramos de negocios .
Puaden variar tambifn dentro de un rama en particular, aun en aquellas in-
dustriss donde la costumbre ha establecida condiciones tipo.

Como una rogla general pusds decirse que tres importantes aspectos in-
fluyen scbrs las condicionss de criditos €l producto, las circunstancias da
@l comprador y las circunstancias del vendedor. Veamos como afecta cada uno
de ellos a las condiciones de crfdito.

El Producto.- para un producto quo ceba venderse en corto tiempo, més
cortos serdn los plazoe concedides a un negociante en estos productas, . Por
e jusplo, los artfculos de ficil d icién o per daros como le carne
y sus derivados, productos léctsos, etc., son vendidos de contado © a.un ==
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plazo de crédito no mayor de quince dfas. En artfculos que no presentan es=

te problema como @s vl casc de los productos enlatados, rcps, calzado, etce
las condiciones varfan entre los treinta y sesenta dfas, En las transaccio-
nes comerciales relacionadas con bienes rajfces, automoviles, maguinaria y
equipo, etce, ol p'luza de crédito que se otorga e@s da varios mesas,

Circunstancias del Comprador.- A los clientes gue adquieten grandus —-
cantidades de mnr'cam:{na. ulguma veces se les conceden plazos mis largos -
que a agquellos que @fectian adquisiciones en escala reducida. Los Gue repre
sentan riesgos de créoito se ven obuon_do; s aceptar plazos cortos. Un clien
te que normalmenta paga a tismpo, perc que temporalmente estf corto en fon—
dos, puastde marscar una extaensifn en sus plazos Si su situacién financiers -
parece da probable desarrollo.

€ircunstancias del = Los ded financi debiles -
ss ven gbligados a realizar sus ventas al contado o excepcionalmente a pla=

zo® cortos, con sl fin de mantaner suficients capital operativo pares reno~—
var sus sxistenciss. Los da poca o ninguna compatencis pusden demandar pago
répido de sus compradoces.

€n 1o ramos de elovada competencia, los plazos son mfs largas porque -
los cospetidores no pusden mence que ofrecer perfodos de crédito similares
8 los que otorgs la compotencis, asf como adoptar una polftica de pracics =
flaxible, acords a las condiciones i on el M

=1 FUENTES DE INFORMACION PARA DTORGAMIENTO DE CREDITOD.

Fundamentaleente sl otorgar crédito del conocimiento de ls peg
sonslidad y cepital del clients. Entre mfs completa ses la informacién, afs
preciso serd el juicio del acresdor. En los préximos incisos se presentan en

detalls las fusntes que proporcicnan informaciSn al acrsedor respecto de ac
tuales a posibles clientes. En ganeral tal infarmacidn viane de cuatre dife
rentes fusntes, . '

Iv=1,1 De Grupo Comercial. El intercambio de crédito, como una =—
fuante de inforcacién, se rafiere a lss oparaciones entres smpresas ds msyor
sxperiencia resl respecto a loz clientes, este intercembio a estimulade =
un espfritu de &n entre iantes, Los vend 9 3 )
consideran las experiencias de otros pars detarminar si ss otorgs o no cré-
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dito a cualguier solicitanta, También si el cliente goza o no de la cnnfi.ﬁ .
za de los departamentos de crédito. .

£l intercambio de crédito @s muy valioso cuando una firma vande a un -=

‘nuavo establecinianto cuya clasificacién aun no se ha establacido y cuando

un clients anterior solicita rencvacién de cuenta. Un aftodo muy importante

a3 lp reunifn del grupo ial. Los » ®s ubjicados sn el mismo can—
tro cosercial o que por las caracterf{sticas de los- productos que venden se
ubican en al mismo sagmento ds mercado y por msa rszfn tisnen muchos clisn=
tes comunss, se rednen perfodicements para intercambiar informecifn acerca
de sus clientes.

[ 2} n;;ncta distinto de un grupc comstcial ss que todas sus mismbros ven
den a los clientes de una misma clase de negocios. fNo i te an le
miema 1fnoa pero reslizan mercancfas en 1fneas correlativas. As{ es como un
grupo de antes que ropa pora dama, podrfe incluir a fabrican=~

tes de vostidos, abrigos, blusas y ropa Intima, etc., todos esos verdedores
tendrfan como cliantas a almacenss dedicados a la venta de estos artfculose
Les ruuniones ds grupos comercieles siguen un patrén m€s o menos simi——
lar..los acresdores acusrdan reunirse a intarvalos regularss, ssa ssmanal =
quincenal o mensuals Pocos dias antes de la reunibn, cada miembro envia al
secratario del grupo uns liste de las cusntss nue les gustarfa llevar a dis
cusifn, Ususlmente cada miembro esta limitado a cierto ndmaro de cuentas. =
E1 secratario circula los noabres qua le . snviarén entre los miembros dal -
orupo. Estos llavan a la reunién los datos del libro mayor sobre esas mis =
mas cuentas. Segdn ssa nombrada una cuenta los miembros gue tengan la mayor
inforeacibn scbre ella sportan datas ssgin sus experienciae, Esta informa——
cifin debe cubrir los siguientes seis puntos, Perfodo y facha de 1a dltima =
\.untn, crfdito rociente més alto, cantideades adeudadss o vencidas, condicig
nes de cridito y aftodo de pago. Cada mismbro tiens un surtido de formstos
de informe que lLlsnarf a medide que eea infocmado scbre una cusnts en la ——
qus esta interasado, €1 tismpo consumido en la asambles ws sfs qua compenss
do por el tisapo ahorrado para cbtener 2a informacifn de crédito de otras =
fuentes. Naturalments incluye el tiempo utilizado para discutir intsresan -
. tes aspectos ds varios casos, sin embargo el grupo pusds agilizar ls discu-
8i6n y analizar un gran ndmaro de cuentas en un parfodo més o mancs corto. -
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Algunos grupecs comarciales Que tienan pocas oportunidades de reunirss
regularmente, @atfn syjetos a solicitarlo cuando ms nucesario. E1 secrata
tio do La asociacién llema al grupe con una breve nota cuando cualquier -
cusnta requiers ce toms una accidn inmadiata, de esta manars las cusntas

dud son lmante d. 8 la luz a tiempo de evitar serio peli -
g9eo. La principal ventaja de fste método es qua elimina la duplicidad- ds
esfuerzos. Un informa do un miembro del- gfupo da la informagifn 2 todos =~
los Que 'estén int dos; loa miemb por consiguiente, no tienen que -

o hacer [} as acerca de la sisma cusntas La coops
racifn entre los miembras del grupo ®s para ellos o mucha utilidad,
1u=t.2 Vsndadores. Estas personae son una fusnte Gtil de infore
macifn de crldito, Latablecen contacto personal no solamants con los clisn
tes de la casa, sino tambifin con ios competidores ds dstos y con los ven~
dedores de otras casas. £5 indiscutible qus los vendedorss estdn en condi
ciones de ionar Linf én y se les pide su colaboracifn més cg =
a clientes,

Una buena parte Jde la informacidn que los vendedores proporcionan, es
en gran medida una opinién parsconsl y debe ser considerada de acusrdo con
-8l conocimiento y caracteristicas de 81l. La validez de L& informacifn que
. proporcionan depands de su capacidad para juzgsr las condiciches gsners -~

les, sétodes de negocics y personalidad. Se dabe tensr presgnte qus la sa
torfa de los vendedores suclen ser desasisdo pptimistas y ssto se reflejs
"nn los juicios que emite. Lo que se requisrs de ol_lo. es que Juigen culds

dossmante una situacidn ap ‘que a fondo su territorio,
Los vendedorss genaeralments se oponen a reunir informacién de crédito,

y 105 garentes de ventas apuyan esta sctitud, puss scstisnan gue los van-
dadoras no pusdan gastar demasiado tiempo en trabajo ds crédito porque la

labot que tiensn encomendada @3 ila de dor, ademfis los dedh alen=-
‘ ten que las preguntas acerca del Estado Financierc de un clisnte hecha a
- perder una piftica sobre ventase Reclaman que aun despufs de qus un clisp
te coloca un'p,nd.ldo podris ofanderse por las praguntas que se 1e hagan 'y
sancelar la peticién. £n sy experisncis, preferirfan que muchos prospeg -
tos sobro requisiclones do iﬁf‘nma:tdn. sspecialnente da Estados Finencis
TO8, provengan directaments del departamanto de créidito.
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Sin gmbargo el vendedor e8 64 que ve al comercisnte en su almachn y e8
ta familiacrizedo con las condicicnas localus. Por lo tanto pusde der al ==
acresdor bastontu informacién que influya para sxtendes o neger el créditos
" iy-1 2.1 Informacién que t r los La infor-
u'cidn, y opiniones gue raspecto al comerciante pueden proporcionar los ven-
dedores son Las ilgui-n:u; uUbicacién del negocio, condicionss locales, ca=

pacidad pau lol nagocias, hibitos personales, referencias. AL misma tiempo
pusdan abnnar un Estagdo Financiaro.

a)e~ ‘Ubicacién del negocice 53 un negocic esta ubicado en el centro co=

marcial de una ciudad p fia @3 una conel 16n suy I-Durtnnn paga con=
cedor crédito, E1l vendedor pueds ficilments reportar ls ub&cuctﬁn de sus =
cliantes. Obsatvé las facilidedes ds acceso al negochia, 54 se sncuentes 'n'
ol ’cnntré o se slejs de esa secciln de la ciudad, si estd cercano a otros -

nugncsu competidores, si tisne facilidad de t te y de ionamian~
tos Etce ’
b)e=  Condiciones locales. E1l departamento de crédito conocerS acercs de

las condiciones locales que uf.ctnn 2 1a comunidad enters y lom da un consy
midor .en pa:tlcular. Pox -_luplo. una Lnduot:h L-Dortunta pu-do fncnn -
'parctnlnnnh. dsndo como resultado un descsnsc sn al poder ds compra de 1-
comunidad, La calle en que ss encusntta ubicado el clienta pusde ser derrul '
da, o las facilidades de trfnsito pusden ser cambiadas, dando por resultado
qus fste y los negocios ss vuslvan hacia otra dirsccifn, £l vsndador estd =
- p-o'llcxdn‘ de informar al depacrtamento de crfdito de estas condicicnss pa-
ra Que tome las medidas pertinentes al ceso. )

C)e= Clpluidld pars 10- nsgocios. 108 vandadores Auaden :lpxd-nsnu apre
ciar las’ condxclnms de lam existencias del comercisnte, saban a primera ==
vieta e las sxistencias consisten sn mercanciss oe gran demanda o fuera ds
mdl. Obssrvando los pracies con qus se marca ls mercanc{s pars su venta, -
1es as posible decir si al comerciante estd obteniendo ganencias con un mar
gen raqullr o si se ssta rnducionnu ul pracio, sesben de essts umu si el =
cwlrciant- :cmpn descuidada o prud-ntn-ntc. s.b.n tambifn que un cupu-
dor un:uiudo as por lo gensral mal pagador. Au!. un comsrciante qul lohu
cu-pn © acepta cunquur wstilo nrlgiml. u ofersa, ngunnnn no conside-
ra la obllgnch!n de pagar las eu.ntul a su vencimiento.
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El mBtodo de conducir un negocio es otra indicacién de.capacidad, £1 fxito
0 fracasc de un comerciants depende de una buena organizaciln y 1a manera -
8n Gue sus empleadeos traten a los clientes. Todas estas actividades pueden
ser observadas por el vendedor.
d)e= Hivitos parsonales. E£1 vendedor s quibn se encuentra sn mejor po
sicifn para observar loa hfbitos personales de sus clisntes, A travée del ~
contacto directo astf en condiciones de sstimar ls parsonslidad del clisnte
ademfis, mediante preguntos discretas pusde determinar su reputacién locale

o) Referenciss. Las referencias proporcionacas por un comsrciante -
no aiempre son confiables, es prafarible que el departamento de créuito bus
Que el ds los an otras fuentss, Aguf el scresdor pusde =

volver & recurrir al vandedor, quifn obtians esta informscifn du varias for
mas, entra ®llas observando y anctsndo lon nombres que trasn las etiquetas
de las mercancfas qua s® sncusntran sobre anaqueles.

IV=142,2 Recemandscifn de Crédita. A efecto de imponerle mayor —
grado da ilidad sl di y racalcsr la importancis & su informe
s® 1o pusde exigir qus anote le lfnes de grédito que 61 cres dete extsnder=~
e a un cliente. Cate préctica tisnde a obligar al vendsdor a Gue mantenga

Mayor cuidado al testar las tas que le formulan, mientras que al =
mismo tiempo, el departamento de crédito no s ve obligado a ssguir ‘sus sy
gersncias, £n algunos casos donds sl monto decidido por sl vendedaor se con—

siders ["] do, es 1s uns plética entre asbos ys Qus uno de ==
ellos pusdas p inf i8n dsl clients, de la que @l otro no te-—
nfs convcimiento.

El vendudor debs llenar una solicitud de crédito, este formato le ayuda
r4 a formular un informe inteligente scbre sus cliantes, en el ms pucde =-

' apreciar qus la mayorfa de las pr t sur testadsc oi t.

te por el vandador sin necesidad de interrogar sl clientu. { Ver sjemplo -
la siguients pégine ). 4

1v=1,2,3 Como obt la ién do los Vendedores. €l grade
en qus los vendedorss ayudar&n a proporcionar la informacién deseada, depen

de sn gran parte del esfusrzo del dspartementc de créuito para ganarse su =
colaboracién. Si éste hace su trabajo con la idea de majorar el negoclo vy =
8i ayuda al vendedor tratando considerablemante a los clientss, pronto gana
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t4 la .sincara caoperacifn da los elemantos de ventas,

Nombre del cliente.

Direccidn seseesose

e

2

3

4

Se

é

?

.

: 1
9

10,

SOLICITUD DE CREDITO

Valor da las existencias da mercancfas del cliente . §

Como estdn divididas las exiotencdas 3
Ferratorfa ceieicociisastacnocoscossnisonascene 8
PintUTA sessecstentscnvetncencstoncosotoconnnes

Otros artfCulo® .ecscecessesssccrnccsannsensene o

Imports do las existencise de fa gada.... §

Valor estimado de las instalacion®s c.cessesscscssane §

——————————

La apariencia del aimscén es,
Excelenta. guena. Regular Mala. Pésima.

Mencione nombre y direccién de los competidorws més cercanos.

¢ Cual es la habilidad del cliente para los nagocios ?
Muy busna. Buena. Mediocre, Malae Pésima.

& Cufintas pecsonas estén smpleadas en el almacén 7 ..

£ Que sxplicacisn pueds dar en casc dea que el cliente no pagus sus ==
cusntas al vencimiento?.

Nombra y diraccién de los principales provatdores s

criédito solicitado § . Crédite otorg s
;laborﬁ ] © Autorizé i

Vendedor Gtee. de Crddito
facha 3 : )
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Iy=t,3 Bancaria. Un banco requiers saber si una firma Que le ha
solicitado un préstemo, santisne una busna reputacién de crédito entre es
tablecimisntos mercantiles. Para obt dsta inf i8n no titubea en -

padiz a t1es que pr ionen sus opinicnes respscto a
un cliente, Como regles genersl, los comerciantes contestsn sstas pregun =
tas complata y si ts. Pero ndo el dor de una firsa comer -
cial recurre & un banco por informacifin acerca de un saolicitante de cridi »
to qus tiene una cusnta shf, regularments recibe une respuesta de poco va
lor, La inforaaciln que emita esta institucifn susle sar vaga y evasiva o
"y g 1, no tanto p no la tenga sino porque la coneiders confi -
dencisl. Los bancos mantisnen archivos completos de crédito de sus deposi
tantes.

) Cusndo ws io pars el dor solicitar informsacién de crédito
8 un bencc debs escribirle e esta instituciln solicitando informes de. eu
sxperiencis con dicha cusnta, indicando Que un priser pedido por una can-
tidad determinads ha sido recibido. Algunas veces 108 scresdores escriben
cuando un cliente se atrasa sn sus pagos. $s acostusbra sntoncss, enviar-
sl banco un informs de intercasbio regular de la propia experiencis del -
Que pregunta relacionads con la cusnts.

Vel 31 Inf i6n quse iona el Banco. La lista sigulsn
te snumers sspectas de informacidn qus pusds ser obtenids del banco del -
cliente.

8)e AntigUedad de la cuente. Les Gambios f t de y io
nas bancarias pusden ssr en si miemus un factor desfavorable.

b)e Informe general de las relacionss con respecto s préstamos y saldos =
de dep8sitos, incluyendo informacifin sobrs el porque la cuanta ha sido sa
tisfactoriamente conducida.

©)e Puntualidad del cliente para satisfacer sus gbligaciones cen sl bance.
d)« 54 wuchas letras son presentadas al sujleto a través del banco y i es
asf, 51 todas ellas las hs cublerto.

@). La reputacisn gonoral del cliente y la opinién del banco hac{s $l,
“£)e Algunos bancos proporcionan una opiniSn definida o gsnsral respecto -
81 riesgo.

@)« Resuson breva da la historia y antacedentss de la compafifa.
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Por el contrario los bancos no wstfn en condiciones de proporcionar s =
los acreedores la siguiente informacidne. :

8)e £l monto axacto de la cuenta del depositsnte. E1 banca proporcions =
una idea g 1l de la resp bilidad del depositante en los términos te-
les como 1 Pequefo (tres cifras). Moderado (cuatro cifras). Grande { mis
de cuatro cifras), Que son usados frecuentemente pars describir sl monto de
1os depfsitose

b). Datalles ds préstamos que son sobresslientes. Esta informacifn puede
ser gradualmente asegurada mediante autorizacifn del propio cliente.

c)e Inforsacifn relstiva al Estado Financiezo del clients.

Algunas veces un dor pusde obt informes de crifdito del bance =
del cliente a travfs de su propic banco. Los bancos en una misma ciudad tie
nen un cuidadoso sisteaa da intercemblo de crfdito y pusden rfpidssents ob=
tener tal informacifn, Cusndo @1 banco del clisnte estd en otra ciudad , el
banco del acresdor puede solicitar la informaciSn deseada de su sucursal en
esa ciudad , @1 que & su vez, obtandrd ls informaciSn del bance del cliente..
Normslmants ests procedimiento no serf usado, pero es muy convenisnte cusn=
do el acresdor se enfrenta con une situacifn diffcil. Le ayuda recibida por
&1 dipand- @n gran medida, de su propis reputacin con sy banco y la confian
28 que tenga con 61,01 pacsonal del mismo.

IV=1,.4 Entrevista Personal,. E1l mfs comin y por antiglio el método
nls satisfactorio para aceptar una solicitud de crédito s uns sntrevists ~
ﬁlrsnnal con sl propio solicitente., Casi siempre se requiere una entrevista
cuando éste dssea rencvar el crfdito, una cusnta a plazos o un préstamo, E1
garante de erfdito en una oroanizacifn peguafia, entrevista a todos personal
mente, pero en una gran firma delsga su responeabilidad a sus ayudantes o -
antravistadores profesionales,

Las entrevistas son mejor conducidas en un ambisnte privado, cémodo y -
placentero, En ellas dueba ovitarse dar sl clisnte la impresisn de estar es—
piando sus asuntos particulaeras. Se mostrarf al clisnte la misma cortesfa =
qus 1a negociscién espera manifiesten sus agentes de ventas. Sobre todo se
deba actuar con tacto. Las preguntas d . t ¥ fas durante
le informaciln ss harén sin ofender, L& antrevists debs ser como una pléti=
ca, donds al solicitanta se le de confianza, para que libremente y con todas
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tranquilidad estd dispussto a dar una buens cuents de su situacifn.

A trav@e de entrevistas o citas personales con clientes, el acrsedor =
pueds obtenar informaci8n Gtil asf como fomentar un major antendimiento en-—
tre la case vendedora y sus clientes. Una entrevistoc apropiadamente conduci
da capacita al solicitante para presentar su propio caso mfs venta josamente
y roecibir sugerencins Gtiles, permite el acresdor hacer obsetvacianes persg
nales e invastigar cuidadosaments lo relativo a puntos dudosos y finalmente
@stablecer una discusién france y libre que conduzca a un sntendimiento s
cfprocsments satisfactorio,

IV=1,4,1 Vantajas. La principal v.ntnja' de una entrevista sobre -
otros mftedos, es que el entrevistador tisne la oportunidad de juzgar al sg
licitante. Las impresiones de sinceridad, apariencis y perscnalidad de $sts
pueden anotarse en clava on el esqueleto de la solicitud. D:talles imposie-
bles de deducir en una solicitud escrita pusden ser pevelados €n una entre-
wista psrsonsl,

’ La sntravista beneficia a ambos, solicitants y acrssdor. E1l solicitante
que esté orxganizando su negocio con un capital limitado, tSisne la oportuni=
dad de mostrar al scresdor quu posss personalided, capacided y conocimiento
del negocio emp ido y ademfs, posce el derecho a le debids consideracién,
ELl asunto establecido acerce del cusl pueden haber circulado informes desfs
voreblss, algunss veces proporcionan al acresdor explicaciones confidencie-
1es que le satiafarén para qus e) crdito sea otorgado con todss las ughr‘
dades debidas.

7 " Desde el punto de vista del acresdor, la entrevista le parmite apracisr
@ un solicitante y formarse una impresifn mfs exacta de su parsonslidsg, de
sus ideas y nftados pars los negocios. Como resultedo, weté preparadc para
‘dn una fnmediata conclusifn satisfactoris o interpretar afs hébilmente 1a
informacifin dada en 1os informes, En relacifn a éstoe se notarf que una omi
sifn deliberada del solicitante a sus referencias sabre cuslquier hecho ma-
terislmanto desfavorable y que despufs han sido ravelados en los informes,-
tendrén. une tendencia a disminuir ls confianzs que deba dfrsele. La entre-—-

vista canducidas hébilments, lleva & un entendimiento muy satisfactorio sn-

,‘nn ac:uéur y ciients, creando o reafirmando una telacisn mfs estrscha Y
de sutus confianze. ’ '
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Iv=2 FIJACION DE LOS LIMITES DE CREDITO,

Una clasificaci8n de créditoc del comprador indica la opinifn de sus pro
vesdores sobre la capacidad para pagar sus cusntas, también comprande la ——
personalidad y el deseo del comprador para pagar. Un lfmite de crfdito es =
asignado cuando todos los factores son considerados y analizados. Estas ci--
fra roprasenta el monto Qua el acroedor supone @s lu mfxima deuda qua el —
cliente pueds adquirir y pagar puntualmente. El acresdor debe siempre esfor
zarse para astablecer un 1fmita de crédita que sea mfs provaechoso para sy =
firma. Por lo mencs, debe estar seguro de que sl monto del crédito estable-
cido a un cliente no interferirf ls continuidad de las ventas y no diaminui
rén sus utilidadaes.

£l propSsito de establecer un limite de crédito es evitar la revisiSn -
dsl archive de cuenta del cliente cada vez que ss recibe un pedido, £} acras
dor estima @l crédito del cliente y hace un registro en la tarjeta suxiliar
incluyendo 1la fecha en que se hizo la anctacifn. Pueds entonces raegistrar -
futuras &rdanes sin snalizar de nuevo el riesgo da crédito.

V=21 Para Cuentas Nuevas. Aparte de las consideraciones de 1a -
porsonalidad y situscién particular de un nusvo cliente, métodos me defini
dos estén disponibles al gerents de crédito para dsterminar cuidadosamente
lfmites de crédito pera nuavas cusntas. Estos mftodos aon usados en conjun—
c_idn con el que genaralmants otorga la casa, ésta es influenciado por las ~
condiciones gensralss del negocio, competencia y Mercado. Sicve como una-
gufa principal para ayudar al acresdor an sus decisiones, Algunoe de las nf
todos que pusden ser utilizados son los siguientes
a)e Perfodaos de prusba arbitrarios. Algunos gersntes de crfdito establa
cen sstos perfodos para las nusvas cusntas. £E1 monto dal crédito axtendido
dtﬁandl dela 1fres de negocios y de la personslidad general del clients, =
Cualquiera que sea sl monto del crfdito es otorgado por un corto perfodo. -
Por lo genersl existe poca duda acerca de la capacidad del clients pars cum
plir sus obligaciones, despufs de observar sus pagos dursnte este perfodo =
de prusba al finalizar éste, el limite de crédito se conserva scbre el mis-
mo monto, mfs slevado o m&s bajo dependiendo de la forma en que sl clisnte

;vhagu sus pagos.
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b)e Uso del lfmite de crdito do octros provesdores. €s prudenta Come=
probar el crfdito reciante ns alto de una nusyas cuanta con otros proveedo-
res de la misma 1fnea. Muchas compafifas usan esta cifra comoc su propio lf{mi
te de crfdito inicial para el cliente. Estas cifras son regularmente obteni
‘ das & través de intercambio diracto.

No es dificil ver los problemas involucrados sn sl uso de limites de «=
crédito slevados de otros provesdoras para establecer su propio 1fmite. EL
cliente puede no haber comprado tanto como dsssara comprar a ssta casa, o =
pusds haber comprado afs. Sin hacer caso de la confiabjlidad de los departa
mentos de crfdito de otras firmas, el gersnts de crédito conducirfa su p'rn--
pia investigacibn de crédito.

c)e Invastigaci8n de Crédito. El mftodp més efectivo para determinar
un 1fmite de créditc es mediante la conduccién de une investigacifn comple-
ta. Esta, pusds smplesr todos los métodos previamante discutidos para deter
minar dicho 1{mite. Si ee conduce en forma apropiada, la investigacién gufa
hacfs un sstudio completaments objstivo de la posicidn financiera del soli-
citente y al establecimisnto de un 1fmite de crédito mis adacuado.

Antes do smpazar su propla fnvestigaciSn, el acresdor debe decidir si -
serd provechoso. Serfe un error pesrder tiempo y dinero en una pequsfis cuen—
te que nunce arrojarfa una buena utilidad. Por la misma prusba de investiga
cifn de grandes cantidedss puads resmbolsar su costo varias veces.

+El gesto miis grands en ls mayorfa de les investigaciones de crfdito es
el del tiespo involucrado. £1 gersnts de crédito perderf horas entravietan—
do al solicitants, snslizando Estados Financieros, interpretendo informes y
dirigiendo la investigacién. Otros miembros dul departamento de crédito tam
bién dedicarfn parte de su tiempo syudéndols sn ls investigacién,

IV=2.2 utilizacién de los Limites, Un 1fmite de crédito es una va
liosa ayuda en las relaciones con los clientes. Pusds ser usado pars conte—
ner gastos t 108 o i tar las adquisiciones de un cliente, Este ,

o ve al crédito con dignidad o viola notoriamente el principic de crédite .
£l uso apropiado de un l1fmits de crédito en el tiempo justo puede ayudar al
acresdor y al cliente. :

' Sobrs si ss informa o no a los clientes de sus limites de crédito, las
opiniones difiersn al respecto. Sin smbargo, es conveniente que se le infor
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me sobre todo a clientas cuyo 1fmite es inflexible. 5i se le informa debs =
hacareéle ver al mismo tiempo que su crédito solicitado ha sido aprobado. =
Los asuntos del cliente probablemente nunca estén bajo una esatracha tavi —
8i8n que en el momento de concluir una investigacién de crédito y general——

mante prandezf las r para una limitacién en esta primera ocasifn -
me jor que en cualquiar ctra.
Entre lae ventajas de decirle al cliente su lfmite de crédito estén 3

a)e El clientae retiane mfa fécilments su l{mite cuando previaments lo cp
noce. .

b)e El cliente pusde planser sus ccunpl:a-s de acuerdo con su 1fmite de cré
dito.

c)e Hay menos oportunidad de un mal entendido posterior, cuando el clisn

te conoce su 1fmite de crfdito desde un principio.

Algunas desventajas son las siguientes i
a)e El cliente puade ofendsrss si sa da cuenta de que ol 1fmite es una -
reflaxifn sobre su crfdito establecido,

b). £l cliente puade considerar al lfmite como un mfximo inflexible y co
mo cohascuencia de ello suspandar sus compras,.

c)e El cliente puede comprar a otroe provesdores, en lugar de pedicr una
extensibn del crfdito,

Cuando el cliente excede su lfaite de crfdito. Este varf{a con las condi
ciones del negocio y los buenos clientes ocasionaslmante se verén imposibily
tados para hacer sus pagos puntuslmente, as{ como los clientes msdiocres re
pontinamente varén la mecasidad da incrementar sus psticiones de crédito. =
Cuando uh cliente excads su 1fmite normal debs considerarse lo siguients
a)e Cual es el monto da crédito que gensralments otorga el acresdor.

b). Cual as @l registro pasado del clients. Si la experiencis indica que
a1 cliente a estado cumpliendo puntualmente con sus cbligaciones 0 que ha -
hecho una expansifn del nagacio que Justifica el crdite adicional, De otra
manera, los clientes de pago moroso, puaden tensr {nventarios que estfn en
cendiciones de mover, pero adn ahf pusde hsbar una buena razén para ssperar
una ‘se jorae

c)e & Que indican los nuevos Estados Financieros 7. Un Estado Finenciee
ro fusrte que muestra incr to en los gocios asf como wn las utilidades
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requiere un incremento del crédito. Por el contrario, una.posicién financis
ra débil requiere un estudio dal porqué sl clienta solicits crédito adicio~
nale

1V=2,2,7 Ravisién de los 1fmites de crédito. Sa deba comprandsr -
que un 1fmite de crédito no es inflexible y que debs estar sismpre sujeto a
rovisiones constantes. £1 crédito depende de variaciones imprevistas, tales
como la competancia, condiciones del negocio, ciclos del mercado, pProceso -
inflacionaric, etc,., el 1fmite de crédito asignado en la conclysidn origi—e
nal es solamente el comienzo. Las cuesntas doben aer constantemente revisa—
das, analizar loc regiatros de pago, atc., esto @s necesario no solamente -~
para reducir al L{r.nltc de crédito a yn cliente qua no cumples con sus obligs
ciones, 8ino para autorizar mis crédito a otro que obviaments es capaz ds -
1levar una 1fnee de crédito més g o T Gque @l acresdor de
be siempre considarar los interases de la compaii{s y la concesiln de¢ crédi-
to adicional a cliantes spraciables producirf més ingrescs a slla.

Determinadas condiciones indican cuando anslizar un registro de crfidito
de un antiguo cliente para una posible revisidn, ésta daba rsalizarse an el

caso de prasentarse las situacicnes siguientes,

a). Cuando sl cliente no hace sus pagos puntualments.

b)e Cuando el cliente solicits crédito adicional o sobrepmea el limite
fijado para #l.

c). Cuando =g sabs de buena fusnte, por 8 jesplo de las vandedores, qQue

wl cliente ha experimsntado un casbio singular en aumaentos o dascensos en -
su negocio,

Reviser un 1{mite de crédito de un antiguo clients ¢s un asunto gensral
mente simple, particularmente despuds de que se ha tenido una buena expe —~
riencia con la cuenta. Si el cliente requisre crédito adicional, el acres =
dor cosprueba el registro de pagos y snaliza las condiciones y desarrollo -
del negotio del clients, Si estos factorsa son favorables y si la firme del
acreedor estf en condicionss de proporcionar crédito adicicnal, la solici -
tud gensralments es aceptada,

1v=3 LA RECUPERACION DE LOS CREDITOS.

La cobranza puntual es vital pars el xito de cualquier negocio que ==
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vende a crédito. Cuslguiera que sea la magnitud del negocio, sus utilidades
dependen principslmente de la frecuencia de reinversién de su capitale. Este
cicla diffcilments puede ser acoplado con cobranzas lentas; éstas niegan a
una firma sl uso de su propio capital. No importa que tan granhde &oa el ca-
pital ni culn grande sea el volumen de ventas, las utilidades no pueden’ser

" proporcionslmente grandes a menos que la cobranza se haga puntualmentas
Las cobranzas lentas safectan el volumen de ventas. Un deudor mercantil
cuya cuenta estf sobregireda es poco probable qua haga nuavos pedidos a la
firma acreedora, ©s generalmente aceptado que los clientes minoritarios no
comprarén aun en pequeflas cantidades para pagar en efectivo, en almacenas -
. donde tiensn cuantas vencidas,

El efecto psicSlogico - de sxigir pagos puntuales debe ser considerado -

tuando 8e hagan tobros, asimisma al aprobarse un crédito. La mayorfsa de los
negocios deudores respetsn al acreedor que @s atento con sus clientes y re-
quiere pago puntual. Muchos clientes detestan las cartas de apresio y pre—-
fisren pager puntusimente para evitarlas. Una vez que a un clisnte se le -
ipormltl atrasaress en una cuenta sin que se le haga un recordatorio, estf —
‘listo para de jar cusntas futuras con la mioma firma fuera de fechas venci =
dql. sl objato de cada departamento ds crédito, ssrfa informar a cada clien
t;‘quo se uspera sy pago puntual y que po se permitird qua las cusntas se -
sobregiren win gue se haga un esfuerzo pare cobrarlas.

Para tener #xito en las cobranzas se debe desarrollar un sistema efecti
vo para cobrar cusntas vancidas, dste dabe incluir 3

@) uUn procedimiento de contabilidad que infalibl revele tas -
‘vencidas.
b)e ' Un aftodo para determinar porqua la cumsnts llegf a ese grado y para
rlglltrar cada accifn llavada a cabo para ia de una t
c)Q~. un plrdn; de vists el futuro pot ial de corrient te ven

cidas
N dﬁ sistema de cobranza debe slaborarse para seguir un manejo rutinario
de 1a mayorfa de las cuantas, y luego proporcionar un manejo espacial para
circunstancias espucisles. Las cusntas vencidas y no pagadas ocurren por oi
versas razonss y estas requieren de uns pronta soclucifn, para sllo existen
diferentes procedimiaentos y técnicas. '
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1v=3.1 Causas que imposibilitan la Recupsracién. £l acreedor pusde
determinar porque un cliente falla en sus pagos consultando

- El registro de compress y pagos en @l auxiliar,

- €l archivo da créditc del cliante,

- La informacidn proporcionada por los vendadores.

- Intercambio de informes entce Qrupos comerciales.

Una vez que la razén es conocida, @l cliente puede ser clasificado den=
tro de cuslquiera de los once grupos que & continuacifn se menciocnan, Esta-
clasificacién ayuda al acreedor a escoger la técnica de cobranza mis udo:u_a_'
da.

a). Clisntes que mal interpretan las condiciones de crédito. Este grupo

no ofrece ningln problema real de cobra. Una explicacidn de las condiciones

debe ser suficients para solucionar sl problems y conssguir los pagos pun =
. tuales.

b). Clientes que no pagan a tiempo por negligeticia o por deficiencia en

ays métodos de trabajo. En ésts caso un recordatorio de que ls cuenta se -

ha vencido es todo lo que se necesita para qus los clisntes hagan sus pagos

apartunamente.

c)e Clientes que por lo reducide de la cuenta descuidan las fechas de ven
ciqﬂlntn. Los clientes minoristas, particularmsnts partenscen a sste grupo
y como @s tan poco lo qua compran retiensn el pago con la Lntencidn de in -
cluirlo cuando paguen la siguients adquisicidén., Sin caonsiderar sl protlema
que ocasicnan al scresdor. En estos casos, una amable carta explicandoc @8-
tas dificultades debs dar por resultado la cooperacidén B-l clients,

d). Clisntes que gensralmants pagan a tiempo, pero que temporalmante se
atrasan. Estos casos surgen ds un déficit operativo. La polftica general -
debs ser indulgente con esta class de deudores, pero dsbs mantensrse una. co
branza continua sobre el cliente.

-)e Clientes que temporalmente se atrasan por las condiciones locales =—
del negoclo. Las condicicnes locales, talas como huolgas o desastrss natu~

rales, ‘reducen sensiblemente la del jante impidiendole cum =
plirc sus p_:-oples abligaciones. En estos casc el acreedor debe asumir una pg
1ftica de cobro indulgente y esperar a qua @l deudor pusda scbreponerse a =
su incapacidad temporal para pagar.
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f)e Clientes qus slempre we atrasan. En estos casos dabe adoptarse una
polftica firme cnntr:a astos deudoraes. aun a rissgo de perderlos como clisn—
tes, -

9)e Clisntes solventes que descuidan las fochas de vencimisnto porque —-

piensan que es m&s provechosc para ellos utilizar el dinaro del acresdor =
qus el propio, Este grupo presenta uno de los problemas mds desagradables
on la cobranza. E1 acreedor debe emplear wedidas firmes contra estos deudo—
res, aun a riesgo de contrariarlos, Una polftica de alerta constante y endr
gica cobranza convierte sste tipo de deudores en clientes de puntualided ——
acuptsble para pagar.

h)e Clientes que sa han scbreextendido a sf mismos. Eatos ocasionan tem
bidn un gran problems de cobranzas, son honestos pero demasiedo optimietas y
hacen compras excesivas. Una busna medida para evitar sste tipo de situacip
nes es utilizar adecuadamente sl 1feite de crfidito, otorgandule solamente -
el necesario de acuerdo con su solvancia o

i)e Clientes qus ss splicen d
PO s un problesa por esparado. Las tdcticas de cobranza dependsn de las ==

no + Cads caso ds este giy

circunstancias qus intervengan en cads unoc de ellos.
‘e Clientes que estén al berde de la insclvencis o que en reslidad son
insolventes, £h ostos casos no existe otra alternative que usar métodos —
- -dsdsticos de cobranza. S{ no s8 pueds cobrar mediante letras de cesbio, s»
debe colocar la cusnta inmediatamente en mancs de un sbogado.
k). Clientes quc'd-li fraude, Un jJuicio contra los =
. deudores de este grupo as diffcil pars cobrar, pero un abagado pusde alqu =
- nas vaces hacerlo a través de mftados enfrgicos. Uns busna vigilancis en la
carteca de crfdito evitarf en gran medida s este tipo ds deudoxem,

1v=3,2 Aspesctos gensrales de la Dob Le debe ser --
Adacuada, oportuna y complata. )

Adecuada.~ Con esto se quiere decir que para cobrar bien, es preciec -

considerar al deudor de acuerdo a la conatancia de sus pagos, No todes los
clientsas de una smpresa actian de igual saners y por #so el trato hacfa se-
da uno de ellos no puede estar sujeto s un trato comdn, Ee decir, no debe =
tratarse ol problema de un cliente qus ocasionalments ss atrasa igual qus -
el de uno que normalments @3 MOTORO 6N Sus PAGOR.
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Oportuna.- Es notmal que tanto las perscnas P{eicas como las socieda -
des, tengan pasivos contrafdas con mfs de una empresa y por 880, eus compro
misos financieros pudierdn rsbassr su capacidad de pago. De ah{ la importan
cia de que la cobranza se ofectie en el dfa sefialado, pues si se realizara
en otra fecha puede darse el caso de quae se agoten los recursos disponibles
al ser utilizados para saldar otras cushtas.

Completa.- Eata caracterfstica de la cobranza se rafiere a Que 8s tes-—
ponsabilidad del Departamento de Crédito y Cobranzas recupsrar sn su totali
dad la cartera do la empresa. Es muy frecuente qus los clientes dejen pen -
dientes ds pago, partidas de pequefic o mediarno monto con el objeto de que ~
al paso del tiempo se olvidsn y s¢ vean sujetos a ajustarss o bien ssan can
celados, Esto ocurre porque el Area de crfdito y cobranzas de las sepresas
siempre astf abrumada de trabajo y por lo mismo ss f te que la ‘g
s® centra an las partidas ce slevado monto y se vayan descuidando las peque
fas; y asf con el paso del tiempo terminan siendo incobrables o bien , al -

llegar a convartirse en saldos suy antigucs, es buchornosc cobrfrassios a sl
cliente y se llesvan a los resultados de la emprasa. Igual Gosa suceds Gon =
los descusntos por pronto pago que se autoaplican los clientes, cuando en -
realidad no rednen las condiciones para operarse y estas partidas por ser -
psquafias, también suelen hacerss viejas logrando a la postes los deudores -
que su cobro sas slvidado.

La responsabilidad del Departamento de Crédito y Cobranzas ms, sin em —
bargo, recuperar las cusntas y documentos por cobrar en su totelidad y no =
peraitir que su situacifn financiers sufra algidn menoscabo por no hacer una
cabranza completa,

Por lo qua respecta al objetivo de la cobranza éste es cerrar el ci{rcu~
lo de la vanta y se expresa de la saiguiente manara g

Padido

Autorizacién
del crédito
Coabr)

Facturacidn

mbarque de
la msrcancia
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Es clerto que, pusden existir pasns intermadios antre :ad; wno de los
seflalados, pero el cuadro anterior musstra, en términos generslas, &l procs
8o de la vanta, tal como sucede normalmente en las empresaa.

carrar el cfrculo de 1a venta por cerrarlo no as el objetivo dnico de =
la cobranza ya que es posible lograrlo siendo agresiva y amenazador con =
®l cliente. Parc esto trasrfa como consecuencia que, liguida lo que debe pe
ro no vuelve a comprar. La cobranza debe hacerse de tal manara gque el clien
te se sisnte eestimulado y por le tanto contentos Existe una frase que dice
que sn una empresa cualguiera vende, y @s asf, La vante no a® algo privati-
vo del departamento que lleva su nombre. En la cobranza también se haca la~
bor de venta pues, si un cliente estd terminande de liguidar su cuenta, pua
de ser invitado a que visite 8l negocio o adquiera alguna promocifn eapscial
porque recibié Io que deassba adquirir, o bien pozque e deja on su Asnte -
una excelente imagen de la smpresa, debido a que se llevo a cabo con é1 una
labor. de cobro hecha can sentido profesional

IU=3e3 Parfodos de Racuparacidn, Una magnifica hercamienta que es
da gran utilidad para determinar los perfodos de recupsraciln y cantrolar -
las cusntas y documentos por cobrar, es el anflisis da antigllecad de saldgs
ya que pons al descublerto con tods clarided la situaciSn de ls cartera.

€1 anflisis de antigliedad de saldos pusde prepararss conaiderando los —
plazos siguisntes; 30 dfas; 31 & 60; 61 a 90; ads de 90 dfas, Tembién se
puede continuar =af, ¢ 91 & 120; 121 s 150; 151 & 180; a=fs de 180 dfas.
€l tomar un plazo u otro dapende de las nacesidades de la empresa no exis =
tisndo una norma fijJa al respecto.

D@ asta foxma podemos datarminar los perfodos de recuperacisn , micmos
que refle jardn la oportunidad de racupsracién de los créditos o por el comr
trario si se eata llsvando una polftica demasiado liberal reflsjada en sl -~
atraso de pago de facturase '

Os do a lo t to se elabora el siguisnte ®jemplo,
de anflisie de antigliedad de saldos que musstra las operacionas comercisles
raalizades par la compaiifa Comercial IR, S.A., la primera columns cnx-iupng
de a ventas a crédito realizedas en ase primer mes y en las columnas siguisp
tes estén los importes de cuentas que no fuerdn cobrad:

oport g -

bien son cuentas que tisnen ese plazo de crédito.
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COMERCIAL IR, Sefe

Anflisis de Antigledad de Saldos Fechaz

Nomtire del Cliente Importe _ Psrf{odos (dfas).

60 90 + 90

La Favorita, S,A.
Focte No. 1827 4 328,500, 328,500,

fFacte No. 1709 181,500, 181,500,
facte No. 1416 (sdo.)_ 32,500, 32,500,
542,500,

€1 Surtidor, S.A.

facte No. 1759 85,370, 85,370,
facte No. 1308 11,500, 11,500,
964870,

La Marcantil, S.A.

Fact. No. 1808 104,570, 104,570,

Facte No. 1693 (ado.) 18,700, 18,700,

Facte No. 1570 (sdo.) 21,800. 21,800,

Fact, Na. 1501 (ado.) 41,800, 41,800,

fact. No. 1478 (sdo.) 27,000, 27,000,
Fact., No. 1419 (edo.) 9,500, 9,500,

223,370,

Sumas § 862,740, . 433,070. 125,870.223,300  80,500.

Comentarios al anflisis de antiglledad de saldos

Al clients La favorita, 5.A,, 5e la otorg§ indebidamente el crédito ds
la factura 16827, ya que tenfa atrasado el pago de la 1709. Ademés, estf -
edsudando sl saldo por § 32,500, da la factura 1416 que ya se sncusntrs & -
ofs de 90 dfas, Esto importe podri{m deberse a una devolucidn, descusnto por
pronto pago, o cualguier oteo motivo, Lo prudente serfa cobrar o cancelsr —
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" @l salda, recuperar los § 181,500. de la factura 1709 y evitar que la 1827
pase a sesenta dfas.

En el caso de El Surtidor, S.A., la situacidn se observs critica por —
que teniendo atrasado el pago de la fectura 1308 que ya estd a mis ds noven
ta dfas, se le otorgd otro crédito por § 85,370. que ampardn la factura --
1759, la que va por el mismo camino. En este caso resulta urgents la aten -
ci8n a esta cuenta para lograr que se ponga.al corrients e investigsr ei ==
los atrasos se deben s nagligencia del departamento de erddito y cobranzas
o el cliante es moroso en sus pagos, sl la causa w8 eato Gltimo convendrf -
eliminarlo como cliente.

La Mercantil, S.A., presenta un cuadro muy peculiar y el origen de las
partidas pequefias atrasadas, puede deberse a que sa otorgan porcientos por
pronto pago no aceptados, o bien lo fusrdn por sl provaador pesro no se ela-
borarén los ssisntos de cancelacifin. Tembién pudiera deberss a qus no formy
la sus chequess por el imports total con sl objsto de obtener paguefos bens-
ficios adicionsles. En este caso, lo convenisnte es precisarls al cliante =
las polfticas de la empresa y cobrar estos saldos o cancalarlos segln el -
resyltado de la investigaciln.

IV=3.4 Tasas de Recuperacilne Las tasas da racuperacifn astén »a
didas en funcifn de los dfas cartsra, sf sata es racupsra dentro del limits
de crédito establecido se estard traba jando con una carteras sana, en caso =
contrario, la tasa de recuperacidn serf muy baja y el costo del créditc se

. elevar ya qus no s 1o misnoc un peso racuperado en treints dfas, qus ese ~
misno peso recibido en perfodos aubsecuantes.

54 nos ofrecieran elegir entre recibir un peso el dfa de hoy o unc den=-
tro de un afio, la mayorfa de nosotros ascogerfa racivirlo el dfa de hoy. Es
svidente que un peso & recibir dentro de un affo tiene menos valor que uno -
que 8® reciba hay.

Oeasde el punto de vists del empresario. £1 prefecicrS el pesc hoy, no -—
por la satisfaccidn inmediata que éste proporciona, sino porque podcf inver
tirlo dentro de 1a compaifa cbteniendo con esto un beneficio adicional.

Para calcular sl valor presente de los flujos de efectivo que es reci ~
ben por un perfodo finito de tiempo,se puede convenir que ordinsriamente no
s #sta dispuesto a sacrificar la obtencisn de un pesa hoy, a cambic de una
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promesa ds que serd devuslto dentro de un afo. En tal caso @s deseable que

. s® regrase el peso sés alguna compensacifn por su usd o goce. Si se pisnsa
en recibir por ejemplo wun 100 X {que es aproximademente el {ndice inflacio-
nario) por @l usc de sse dinero, entonces ol peso da hoy e davolverfa den~
tro de un aflo convertido en la doble cnntidud-

Por 1o tento un peso invertido hoy al 100 £ s& convertirf en dos ‘pescs
dentro de un afig, visto de otra manera, @l valor presspte de de dos pesos -
a recibir dantro de un afio deacontando el 100 X serfa igual a cero.

Si @l peso de hoy valdrd dos dantro de un afio, habrf qus valer més den=
tro de dos afos y as{ sucesivamente. Perc qus pasa con ese mismo peso sl no
88 recupsra oportunaments, suponiends esa misma tasa del 100 X anuml, ten =
drfamos entonces una pfrdida mensual del B,33 X.

Con lo antss mentionado, se pusde ®laborar una pequefa tablae que wes -
tre la pérdida do valor de 61 peso en cusstién si no se racupera a tiempoe

IMPORTE  TASA DE INTERES MENSUAL  IMPORTE DE TIM RESULTADD PERI00Q

$ .00 8433 % §  .833 $ 9167 30 OI1AS

) 8433 £ ., 0833 8334 &0 DIAS
8.33 % 833 L7501 90 DIAS
8433 % «833 «6668 & MESES
8.33 % .833 5835 S MESES
8,33 % ‘ 833 #5002 6 MESES
8433 X 633 4169 7 MESES
8.33 % o833 #3336 8 MESES
8.33 £ ) .833 .2503 9 MESES
8.33 £ .833 <1670 10 MESES
8,33 % 833 .8370 11 MESES
8.37 % 4837 .0000 12 MESES

TIM = Tesa de Interds Monsusl,
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IV=3e5 El Problama Juyridico. En materia mercantil los tf{tulos de
crédito se dice, traen aparsjada la ejecucidn, esto es, que el tenador de -
los miemes ante la felta de aceptacién o pago, recurre para su cobro a'la -
vfa ajacutiva que constituye un procedimiento lumirio, cuyas caracter{eti ~
cas serdn analizadas més adelante.

Las acciones qus nacen ante la falta de aceptacién o pago se llaman cam
biarias y existen cusndo el obligado se ni@ga a aceptar total o parcialmen~
te un documanto cambiario, en c¢aso de pego total o parcisl y cuando el gira
do o el aceptante fusrdn declaradus an sstado de quiebra.

La accién cambiaria tiene naturalezas diversan, Se llass directa la pro
cedente contra sl aceptante y sus avaiistas. Y en via de regresc contra los
danfs obligados en sl documento. La raifn de ser ds esta distinciSn tisne -
su origsn en la naturaleza de las obligaciones de los diversos obligados en
un t{tulo de crédito, pues aunqus es cisrto que todos ellos responden dal ~
pago en la misms forma, también as cierto que el nacimiento ds su obliga =
cidn tiene difsrente origen.

-E£1 aceptante di8 nacimimnto a una obligacifn cambiaria y de ahf habrén-
de surgir varias relacicnes trayendo nusvoa abligadas; pero sa légico canve
nir que el primero y los ssgundos tienen un interfia diverso an sl documento
0 &n la causa que los indujo sl mismo tiempo. Por ello sin prstender desg =
bligar a los que por relaciones ulteriorss adquieren cbligaciones, la dog -
trina establece un trato distinto.

Segin wl procedimiento lagal de cobro, para llevar a cebo el cabro  por

‘1a vfa legal existen dos caminos ¢ £1 Juicio € jecutive Mercantil y el Jui -
cio Ordinaric Mercantil.

IV=345.1 €1 Juicio E jecuytivo Mercantil. Este tipo da juicio se rs
fiere al cobro de cheques, lstras de cambio y pagarés, su duracifn es nog -
salwente nfs breve que el Ordinarioc Mercantil. .

£n la letra de cambio, cuamlquier satipulacién de intersaes se derd por’
no pussts y por sllo resulta aparsntsments en contrasentidc Jue el ejsrci =

‘cie de la acciln cembiarie de posibilidades de cobrar intersses, ein ember-
9o no hay tal, mientras qua el documanto circula antes de su vencimiento, -
ul documento no estard ya sn vias de circular, puesto que yi no serd comer~
cliatile. Resulta Justo t que al que ya este vencido y no pags
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do, quien tiena dichc documsnto y se ve obligado a e jercitar acciones judi=-

ciales psra el cobro, tanga derecho a cobrar una prima por concepto ds ints
reses. .

€n el caso del pegaré, en @l que 8i se pueden pactar intereses ordina=
tion y -orntotiol,l mediante el ejercicic de la accidn cambiaria podrén re -
clamarse los int,arouu pendiantes de pago y 103 que causen a las tasas pac
tadas. .

IV=3.5.2 £1 Julcio Ordinarie Mercantile Este tipo de Juicio se rs
fiere sl cobro de facturas, notas dg remisiSn, contra recibos y otra clase
de documentos que no sean los tres citadaos en el Juicio Ejecutivo Mercantil,
Este procesc es méis lento debido & Gue propicia un mayor nimero de recurasce
de defensa por parte del deudor demandado.

En ambos casos as llega al mismo resultado, sl cobro de la cuents, si -
@1 screedor tiens 1a razfn y al asunto es pussto en buenas manose

Excepta en el caso en que ls empresa tenga su propio departamento lmgal

o bien cuente con los servicios p tes de un

s @8 precisc tensr
presantes los siguisntes puntos,

= Que sa han agotado todos leos para la cuanta o ¢l do=
cumento por cobrar, ys que todo juicio resulta desagradable y distras tiem-
po de trabajo.

- Dpeberf acudirsa a un abogado ¢ renombre, con moyor razén si la suma ==
a cobrar es ds cuantfu, on tanto mfs elevada sea ésta maycras deben ser las
exigencias para seleccionarlo.

= -Conviens tsper una entrevists con el ibagadn seleccionado para ver si -
el caso le intarasa, Si dispono de tiespo, las probabilidades que hay de —
#xito, los recursos a que deberf acudir, el plazoc para cumplirla, sus hong~-
rarios y la forma de pago.

= . E® racomendable que se acuda a un abogado establecido sn la localidad -
donde esta el domicilio del cemandante. Si sl asunto requiere de trémites =
#n otra ciudad ver si tiens alglin colega corresponsal que le man®jis 8l jui-
cio.

- Es precisoc qus los asuntos que se turnen a los abogados lo sesn cuando
todavfa es posible scudir a sllos y cusnten con todos los racursos gue la =
ley les otorga, de no ser asf lss cosas se complican para el abogado,
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IV=3e5e3 Gestipnes para Tramitar un Juicioc. Antes de llavar a ==
afscto una accifn legal, debe tenserse presents lo siguiente.
= Lo primero as .qu1 la emprasa demandante tenga la razén para procsder =
Judicialmente an contra del deudor y cerciorarse que no existan slementos
ds importancia que pudieran ser esgrimidos a la hora del Juicio.
= El juicio debe radicarse en squel juzgado cuyoc jJuez tenga compstencis
para conocer del asunto. Resultarf{a muy lamentable que hubiera que reini -
" ciar &1 Juicio por habarse cometido un error de radicacién.
= El juez debe ser.compstente dentro de la Jurisdiccidn en la cual tengs
su domicilic sl deaandants. Por sllo, en todos los contratos cus se cele -~
bren debe esfalarae gque tanto el dedor como el « dor ew sy} én -
para efectos de alguna controversia s las tribunales compstentss radicados

a@n el domicilio del primerc. De esta manera se evits que los Juicios se —
tramiten sn lugares distantes y posiblemente desconocidos. Ademfs ds que -
@sto ocasicnarfs una wlevaciSn de los gastos.

= La persocna ques promusva un juicio en representacién de una sociedad ds
be estar facultads legalmente y mantensar sus poderss en tanto dure sl jule
cio, vy si sl mismo ls fusra cancelado, se tendrd Que ssMalar a otra perso-
na que lo continie pero deberdn haberle sido conferidas iguales poderss. -
Este se refisre & pleitos y cobranzas debidaments iegalizado snte noterioc
pdblico y registrado snte el registro pdblico de la propisdad. Tambibn pus
_ de ssrlo, t & de por cobrar, mediants un endoec hscho =
por @l apoderado de la emp

Los pssca que o continuacién se mencicnan se refiersn a La accibn le -

.gel y son 1

a)s P tacién de la d y su contsstacién.
b)e Sentencia del Jusz.
c)e EL ombargo.
d)e E1 remate y adjudicacifn,
®)s Apslacién,
f)e Juicio de amparo.
a). Presentacisn de la da y su contestacidn. El escrito de ls =
dezands a3 cobjeto de una gran importancia ya ques basandose en &1, es habré
de desarroller el juiciocs En ocasionss no ss fund veni t
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y el juez, @n cuyo juzgado se tiehe radicado ¢l juicio, se encuentra con =
que los hechos ne létln claramante detallados; no contisnen las referen —
cias a las distintas disposiciocnes legales que tuerdn violadas por el de--
mandado, o bien no se seflala aquello que se le pide al deudor qus cumpla.
€1 juez tiens que det inar si 1a d da p de o no, puss no basta

qua alguien pressnte alguna para Que se de {iniclo a una controversia legal
pues darfa inicio a una situacidn anfrquica, Si resulta procedente® tisne -
que ssr notificada al desudor, Que s@ le conoce con el nombre de demandado,

para que la te, ya see t la, rechazando parte de slls o defi=
nitivamente negaendo todos loa hechos. Tratandoss del primsr caso, el juie=
¢lo se da por concluido puss el demandado acepts cumplir con las exigen ——
ciss del autor o demandante.

En el propic escrito de la damanda, el juesz sefalarf un plazo dentro -
del cual, el dsmandedo daberf contestarla, Si no lo hiciera en sste térmi~
no, habr€ de ser considerado por el Jjusz en rebeldfa, si el deudor conti ~
fhuara on la misma ténica, el juzgado habrf de apoyar a la parte actora en
los términos en qus fué formulada la demandae

Es fracusnts qus los deudores demandados, sl varse presionados, termi-~
nan por arreglarse con la parte act o0 bian p den a liquidar la tota=
lidad de su adeudo.

Quien demanda tiens la obligaciSn de probar aquello que reclasa y para
esto existen diversas disposiciones legales que apoyan, asf como prusbas -
documantales que fundamsntan la causs legal del procedimisnto, debiendo =

ser pressntadss durante el Jjuicio para reforzar las que ya fusrén prasenta
das junto con la demanda, Desds luego las acciones diwverasas smprendidas =~
por el demandado en su dafensa abligan & presentar otras para dasvirtuar -~
lo que va lﬂnﬁﬂdo en el tranacutso del Jjuicio,

Las pruebas presentadas por parts del demandante deben ser contunden -
tes sn cada caso, ya que @s preciso que el Jjuez se convenza de que la ver~
"dad esta de sy lado. Por @80, a@s convaniente y aconsejable que antes de ~—
1legar a iniciar un juicio se ves lo factible qus o5 el fallo & faver de -
Quien demanda y que el abogada que maneja sl proceso sea lo suficientemsn—
te éupotcnts como para llavar a feliz termino sl asunto. )

Las prusbas puedsn ser de la siguiente naturaleza i



‘Confesicnal.

Pocumental

Pericial -

Inspscciln
Judicial -

Testimoniale

&3
S® procede cusnda ante sl juez, las partes del juicio, el

actor y #1 demandado, se# praguntan y repreguntan deblendo
contestar cada uno la qua formula el otro, Ee un sncuen -
tro virbu.

Tambien ida come inst tal, consiste en la presan

tacidn de todos aquallos documentos, contratos, cattas, ~
facturas, contra recibos, notas de ramisién, acuses da rs
cibo, etc., en los que ds manera evidents, se pusde hacer
conster la axistencia de ciertas sctividades y como fus -
tén los hachoa, i

5¢ llana as{ porqus intervienen peritos que dictaminan sg
bre cisrtas cusstiones sspecializodas, sn las qus se ha =
cen necesarias lss opinicnes ds técnicos expertos en la -
materis. Dasde luege qua los paritos pusden intervenir ——
por parts de la parte actora y por parte de la demandadas,
ol juez pusde nombrar un perito en discordis si en la opi
nién de aquellos no hay puntos ds refersncis, esto as, =
que cada uno defienda los puntos de viata de su clients -
ain cader un fpice an los puntos de vista de 1la parte can
traria,

Esta prueba coneiste e@n que el juez da fé psrsonalmentes -
de ciertos hechos o situaciones relacionados con el jui =
cioe

Es la que se produce con ls daclaracifn de parsonss ajs -
nas al asunto, motivo ds la controversia pero que conocen
de 61, estos testigos declaran ante sl Jusz siendo chasc=~
vados si lo hacen con falaedad, si ecto llegar8 a suceder

pusde ocasionarles una sancidn.

b)e Sentencia dsl Jusz, Una vez que fud p tada la con=
testada por el demandado y presantadas las pruasbas, el juez emite una sen
tencia. £s8 decir, una resoluciln ya ssa favorable al actor o al demandado

" pudiendo darse sl caso de qus condsne a ambas partes, porque considers ==

que en eate Gltimo caso hay parts de razén en los dos lados. Desde lusgo,

comp ‘ss costumbrs, se incluyas an sl scRalamiento de sentencia Gue si en
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un plazo fi jado, no se cumple en todos sus términcs sl contenidn de la ==
sentencia, se aplicardn los madios de apremioc que al Jjuez dictamine.

c)e Embargo. Como siguiente paso ai en la seantencia se condend al —
deudor y ssté no cumpla con lo sefialado en ells, Queda procedaer al sembar—
go. Siempre que el Jjuicio se hubiera presantado wn té&rminos meramante sco
némicos, ya que no en todas las controversias, el punto de conflicto se —
refiere a cusstionss de dinerc. :

E1l embargo consiste en quitarle el demandade bienes suficientas para
indemnizar al actor de los dafloe o perjuicios reclsmados en el escrito de
la demanda. Genaralmente 5@ racojan bisnes cen valor superior al real ya
que una vez hacha ls adjudicacién al demandante y sean vendidos, el pro =
ducto neto resulta al mencs igual a la cantidad demandada, m&s los agrega
dos a que hubiera sido d do al

€1 embargo pumdu ser de los llamados precautorios, o sea, gque por sos

pecharse que pudieran ocultarse los bienes, se trabar& embargo sobre ellos
nombpando depositario al deudor é s su tante legal. En msts casg -
puaden Quedarss bajo custodia del depositario o bien hacerlo en otro ly =

gar. Cuando me trata dol smbsrgo de negociaciones, se nombra a un inter =
ventor, quien deberd tener facultades y parmanecerd sn el cargo el tiempo
que dure el juicio.

d)e El ramate y adjudicacifn. Para que #l actor o demandants puads
antrar en posesifn de los bienes embargados 0 bien le sea cublerts la can
‘tidad reaclamada, despuia del embargo proceds el remate de los bienss quw
fuerdn objeto del aismo, £atos bienes tisnen qus ser valuados y ssr obje=
to du subasta pfiblica, la cual es anunciada en los perifdicos de mayor =—
circulacifn del lugar donde se llavari a cabo.

En casa de qua no hubiere postores, se adjudican los bisnes al deman—
dente cbligd&ndose al demandado a expudir la facturs correspondients, pero
de no ser asf, 8s el Jusz el gue habr§ de expsdir el documsnto cGon 1o ==
‘cual comprobarf el actor la propiedad de los bienes embargados. Si hubie-
rs postorss sas pusden prasentar doa situacionss 3
= Que &l ofrecimiunto que hagan sea muy bajo.
= Que presionsn hasta que alguno de los postores ofrezca una cierta can

tidad y que nadie més reclama.
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€n @l primer casou, el actar puede solicitar qua le sean adjudicados =
los bienes porque, de aceptarse el ofrecimianto m&ximo de los postores, =
podrfa rasultar perjudicado por no recuperar la totalidad da la cantidad
reclamada, en tanto qua si 61 los vende pudiera resarcirea en mejor forma.
w). Apslacifn. Una vez que el juez dict8 1a sentencia, el demandado
pusde apelarla en un término de cinco dfas, mediante unn'ngunda instancia
ante el tribtunal colegisdo de circuito, a fin de que sl caso saa revisado
desds luago que sste paso no implice repatir todo el juicio, sino qua las
magistrados revisan lo ya hacho en #ste, y no pusden demandante y demanda

do ar by

€l tribunal colsgiado de circuito puade confirmar ls sentencia antg =
rior, modificarls o bien anularla, En caso de ser confirmada y el desanda
do no acuda a la via de amparc, se turna @l expediente al juez, ante el =
cual as ylntnd al Juicio en su origen psra que sige el procedimisnto de
embargo y sl remate o adjudicacién de los bisnes.

f)e Juicio de amparo. Cuando se conoce la sentencia del tribunal co
legiado de circuito, la parte sfectads tiens quince dfes pars recurrir a
la suprema corte de justicia o bien ante sl mismo tribunal por la via del
ampare pora que @l procedimiente y las sentencias snteriorss ssan reviss-
des y e lva definiti te el caso.

Cabs sefialar que los pascs antes ssncionados son una forma simplista
de presentar lo que constituyen las gestiones a seguir durante un Juicia.
Claro ast&, hay numercsas instanciss y recursocs qus son utilizados duran-
te ol desarrollo del miemo. .

V=4 EL DEPARTAMENTD DE CREOITO Y COBRANZAS.

Muy importante es la labor Que rsaliza este dspartamento dentro del -
funcionamiento de un nagacio, en una dpoca tan dfficil como lm actusl, la
tarea qua tiene sncomandada qua es la da otorgar y recuperar los créditos

con la minimizacifn dea gastos es de t dencia, ya que con estse
_contribuye a que la empresa no tenga invertido su capital en cusntas por
-cobrar y - que por 1o mismo pueda perdsr su capacidad de pagos y caer en el
rL-léo de la insclvencia o tengs que recurrir al financiamiento externo.
Los buenos A:nuuadon qua se obtengan trawrdn consigo la posibilidad de =
atorgar nuevos créditos y por consigulonte ss verin incrementadas las ven
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tas. Do esta manera la empresa sstard en posibilidades de compstir con ma

yor éxito y conseguir nuavos mercados,

grganigrams de un Departamantc de Crédito y Cobranzas en una emprasa
comercial de cobertura nacional.

l GERENCIA DE CREDITO Y COBRANZAS l

T

lBEPARTAlCNTU Ot CREDITO1 IDEPAHTM(NTU DE COBRANZL‘
ANALISTAS| | INVESTIGADORES; SUPERVISOR SUPERVISOR SUPERVISOR
Ot DE COBRANZA COBRANZA COBRANZA
CREDITO CREDITO FORANED LOCAL GOBIERND
ANALISTAS ANALISTAS ANALISTAS
OE CARTERA DE CARTERA DE CARTERA

I GESTORES |

IV=4e1 ybicacibn. La localizacién del departamento de crédito y
cobranzes, dentro de la estructura ergénica de una smpresa dependerd de -
. diversos factores, como son e )
®). Tipo ds emprosa. Esta pusde ser industrial o comercials.
b)e D8l po al de la emp + Negocio familiasr, sociedad andnima,stc.

€)e Tamalo de la empress. Grande, Mediana, pequafiae
:d)e Estructura ds la organizacifn, Pusde ser vertical u horizontal.

Considerando estos factores, Crédito y C padeé d de =




los siguientes departamsntos y/o direcciones.

67

Direccidén genarsl, dirsccidn de finanzas, gerencia general, gerencis
adminietrativa, contralorfa, tesoreris, departamento de contabilidad, cus
fio del negocio.

A continuacidn se presentsn ejemplos de organigramas que muestran la -
ubicacisn del dapartamento de crédito y cobranzas considerando su depen -

dencia de la

Direccidn de Finanzae.

r DIRECCION GEMERAL

Famz:cwn ot mnouccxmﬂ

IDIRECC!ON cmncxﬂ lDlRECC!ON DE FIMNZASJ

SES o | GLIA GCIA, CREDITO uo, ING, PROGRA,
TEC o [VENTAS] {VENTAS Y INTE, INOUS | JMACION
NICA | [LOCAL | |FORANEN ICOBRANZAS| |NA TRIAL
8Nc a !
GERENCIA GENERAL
GERENCIA GERENCIA OF GERENCIA DE l CONTRALORIA I
oF - CREDITO Y RELACIONES
PARODUCCION COBRANZAS INDUSTRIALES




[:]

IV=4e2 La Administracién de la Cobranza. La funcién del érea de
cobranza debe Ser; ejercer un control sficients de la documentacifn y da-
mfs valores que intagran la cartera, mediante una recepcifin correcta, un
mane jo cuidadoso, una pereecucidn continda y arquens perfodicos, informar
ss y enitir squellos documentos que paermitan hacer m&s fluida la ccbranza
racabsr cfclicamenta conformidades de clientes sobre sus saldos, informar
a los ejecutivos que COI!OSPDHHB.IDBX‘I los rasultados gque se logrsn.

Esta misisn puede llevarse a cabo de manera eficiente, mediante la —
implantacién de objetivos, polfticas, normas y procedimiantos de control,
£stos deben hacerse san forma permanante y oportuna.
= Obj)wtivos. Recuperar los créditos otorgados de scusrdo con las polf-
ticas y plazos convenidos. Informar al clients sobre su estado de cusnta.
= Polfticas. Vigilar gue la ubnrw‘:ciﬁn de &stas permita alcanzar los
objetivos que las originar8n procurando respstar los lfimites de facultad
y sugiriendo los cambios y modificacicnes que s® sstimen necesarios de «=
acuerdo ¢on el comportamisnto del mercado.

«~ Nommas., Dsbe vigilarsa que la aplicacién de éstas corrssponda & 1lo ~
setipulado y que cuslquier alterscifn sots debidamsnte autorizada por -
quien corrssponda, con bass en las facultades que se le hayan otorgado.

= Procedimientos de control. Control de la recepci8n, clasificacién y
guarda valores racibidos. Cobro y sntrega de valores, sxpedicién ds reci-
tos por intereses moratorios, eminiSn de notas de cargo y dae cridito, ela
boracifn y renovacifn de pagarés, snvio da pagaréis al cobro y descuento,-
valores racibidos por correspondancia, cancelscifn de cusntas incobrables
sntrege de valores al cobro legal, recuparacifin de cuentas incobrsbles, =
cobro de adeudas en litiglio.

IV=4,3 El da la Caob Este p. lo constituyen =
una serie de pasos, los que, por ser habituales mushas voces se realizan

de manera rutinaria en los departamentos de crédito y cobranzas, los pa -
s08 a seguir son los siguientes

a)e Praparacifn de la cobranza.

b). Entregs ds la cobranza.

c)e Entutamisnto.

d)e €1 trabajo del cobradore
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@), Recepcién de la cobranza en el dapartamanta,

a)e Preparaci8n ds la cobranza. Dsbe hacerse con toda anticipacién,
prefarentemente el dfa anterior para dedicarle el tiempo necesaric, evi -
téndesa que, por las prisas ﬁudiar( quedarsa algdn contrarecibo o un docy
mento, nota ¢ factura sin ineluirse.

La cobranza del dfa deber& incluir lo siguiants, Documentos por cg =
brar, contratecibos, canje de facturas por documentos cobrables, facturas
a raviaiSn, chegques davueltos por insuficisncia de fondos u otro wmotivo,-

aotros. !
! Uha vez quo .se determind lo que se va a cobrar en sl dfa, debe slabo~
rarss la relacién de cobranza. Eata rslacién se formula en original y co-
pia, distribuyandoss sl primsro para el tobrador y @l segundo pars el en-
cargade del &rea.

Un dissfio que 3 normalmante usado sn las smpresas para elaborar la =
relaciSn de cobranzss, es sl que a continuaciSn se pressnta,

JR Y CIAey SeAe

RELACION DE COBRANZA CORRESPONDIENTE AL DIA DE OE 19

NOMBRE OEL. CLIENTE FACTURA [IMPORTE {CHEQUE OBSERVACIONES
ENTREGG: RECIBI DE CONFORMEIDAD s

.GCRSNTE OE CREDITO Y COBRANZAS FIRMA DEL COBRADOR
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b)s Entrega de la cob La debe entregarse siguiendo =

ie relacién. € suy importants que sl cobrador verifique lo que recibe ya
que implica para §1 una gran responsabilidad. E1 hecho de que llegars a -
faltar alglin documento, quae por un simple erxror invoeluntario no se entre-

g8. Una situacién de esta naturaleza debs svitarse ya Gus crea malestar -
en el departamanto de crédito y s Otro o a conaiderar es ~
@1 hecho de inforsar el cobrador acerca de todo lo ques concierne a ls lo-
calizacién de algunoe clientes cuyo domicilio resulte diffcil,
‘ ©)s Enrutamiento, Enruter es un término que significa, preparar la
by de tal qua la ruts que vayan a seguir los cobradorss ten=
ga un orden 18gico y no es pierda tiempo y recursos,trasladandoss de uno
hacfa otro lado, sin un orden previamsnte establecido, por 1o Gus debs =
darse al cobrador el tismpo naceeario para qus organics su tobranzs, para
@l sfecto el cobrador deberf i
« Dialogar con ls parsona que le pueda proporcionar la informacién per-
tinente para atacar cada caso, @3ta psraona pusde ser el gersnte o super=

vieor de drea.
= Consultar el planoc ds la ciudad pars locslizsr las calles y colonias
Que no conozca © informarse con slguisn Que pueds proporcionarls una idea
al respecto, en ests casc pueds solicitar la colabaracifn del vendedor =
que atisnde ssa zonas '

d)e El trabajo del cobrador. ODurante sl dfa de trabejo el cobrador
dabs mantsner contacto con sl deapartsmento de crfdito y cobranzas, en la
medida en que 1o requieran ias ci teancies, Sin smbargo debs aplicar -
su criterio an todos los casos y solo sn alguno ceftico do_borl recabar =

inetruccioness
) €1 cob s la que mayor contscto santiens con los clisq =
"~ tes, llaga & ent de que t sn las
poi elle debe ser instrufdo en sl ssntido de que inmedistamente que se en
tere de slgo que pudisra afactar la 18n de le 3 Como pus~
‘de ser la posibilidad de una huslgs, una ampliacifn de la plants, un posi
‘bl cambio no avisedo de dowicilio, stce, INfOrme & Su SUPEricr © en su =
ﬁlur las anotaciones pesrtinentss en la columns de obasrvacionss. Desde =
;‘,Lu.gn que fstas se referirfn & asuntos de sums impartancis.
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®)e HRocepcifn de la cobranza en al departamento, Al recibirse la 1i
quidacién dnl_ cobrador, la persona qua la reciba debe proceder a cate jar
la cobranza efectuada contra la relacién correspondiente. Dantro de la 1i
quidaci‘n deberf estar lo siguientes Chegues y efectivo racibidaos; docu-
mentos no pagados; documentos ya debidaments requisitados; contrarecibos
ne pagados; contrarsciboe nuavos por documentacién entregada a revisibn ;
facturas no recibides a revisifn, (eea cual fuere el motivo) «

E€n relacifn a los chaques, deberf verificarse que a@sten debidamente -
formulados, as decir, que no contaengan algln erraor, como pueds ser que no
coincida la cantidad en letras con la de ndmaro, o bien gue no contengan
lae dos fismas, etcétera,

Una vez recibida la liquidaci§n del cobrador, en el despattamento de =
crfdito y cobranzas debe procsderses a lo siguients
~ Entreger al guardavalores {si lo hay) los documentos devusitos o reci-
bidos,
= Tomar nots de las observacionss del cobradar hechas en la relacidn.
= Atasnder las reclamacionss de los clientes y ir estos t —
hasta su culminaci8ne

« Tomar nota y procedsr de inmediato reapscto a squellas cosas que ameri
ten una carta, un telegrema, una llatada telffonica o una visita personale
= Pasar instrucciones al departamsnto legal e al abogado, para que procs
da en aqusllos caeos en los que asf{ lo ameriten las circunstancias.
~ QDevolver la firmes al cobrador que fud asantada en la relaciSn de cobran
za.
« Ver que ae hagan o hacer los movimientos an cuentas corrientes, segdn
asa @l caso.

1v=4,4 Oa la cobranza y sus problamas, Es muy comin qus en la =
cobranza se presanten problemas con loes deudores Murosos, Que recurren a
engafios para tratar de ganar m&s dfas. Se valen du artimafias tales' comp,~
ofrscer pagarés o cheques postfechados para pagar cuentas vencidas. Otro
problems gque llega a suscitarse @s o1 que ocasionan algunos clL-nﬁ.l [
‘los Gua se les otorgan descusntos por pronto pago, e prasentan casos en

los que adn cuando la cuenta no fus liquidada en 8l tiempo establecido pa
ra tensr deracho a gozar da este benaficio, estoe deudores se aplican ds
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todas formas el descuento, lo cual constituye un abuso, en virtud de que

las condiciones especfficas aeran las de otorgar un lapso de tiempo para

pagar la factura y tener derecho a obt dicho ta,

Iy=d.4,.1 Pagarés. Cuando un deudor ofrsce pagar su cusnta vanci
da con un pagar$, ss recomendable considerar varias cusstiones antes de —
aceptarlo como liquidaci8n. Hay argumantos a favor de la aceptacién del -
pagard, asl como también algunas abjeciones.

Argumentos & favor de la aceptacién dol pagard. Principalmaente son 3.
= Constituye una evidencia por escritc de la deuda, proporcionando una
Prusba en caso de gue posteriormente sea necesario demandar al cliente.
= ' Un pagard as facilmante transferible, por lo ganetal, puetde ser des -
contado en un banco por capital inmediato.

«~ Un deudor generalmente considera un pagar8 como una obligacisn més =
formal que una cuenta corriente,

Las objeciones a la sceptscidn del pagaré. Principalmente son dos.
= tn acramdor al aceptar un pagar$ sn pago da una cuenta vencida, corre
el riesgo de que no sea liquidado a su vencimiento, frecusnteaaente el deyu
dn; ofracerd pagar solamonte una parte del pagard ouando se venza, ofra -
ciendo otro por el saldo.
= Al sceptar un pagar8, el acresdor renuncia a todo deracho de paga has
ta 1a fecha ds vencisiento dal m

IV=4e4,2 Cheques postfechadas. No es paro que un acresdor pida~
a un clients que de un chequs postfechado para cubrir una cuenta vencida.

La practica es comin particularmente cuandc agentes des ventas cobran a =
aus clientes, €1 gerente do cobranmza®s no debe acoptarlos por el monto de
la cuenta manos ol descusnto en afective, si la fecha del cheque es des -
puls de la expiracidn de la facha de descusunto. :

Ests rocurso se hace costumbre en algunos deudares que al pagar una =
cusnta vencida lo hacen con un chegue postfechade, logrande con asto obts
ner un lapso mfs da tiempo si a esc se le agreaga que ocasionalmente el —
chagque es raechazado on @l banco por fondos insuficientss, el problema se
igrava adn més, llegando incluso a duplicarese sl perfodo originalmente as

. tablacido.
Una medida adecuada para afrontar aste problsma, podrfa ser, reducire
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al cliente el psrfodo de crédito establecido, ®s decir, si ss la otorgaba

@n principio un crédito a treinta dfas, intentar reducirlo a quince. De -
esta manera se da cierto margen a que el cheque que el deudor otorgs adn
sisndo postfachada se reciba dentro dsl lapso de tiempo originalmente pac
tado, -

IV=d,4,3 Abuyso de descusntos no ganados. Este @8 un problama ==
que snfrentan los acreedores de crédito msrcantil con relstiva frecusncia
El descuente por prontoc pago es un incentive que se otorga sl dsudor por
pagar en un determinado tiempa, @sto pusde ser a ocho, diez, guince o afs
dias aegin lse pol{ticas de la smpress. E1 cliente tiene darecho & aste -
doscuento solo cuando paga dantro dal tismpo sefialado, el acrsedor ofrece
este descuento con ®l propfsito de inducir al cliente a que pague inmedis
tamsnte, con el fin de obtener una mayor Liguidez. Perc se pressntan ca -
sos de deudorss que hacen su pago despufs de que el psrfodo de descusnto-
ha pasado y adn asf se lo cdesducen, con lo yue se frustra el verdaderc Prg
anLtu por sl que se permits el descuento sn efectivo,

Al percatarse ol agresdor de astas anomalfas, debe aplicar las medi=
das conducentes para svitarlss, pusde ®n principio entablar conversacifin-
con sl clients para dejar bien definidos las condiciones sobra las que se
otorga sl descusnto, haciendo hincapif an qus @s un scusrdo qus debe ser
de bonaficio para ambas partss y si uns de las dos llags & fallar reparcuy
te en perjuicio de la otra.
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-1 LAS POLITICAS DE LA EMPRESA.

Las polfticaa son enunciados o conceptos que forman una gufa para el
curso de las acciones mentales o flsicas de un grupo de peraonas, sefialan
fronteras que permiten.al usario poner en préctica su iniciativa y Juicio
®n.la interpratacién de una polftica en particular. Esta define =l drea -
en la cual deben tomarse las decisiones, perc no da la decimién, solo in-
dica la dirsccifn sancionada y general de las freas que deben seguirse en
Ja préctica. - . .

tna polftica bien formulada ayuda considerablements & llevar a cabo -
el trlbajn administrativo, por lo que es convenientes darle prioridad a la
formulacidn de polfticas tanto en la iniciacién de una empresa como al ha
cer cambios sn una ya existente,

Para la formulacién de polfticas ss recomandable tomar en cuanta las
siguientes consideracionas i
8)e E1 uso de la politics debs syudar al logro de un objetivo y debs ser
formuleda partiendo de hechos y expasrisncias y no de reflexionss persons-
les,.

b)e Una polftica debs ser pracisa y claramsnte exprassada, de tal saners =
' que permita una fécil y répida intexpretacidn.

©)e Todas las polfticas deban conformarse a los factorse externos, talas

como layss y ragl t dw i &s plblico.

- Polfticas generalss de una smpresa. E1 sutor Rayss Ponce safiala an ~
su 11bru1. varios objetivos y polfticas, de aste conjunto destacan las si
- gulientes 3

a). Ap har fnt te 1a idad productiva.

b)e Impulsar las ventas para conseguir las utilidades adecuadas a la pro-
. duceibn, ’ .

c). Dealimitaci8n pracisa de las funciones, autoridad y responsabilidad.

d)e Elaborar objetivos y polfticas dentro de cada divisién,

Las pol{ticas generales de una empresa puaden clasificarse en axtg; -
nas @ internas.

1. Op. Cit., Pég. 185,
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- Externas. 5Son aqueillas que se crean para hacer frante a diversas si-

tuaciones creadas por fuerzas ajanas a la smprosa; tales como, las difs =~
rentes entidadas gubernamentsles, les asociaciones industriales, las aso-
ciaciones sfndicales, etc.

= Internas. Oentro de Sstas se sncuantran las que se slaboran en el as
no de la eapresa y son propuestas por los gerentes en cualquier nivel ade
ministrativo, con al ffn da contar con las orientacicnas necesariss aste-~
blecidas para sy propio usg y el de aus subordipados., Dentro de estas po-
1fticas se encuaentran la financiera, la crediticia, la de cobranza y ls -
aconbmica.

U=1,1 financiera. Con el propfaitao de lograr una mayor aficien=
cia ds los recursos captados, toda eapresa debe implemsntar polfticas fi~
nancieras adecuadas psra lograr tal fin. A continuacién’'se mencionan algu
nos o jesplos.

a). Determinar las fusntes de financiamiento. Estas puedan ser antra otras
préstemos bancarios, utilizacién de crédito otorgado por proveedorss, hie
boncn, awpliacién del capital propio, etc,

b}. Obtener una mayor rotacién del capital, comoc base para lograr me jorss
utilidades, '
c). Mejorar la situacisn financiera, fijando politicas y normas respecto
a amortizaciones, reinvarsionms, utilidades mfnimas, atc.

d). Establecer registros financieros, contables, estad{aticos, stc,, pars
utilizerios como medio de control y como base para elatorar pronfésticos.

V=1.2 Crediticias. £8 muy importante pars tods empresa implemen—
tar polfticas de crédito, para svitar qus al otorgarlos sin un provic anf
lisis de cads caso pudiera retrasarse su recuperacidn y ocasionar serios
-trastornos 8 la situacidn financiera del negacio. Estas pueden ssr rfgi -
das, moderadss y muy liberales.

Despsndiendo en gran medida de su situacifn en el mercado, de la comps
tencia, de sl producto, etc., algunas de las politicas que pueden astable
cerse son las siguientes ; '
8). Autorizacifn de crédito a cuantas nusvas.
b).-Lae fuantes. de informaciSn que serfn utilizadas para la toms de desi-
cicnes. ’ '
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c)s Plazo de crédito.

d)e Monto del crédito.
w). Fijar mEximo de crédito que puede concederse. Tanto en general como
por 20nas, buscando que no ae recsrguen los costos.

¥=1.3 Cobranza. Si an las empresas se formulan polfticas dea ==
crédito, deben formularse tambidn de cobranza. Dentro de los puntos que =
deben incluirse estin los siguientes
a). La foraa de pago del cliente. Si ee aceptan o noc pagos parcliales.
b). Si se envisrdn estados de cuenta a los clientas y con gue periodici -
dada.
c)e Daborén seMalarsa los pasos a sequir para recupsrar las cyentas y do-
cumantos por cobrar.
d). Deben sstipularse las conhdiciones, requisitos y pasos a seguir, @&n el
caso de los deudores morosas, as{ como las decisiones a adoptar por si la
cobranza tuvieras Que hacerse por 1a via legals.
®). Todo lo relacionado con descuantos, bonificaciones y rabajas debe qus
dar claramente definido.
f). Se deberf fijar la tasa de interés normal y la correspondiente a la =
moratoria reviséndose perfodicanante.
9)e En que tiempo se deberd turnar una cuenta o documento al abogado.
h). Dubard sefialarss que intercvencién tendrd s)] departamento de ventas,en
el caso de cuentas de dificil cobro.
i). La parfodicidad con que deberf formularse sl enflisis de antigliedad =

dw saldos y la determinacidn de la rot 6n de les y d entos -
por cobrar.
V=l.4 Econfmica, Las polfticas de {ndole scondmico sismpre wsta

r&n enfocadas a lograr al méximo de resultados con 8l mfinimo de esfuerzos.
Las Areas donde tendrn aplicacidn las politicas wconfmicas son las de =—
produccibn y ventase
= Polftices de produccidn i
" a). Adquisicibn o mogernizacién de maquinaria y @quipoe
b}. Proceso de fabricacifn.
c). Disefio 8 implementacién de 1lfneas de productcs.
d). Medicibén de la productividad an cada lfinea de produccifn.
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®)e Fijar programas de produccibn buscando que ésts resulte fluida para -
evitar costoe innecesariocs.

f)e Fijar niveles de inventarios de materias primas, herramientas, etce,-
para svitar que se eleven los costos.

g)e Copacitacién y aph- ento del p ly con el propésito de elevar
la productividad. '
h)e Fijar volumenes de producciSn en caordinacién con el frea de ventas.
-  Polfticas de ventas :

8). Plansacién y organizacién ds las ventas.

b)e Fijar cuotas por artfculo y asignarlas por zonas y por vendedores.
c)e Captacién de nusvos mercados, sn base a una investigaciSn de los mie-
"08,

d)s Establecer sistemas de resunerscién e incentivos para sstimular a los
vendedores.

®)e Establscar controles estadfeticos de ventas,

f). Realizar campafias publiciterias pars apoyar las ventas.

V=2 DISTRIBUCION DE LA CARTERA DE CREDITO.

Ls cartera de crédito refleja las cpsrscionss crediticias que rsalizs
‘una empresa s una fecha determinada. Genoralments, los Gltimes dfas del =
mes son uytilizados para efectuar el cierre de registro de operaciones.

B8a jo el supussto ds qus la smpresa tsnga como facha de corte sl dfe -
veinticinco. de cads mes, este serfs el lfmite mfximo para registrar conts
blemente todas las operacionss (ventass,ajustes, stc.), realizadas sn ese
lapso de tiempo, '

En ls carters de crfldito sparecen los clientes clasificados, bien ssa
slfabaticamente o por c8digo de cliente y las cifras que adeudans En pri-
mer término sstard anotada la fecha en qus s» reslizd la 'opuuclen, anse-
quida el ndmero ds la facturas, documentc o bisn sl nissro de nota de cré-

_ dito que ragularmente afecta s una factura, en la siguisnts columna esta=
,El anotado ol importe si corresporki® a los primeros treints dfas, sl ties
ns una antiglladad mayor aparecerf en la siguiente columna, psro si ls fof
cha de la factura 83 Mayor a sesenta dfas se reflejaré en ie siguiente co
lumna y asf sucesi te las de ts, cientoveints y mfs de ciento —
vainta dfas. ’
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V=241 Variaciones. La cartera de crédito siempre mostrar& varia

cionss, ya que influyen varies factoras para qus ss encuantre constants -
mante an movimiento. Bian sea que aumente o dieaminuya.

Las causas por las que la cartera puede aumentar son g
a). Apartura da nusvas cusntas.

b)e Aumento da precios.

c¢)s Retrasoc en al cobro a clientes,

d)s Aumento en nll plazo de crédito a algunos clientes,
8). Aumento en 1 monto del crédito,

Los factorss quae influysn para que la cartera de crédito pressnte dis
minuciones son las siguientes
a)e Disminuci8n ds las ventas.

b)e Implemantacifn de una polftica de descusntos por pronto pago.
c)« Racuperacién de loe créditos dentro del pleza establecido.
d)e Aplicacién de una rfgida polftica crediticia,

V=2,141 Mensuale Os un mes a otro la cartora presenta variacio=
nas, tanto sn las cuentas de cada cliente como en su valor total., Para ~-
una mejor apreciacidn de lo antes expuesto sa prosenta el siguiente ajem-
plo, donde loa saldos en cartera scon

30 O1AS 60 DIAS 90 DIAS 120 DIAS  +_120 DIAS JOTAL

HES 01 34,275, 12,920, 1,987, 364 453 49,999,
MES_02 37,280,  6,865. 1,080, 205 167 45,597,

Notas Cifras an miles de pesos.

Al comparar ambos saldos, son notaoriee las variaciones de un mes a =—
otro. Se aprecia una disminuciSn en el total del mes 02 , Eate hecho vis-
to syperficialmente propiciarfa que se incurrierd en sl error de pensar -
que hubo una disminucién an las ventas, lo qus ez totalmente falso, ya =
que ai se gbservan las columnas de antiglimdad de saldos ss va que en la -
‘de treinta dfas hay _unrcnnsidctubla aumenta, ocasionado prnb-hlauint- por
un incrementc en las vantaa. Sea cusal fuserse la causa, en sste caso no ine
teresa ya qua lo importante es demostrar que se presenta una variaci8n en
ssta columna. Adamfs también as prassntat variacionass en las btu-. lg ==
que indica que en ese mes® hubo una excelente recuperacidn des crldlt_ol. .
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V=2,1.,2 Porcentual, Las variaciones que afectan la carteras y ==

que se reflejan en un sstado de antigledsd da saldos que normalments 8@ «
elabora cada mes, puede medirase peorcentualmente. £s decir, cads columna -
variatf en un X por ciento, con respecto a las cifras del mss anterior.

Siguiendo sl sjsmplo del inciec anterior, las variacionss porcentua =
1es sarin las siguisntes 3

PERIODD 3 . HES 01 MES 02 3 VARIACION X s
30 DIAS 3442750 37,2680 877
60 DIAS 12,920, 64,8654 ( 46.86 )
90 DIAS 1,987 1,080, ( 83.,99)
120 DIAS 364, 205. (. 77456 )
4+ 120 DIAS 453, 167. (17126 )
TOTAL 49,999, 45,597, ( 8.80)

En ésts cusdroc se sprecian; un incremanto porcentual del 8.77 % sn el
perfodo de treinta dias y disminuciones muy considersbles n los perfodos
subsscuantes ss{ como en el totsl, Lo que demuastra la aplicacisn ds una
correcta polftica de cobranze.

V=3 VALOR DE LA CARTERA,

£1 valor de la cartsra de crédito, expresado sn términos monstarios =
o8 iguel al monto de la inversifn qus tiens la sapresa sn cuentas por co=
brar, qus & su vez esta daterminado por los siguientes factores i
a)s Los términos de crédito concedidos & los clisntes.
©)e La politica y las précticas de la compaiifa pera decidir el otorgamien
to de crédito,

e). Las précticas reslus de pago de los clientes.
d). E1 vigor que se aplique pars la recuperacifin de los créditos.
a). €1 volumen de las ventas a crldito.

V=31 crédito otorgado. Las ventos realizadas durante un deter—
minado perfodo de tiempo, deacontando las gquo fusrfn hachas al contado, =
dan como resultado el crédito otorgsda. Naturalments, dentro del renglén

de cuentas por cobrar deberén estar agquellas Gue 3® refieran al mismo pla
z0 de cobro, es decir, si la polftica de la compafifa es de treints dfas,= .
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no debarf incluirse alguna en la Que se otorg$ un plazo mayor, asimismo,-

sn 8l renglén de ventas del mes dabocdn omitirse aquelles qua no corras -
pondsn a ventas de mercancfas, por sjemplo, ventas de desperdicia, de ac~
tivas f1jos, stc., ya’'que de considsrarse distorsionarfan los resultados.

El siguiente cuadro susstra las vantes efectusdss durante sl aflo, se-
paradas segin el plazo de crédito ot do, incluys ademés los saldos men

susles sn cartera de-clisntes ordensdos sn dos columnas. Una corresponds
® clientes con un cuqno de treinte dfas y la otra a distribuidotes & —
los Que se les otorga un créditoc mayor de sesenta diss,

v E N T A S CARTERA.

PERIODD CONTADO CREDITO CREDPITO
CLIENTES D15TRIB. CLIENTES DISTR1B.

30 DIAS. 4+ 60 DIAS. 30 DIAS. + 60 DIAS.|

IENERD 14 000 36 800 7 200 38 600 19 &00
FERRERD 13 ooo0 34 100 9 100 37 400 2% 200
WARZO 12 Q0o 31900 7 300 36 300 18 300
ABRIL 11 500 28 700 5 900 35 700 14 A0
MAYD 11 200 28 100 5 700 32 600 14 0
JUNLO 11 000 26 600 4 800 28 500 13 800
JuLl0 1% 300 28 900 5 100 30 100 13 900
. {MGOSTO 11 800 29 Q0 5 800 31 200 14 700
SEPTIEMBRE - 12 100 30 300 6 100 31 800 1% 500
OCTUBAE . 12 560 30 600 6 400 2 00 16 100
NOVIEMBRE 13 200 31 500 6 804 34 A0 16 80D
1CIEMBAE 13 900 33 700 6 900 37 900 17 100
TOTAL s § 147 500 370 800 77 100 406 600 195 %00

Nota s Cifras en miles de pesoa.
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v=3.1.1 Promedio de Rocuparacidn. Comunmente a la espresa le in
terasa conocer como se van recuparando los créditos, saber si estos son -
cobrados oportunsmente. Pars 8llo existe lo que se ha dado en llamar, los
dfas de venta en cartera, #ste instrumento deo medicidn permitiri conocer-
los dias promedio ds racupsracién.

Le férmula para obtensr los dfas de venta en carters varierf segin —
sea la diferencia sntre el total da la cartera y las ventas del mes. A -
continuacifin se presenta un ejemplo en @l cual son utilizados tres supues
tos, cuyo desarrollo se _v-:-‘ més adelants. ’

V_E N T A__S CARTERA

ABRIL MAYOD JUNID JUNIO
1). 8 563 5 936 11 289 10 385
2), 273 9 819 7 945 12 249
3)e 6 902 3 254 4 036 8 555

EJemplo 1.
Para obtaner los dfas de vanta en cartera en este ejemplo, donde el -
saldo en carters es menor que las ventas del mes, la frmula que se utili

za ws la siguisnte 3
Cusntas por cobrar del mes

Férmulas 3 a)e
Promedio diaric de ventas del mes

La f4rmule para obtener el promsdio disrio de vep—
tas del mes es 3

Ventas natas dal sss

30 dfas




Desarrollos

Explicacidm

Ejemplo 2.
S{ el saldo
80 del presents

Férmula 4

Desarrollo 3

Explicacifng

8>

b)e Otra férmula Que puede utilizarse es. la siguiente 3
Cuentas por cobrar dsl mas
30
Ventae del mes
11 289
a)e Promedio diario de vontas a ===~ = 376,30
30
10 285
Ofas de venta en cartera = - 2746
376.30
10 385
b). DIas de venta en cartera = —w=m—- X 30 = 27,6
11 289

Como puede observarse sl resultado es el mismo, por io —
que pueds elegirse cualquisra de las dos opciones.

on cartera es mayor que les ventas dal mes, como =8 ¢l ca
«jemplo, La férmula que ®9 utilizerf serf la siguiente ;

Cusntas por cobrar del mes - Vantas del mes

X 30 + 30
Ventas del mes anterior

12 249 = 7 945

X 30 = 13.2 ¢ 30 = 43,2
9 819

En dste caso el saldoc en cartera es suporior a las ventas
del mes, Por lo que a lo ffrmula dal @jemplo uno 88 1l ==
agraga +30, Que correspondsn al-mes anteriore El1 rnlultu- 1
do obtenido damuastra qua la recuperaciSn de las erldleel
se esta realizando daspuds de treints dfas,.
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£leaplo 3.

En este caso el saldc en cartera @s mayor qus las ventas del mes vy -
afin que las del mes anterior. Por lo tanto la férmula quaeda asf i

Férmula 1 Ctas. por cobrar del mea - Vtas. mes y del anterior

X 30 + 60
Vantas del tercer mes

Dssarrollios B 555 - 7 294

X 30 w 547 + 60 = 65,7
6 502

Explicscifng En ol pressnts ejemplo fud nacesarioc restarls sl saldo en -
cartera, las veptas de los dos primeros meses (Mayo y Junio)
y dividir sl resultado antre las ventss del tercer was -~
(Abril). La cifra obtenida sshala que la recuperscién de —
crfditos se estf realizands s mis da sessnts dfums,

¥=-3.1.2 Plazo medio da cobrsnza. ts muy dtil para sedir la efi~-
ciencia interna cel sistema de crédito y cobranzas al final del e jercicio
Se dotermina dividiendo las ventas a crédito anusles entrs 365 psrs obte-~
nur las ventas diasrias; y dividisndo @1 saldo mansual de cartara entre =-
las ventas diarias, El1 promedic mensual en carters se obtisns de le sums
da los saldos en carters divididos eantre doce,.

En la pfgina siguients se prasenta un & jemplo en btmse a los datos del
subinciso U=3,1., los reusltados que se cbtisne significen que se siguid
a lo largo del afic una busna polftica de recupuracién ds créditos. Como =
puste observaras en la columna de clientes, donds el promedio de cobrinz-
tul de 33 y 8i ea considera que normalmsnte s aceptado un atraso de un -
30 %, sn aste caso @s muy aceptable ya que el sxceso ful de un 10 %. Por
le que cespecta a distribuidoras sl resultado que se logr8 de 77 también-

es aceptable ya que a ellcs se les otorgan plazos do mfa deo sssenta dfas,
pusden ser inclusive de novanta o mfs @n algunos casos,
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VENTAS A CREDITO CARTERA DE CREDITO
PERIODOD 3 —_— - — e mem e = e
CLIENTES D1STRIB. CLIENTES DISTRIB,
ENERQ 36 800 7 200 38 600 19 604
FEBRERD 34 100 9 100 37 AQ0 21 200
MARZO 31 900 7 300 36 300 18 3
ABRIL 28 700 S 900 35 790 14 40
MAYO .28 100 5 700 32 600 14 10
JUNIO 26 600 4 800 28 500 13 80
- fauLI0 28 200 5 100 30 100 13 90
AGOSTO 29 600 S 600 31 200 14 70
SEPTIEMBRE 30 300 6 100 31 800 15 5
OCTUBRE 30 &00 6 400 32 300 16 10
NOVIEMBRE 31 500 6 800 34 400 16 80
DICIEMBRE 33 700 6 900 37 900 171
T [TOTAL.scccsecceccesne 370 800 77 100 406 800 195 50
AR L
370 600 77 100 saLpo 406 800 195 500
. s MENSUAL = s
VENTAS DIARIAS 13 2 365 $ 365 PRONEOTD + 12 < 12
1.015,9 211,43 33 900 16 291,7
ST ] L e *J
PLAZO MEDIO 33 900 16 29147
PE COBRANZA 1 210159 2 2113
- 33 DIAS 77 DIAS
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Ved TENDENCIAS RECESIVAS DE LA CARTERA DE CREDITO. h

€1 andlisis de las tendencias es gensralmente usado por el acresder =
para hacar ciertos célculos scbre el estado Pinanciero del cliente y come:
pararlo con cficulos similares de afios anteriores. Pero tambibn puede ser
utilizado por la empress para analizar las varisciones que afectarén la -
cartera de crfdito a lo largo de un aMo.

€L método qus pusds aplicarse en éstos cascs es el de anélisis de las
tendencias horizontales, ya que sn ellas se cdlculan los cambios en por -
centajes, Las técnicas que s utilizan son : Anflisis de tendencia hori -
zﬁntll base simple y anflisis de tendancia horizontal base progresivae

V=4, Tendancia horizontal bass simple. Bajo #ate métodc se to-
ma como bass el priser mes del afo qus represants el 100 X , y cada mes -
subsscuente los saldos san calculados como un porcentajs del mes bass.

SI se toman las cifras dsl ejemplo del sitbinciso Ve3.1., se nbt!ndr!a
el siguisnte resultedo,

PERIODO: ——-w-bARTERA PE CREDPITO ___|
CLIENTES % OISTRIBUIDOAES %
ENERO 30 600 100.0 19 600 100.0
FEBRERD 37 a0 9649 21 200 108.2
MARZO 36 300 94,0 18 300 93,4
ABRIL 35 700 92.5 14 400 7.5
nAYD 32 edn 84.5 ’ 14 100 72.0
uNIO 28 500 3.9 3 800 0.4
JUL10 30 190 7640 43 900 1.0
AGOSTO 31 200 80.9 14 700 . 5.0
SEPTIEMBRE 31 800 8244 15 so0 1901
OCTUBRE 32 300 83.7 16 100, 82.2
NOVIEMBRE 34 400 .89.2 . 16 800 85.8
DICIEMBRE 37 900 98,2 - 7 100 8743




a7
Uwed o2 Tandencia horizontal base progresiva. Bajo sste método se
cAleulan los porcentajss en relacién con sl mes anterior, tomando como ba
se 100 el importe de &ste y que se compara con @l imports del mas siguien
te, de tal menera que tomando loe datos del ejemplo anterior, las cifras
resultantes serfan las siguisntes 3

CARTERA DPE CREPITO .
PERIODOS ———mwema———=-— e, - ————
CLIENTES % . DISTRIBUIOGAES [ 3

ENERO 38 600 100.0 19 00 100.0
FEGREAD ) 37 400 96.9 21 200 100,2
MARZO 3¢ 300 9744 18 300 8644
ABRIL 35 700 98.4 14 400 .7
MAYD ) 32 600 .4 14 100 98.0
UNLD 28 500 875 13 800 97.9
2L10 30 100 105.7 13 900 100.8
AGOSTO 31 200 10347 18 700 105,8
SEPTIEMBRE 31 800 102.0 15 500 105,%
OCTUBRE 32 300 10%.6 16 100 102,0
NOVIEMBRE 34 400 10645 16 800 © 104,84
DICIEMBRE 37 900 10,2 17 100 10,8

V=5~ PAONGSTICO DE COBRANZA. .

La falta de contral adminietrativo ocasiona que las utilidsdes 68 un
negocio disminuyan, por seo es necesario no solo canocer 1s situacién sce
tual, debe adesfis prevesrss con la mayor exsctitud posible las wituscig -
d-- futuras. Ds ah? qus surgs la imperioss necesidad de conocer y contro-
lar los futuros ingrascs.

El mecanismo qus haoe posible un plan a través del cual se e jerze el
.conteol, £ sl pronSatica de cob s Que p & un B! ds re-

cuperacifn de fondos. para las apreciacionss de un 'oj-:ctch—




. . (1]
Ln slaboracién y svaluaciln del prnnﬂséicn da cobranza implica desa -
. rrollar un plan de trabajo que parte da la base del presupussto de ventas
ya qua 8ste proporciona conjuntament® con el saldo en cartera, los datos
para 1a elabaracisn del prondstico de cobranza.
VaSe1 Elaboracifin. EL prondstico de cobrenza se elabora con ba
s® sn ¢ Andlisis do antecedantas y da estimaciones.
). Anflisis de antecedentes .
= Anflisis da cobranza del afio anterior en Eolausn con las ventas.
-~ Reforancia a sfos anteriores en busca de las tendencias y el anfli-
sie da las mismas.
= Consideracidn de las polfticas de crédito, ya sean a treints, sesen
ta o mnfis dfas.
b). Estimaciones
- Cob ] « Eatd ta por el conjunto do clientes que res
lizan regular y opartunsments sus pagas.

~ Cobranza probable. En éate renglén se encuentran los clientes qus =
regularasnte pagan despuéis de la fscha de vencimiento, pusdsn tomsar
se en cads casc los porcsntajes que dan & la fencia.

EL pronfstice pusda slaborarss para cualquisr parfodo de tiempo lo —
nis usual @3 a un afle y con esta base pronosticar POr mEs GUE & SU VezZ --
pusde desglosarss por sasanas.

S5{ ss elabora un éstico de cob: a con base en las cifras del =
@ jemplo del subinciso ¥=3.1., y sumando las cantidades de las dos colum -
nes da cartera (clisntes y distribuidores), ss 1lega a la cantidad de 600
-Lu.oiu- de pesos., Para elaborar el mensual se divide oeta cantidad sntre
doce, el _rnsult-dn surf ol afio base {(Enera), para prongsticsr los siguien

tes meses 8@ analizan y se suman los porcentsjes mensuales obtenidos en -~
1a tend ia da bmse prog iva (subinciso V-4.2) de clientes y distribui
dores, el resultado obtenido se divide entre dos y el totsl qus se obton-
@a sarf sl porciento que se calcularf por el afo base,

EJjemplo ¢ Pera calcular sl wes de Febrero se tienen los siguientes -
datos. Clientas 96,9 %, distribuidores 108,2, la suma de ambos ws 205.1 %
@sta cantidad dividida sentre dos, da como resultado 102.6 % y éste serf -
®1 porcentsje Gus debe calcularse sobre sl afio base.
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Para calcular esta cifrs se hace necesario utilizar una regla de tres
simpie, €3 decir 50 D00 =——t—mmae— 100
X ————me 102, 6
En este caso se multiplica 50 00D X 102.6 y @l resultado se divids
entre 100, La cifra resultants serd el pronfstico de cobranza para el mes
de febrern. Para cédlcular los dem&s mesas debe rsslizarse uns operacidn =
similar. '
€n el asiguiente cuadro se detallan mensualments las cifras y porcenta
Jes obtenidos y que conforman el pronSstico de cobranzee

PERIOGCDOD: COBRANZA %

ENERQ 50 000 100.0
FEBRERD $1 300 102.6
MARZO 46 200 92.4
ABRIL 44 900 89,8
MAYE 47850 95,7
UNIO 46 550 951
Lio ' 51 650 1033
AGOSTO 52 400 104,.8
SEPTIEMBAE - 51 900 103,.8
OCTUBAE 51 500 103.0
NOVIEMBRE 52 750 10545
OICIEMBRE 53 000 106.0

De igual forma el pronSetico mensusl pueds desglosarse por semanss ts
niando como bass las ustiﬁacionﬂ. As{ por ejemplo, of se trata dal mes -
de Enero, se tendria que considerar gue la primsra semana ss de poco movi

vnilntu Van virtud de que la meyor{a de las P 9 s del pa-

riodo wacacional y no realizan sus pagos con normalidad, tendiendo s segu
larizarse en las siguiantes semanas, La situscidn seris ls siguientes,
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JR Y ClR., S.A.

PRONCSTICO DE COBRANZA. $ 50 0OD MES 3 ENERD
18. SEMANA 2a. SEMANA 3a, SEMANA 4a. SEMANA
5 000 10 000 15 600 20 Qoo

Vo5,2 Evaluacién y control. €8s recomsndable qua al tener ys un
pronSstico de cobranze, se le asigne a cada zona © cobredor una cuota, pa
ra de @sa manera e jercer un mejor control y pueda cumplires con las metas
sstablecidas. €8 necesario por lo tanto llevar un registro de las activi-
dades diacies de cada cobrador, con el f{n de mantener un eficaz control
de la cobranza y lograr las cifras pronosticadas.

€1 siguiente cuadro musstra la forma en la qua pusds llevarse un con~-
trol por cobrador; la cantidad pronosticada acumulada se determina divi -
diendo el pronfstico del mes (50 000), entre 20 dfas hfbiles (o los que =
comprends el perfodo), deben considerarss como dfas laboratles de lunes a
viernes. £n éste ejemplo es consideran 20 y sl resultado es ds 2 500 dia
rioe, €1 dato fuf tomado del sjemplo qua =8 ha venido manejendo an inci -
so8 anteriores y cabs racordar que las cifras son sn miles de pesas.

IR Y CIAe, Sehe
FECHA 3 _ENERD COBRADOR + PRONOSTICO 50 o%
chxturzs visitas| o |cawt, feant, CANT. |cant. | o lcant.
o1al “por leFecTual Byfpon  Jcoomal Bl por  lcosma oronog | X -
VISITAR |oAS. COBRAR| DA« cosrarfpa. — | (3N +icaon (V)
ACUM. | acum, ACUM,
1| 1s 12 . |80 {3 ooo |1 soo{so | 3 oo [1 500 |50 | 2 soojeo
2| 20 t4 702 000 |1 60080 ] s ooo |3 100 |62 | 5 ooofs2
— 1 80 62 |
31 4 70 |72 | 2 800 |2 300]82 ] 7600 |5 400 1 69 | 7 50072
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El porciento (1).- mida la constancia del caobredor, el cumplimiento -

. Que dé& al primer paso de su labor, que consiste en presentarse con el —=
cliente en 1a fecha de vencimiento dsl documanto. Eete porcentaje se ob -

tiena de la siguiente manera

Visitas afactuadas

Clientes por visitar % de visitas,

El porciento (2)e~ mide la sfectividad del gestor de cobranza o cobrs
dor y sa determina utilizando la siguiente f8rmula

Cantidad cobrada

m = % de cobranza logrado.

€1 porciento (3).=- represants la productividad del cobrador, ya que =
estf determinado por las cantidades acumuladas. Por un lado la que ss de-
be cobrar y por otro lo . qus realmsnte se ha cobrado. La f&rmula que debs
utilizarse es ls siguiente i

__Eantidad caobrada scumulada
Cantidad por cobrsr acumulada

= %X de cobranza scuaulado.

E1 porciento (4).~ musstra la reslided de 10 cobrado contra 10 prones
ticado y pars obtenerlo se utilize la siguiente fécmula 4

Cantidad cobrads acumulads

Cantldad proncsticads acumulada % logrado del pronfiatico.

V=6 FINAKCIAMIENTO DEL PRESUPUESTO.

Todas las empresas deben ser dirigidas con un criterio financiero ya
qua-de no ser aplicado el riesgo al fracasc es muy grande.

E1 prablema financiero absorbe gran parte del tiempo de los altos ._]_
cutivos, @llos conacientes de gque al no haber planeacidn financiera pue=-
den tomarse decisiones que involucran la inversién de fuartes sumas de di

. Netoy 8in saber si sers posible.que la empresa los soporte. £s muy usual
qua todos los problemas se quieran resolver a bass de créditos bancarios,
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pero &stos no siempre sstdn en condicionas de otorgarlos, debido por un -
lado e la situacién da la empresa y por otro & los lineamientos que marca
@l banca de M8xico, que es quién regules las polfticas de cridito bancario.

Por lo tanto es muy importante pare la empress conocer los recurscs -
con los que roalmente contarf para solventar los gastos y. costos del nego
cio. Para allo existe lo qua se ha dado sn llamar el prnﬁpuntn de efac~
tivo, éste in&trumento permite conocer sl estado qus en materia financie-
ra guardorf la smpresa en al perfodo de timmpo para el cusl ful elaborado,

V=bel Presupuesto de sfectivo. Este prssupussto comprends por -
un lado las ustimaciones de el total de los ingrescs que se recibirfn en
el perfodo ds tiespo previaments detsrminada, por otro lada deben estimar
a8 en bass a la sxperiencia los egresos totales conocidos. Esto parmitird
conocer si habrf un sobrante o faltante de capital ds trabajo, siendo po-
sible atacer el prablema anticipadasente ya que si se deja pasar el tiem=
po serd mfe dfficil resolverlo.

Veba101 £laboracibn. €1 jesto puede slab para uno o
mfs afios, sin embargo es bien sabido que mientrass mfs tiempo pase de ls -
feche en que fuf elaborado, fste sexf mencs confisble. Ya que pusden in -
tervenir fact i y ®x que no fuerén contesplacos al slabo
rarse y ocasionen alteracionss en los resultados.

Si se slabors un presupussto anusl, as rscomandable dasglosarlio por =
s fste por s al igual que se hizo . el pronfstico de

mes y d

cobranzae .
En la siguiente pligina se suestra un ejesplo de como pusde quedar el

prasupuesto de efectivo mensual, Cabe hacer notar qus en el presente ojem

plo las cifras fusrfn omitidas ya que lo importante ss dejar clara ls ==

E idea de los aspsctos que conforman dicho preasupussto, ’

El dato de efectivo en b s dat ina t do el saldo total de

. las cusntas bancarias qus mane js la smoress.

. Las cobranzas as determinan an base al pronéstice de cobranza, mien =
tras gua las ventass de contado sstin doterminsdas sn base sl pronSstico =
‘da v-nﬁal.‘ Este dato debe propercionarlo el gersnte ds ventas.

Los egresos, cor den a asp contables por lo tanto, los da =
tos debe proporcionarlos el departamento de contabilided de la empres
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IR Y CIA., S.A.

PRESUPUESTO DE EFECTIVO. FECHA 3

i e e et et

5 E M A NAS

PRIMERA SEGUNDA TERCERA CUARTA TO T Vll.‘

BANCODS .
(Efsctivo al inicio de mas)

INGRESOS

Cobranza Segura.
Cobranza Probable.
Ventas de Contadoe
Otros.

“TOTAL' DE - INGRESOS« s

EGRESQS 1

Provesdores.
Sueldos.
Renta,

Luze
Teléfonae
Impussatos.
Seguro Social,
Infonavit.
Donatives.
Otzos. ,

TOTAL DE EGRESOS s

DIFERENCIA: (+ & =)




Vm6el42 EvaluaciBn y controls
ferencias y ejercer un control entre lo real y lo presupuestado, @s reco-—

%

Con el prop8sito de medir las di=

mondable elaborar mensualmente un estado comparativo @l cual pecmitird al

empresario analizar las causas ds las variaciones y tomar las medidas con

vaniontes. A continuacifn se prasenta un ejemplo

da date aestado.

Efactivo al inicio.
INGRESOS POR 3

Cabranzas.
Vantas de Contado.
Otros.

TOTAL DE INGRESUS o

EGRESQS POR 12

Provesdoras
Susldone
Renta.

Luz.

Teldéfono.
Impuestos.
Seguro Social,
Infonavite
Donativos,
Otros,

TOTAL-DE EGRESODS

ESTADO COMPARATIVO DEL PRESUPUESTD DE EFECTIVD

3R Y CIAe, SeAs

FECHA
REAL PRESUPUESTADO DIFERENCIA
MAS | MENOS
e Ee———
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Al analizar el estads anterior y 8i las diferancias que se obsarven -

.son negativas, la empresa puade adopter alguna de estas medidas:

- Limitar pagos a provsadoras. .

- Elaborar algln plan para agilizar la cobranza.

= Solicitar con anticipacién un crédito bancario.

- tLlavar a la préctica un plan prisntado a realizar ventas de contadoe

~ Ofrecer al cliente descuentos u otros incentivos para motivarlo a ——
que realice un pronto pagos

- Aplazsr alguna inversiSn que se tenga prevista para ess perfcdo,

Laa alternativas antsriorss son sflo algunos @jemplos que pusden ser
utilizados, desde lusgo que no son los Gnicos, ya que sl sundo financiero
praesenta una enorme gama de racursos y d¢e posibles sclucicnes para afron—
tar los problemas sn que se puede ver inmerss la smpresa.
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CONCLUSICNES ¥ RECOMENDACIONES.

€1 cré8dito es la confianza dada o recibida a cambio de un valor, es —
da.gran utilidad para los individuos y ampresas ya que haciendo uso da &1
#9 agilizan las relaciones de intercamblo comercial. Sin embargo para Que
& una empresa 58 )e conceda el créditd tiene q;:n rsunir varios reguisitos
en algunos casos le son solicitados Estados financieros los que mostracén
&l scresdor el gredo de solvencia del solicitante.

Existen varies clases de crédito, psro sl presente tubnjo 8@ concre-
to m8a al anflisis del crédito marcantil ya que fuf y sigus sisndo la es—
pina dorsal del comercio, desde luego nue las condiciones han sufeido mo—

" dificaciones an el transcursc de los aNas cono consecusncia de las varis—

clones que afactan la vida econSmics de las espresas, sin esbargo es Qune
ralmente aceptado y usado en casi todes las transacciones Gomercisles.

La empresa que oturga el crédito soc ve obligada a utilizer varios re-
cursas pars nulificar algunas causas que imposibilitan cu recuperscibn, =
utilizando para ello un estilo apropiado, pues cualquier excesc de sner—-
9fa podrfa ocasicnar un verdadaro problems, dabe rscordarse qus al objeti
‘vo de la cobranza es carrar sl circulo de la venta, Desde luego Que en -~
dos casos de deudores morosos debs actuarse enfirgicaments llegando inclu=
%0 a utilizar como (ltimo rscurso la vis legsl, nus de llavarse a cabo ss
rfa mfs que para recupsrar sl cefidito ctorgado se utilizarfa para sslvar

" el prestigio de la empresa.
. La obligacién del deparsamanto da crédito y cobranzas es § vigilar el
otorganiento de crédito y el uso gus de 61 haga el cliente, asimismo, den
‘teo del frea de cobranza debe ejarcerse un eficiente control de ls docu-
mentacién y dems valores y una adecuada labor de recupsracién des los ccd
ditos en basa a las polf{ticas y plazas convenidos,

Las polfticas de ls empress deban estar bien formuladas ya que son la
base para la toma de decisiones, es nocesaric dentro de sllas elaborar al
gunas creditfcias y de cobranza gue definan clarament® los pasos a segulr
tanto en @l otorgamianto como an la recuperaciSn de los crfditos.

Una herramienta Limportante para cantrolar las cusntas y docume@ntos ~—
por cobrar s el anflisis de antigledad de saldos, wmismos que se reflejan

: sn 1a carctera de crédito, la cual de un mes a otro presentarf variacionss
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que puedsn sar madidas monstaria y porcantualmante,.

Por lo que ta a la i6n da los créditos, asunto que %
da vital importancia para la empresa y por lo mismo le interesarf conocer
oportunaments, axisten las férmulas para obtenar los dfas cartera, que le
parmitirén conocsr los dfas p dio de p ién y sn base a @llo ——

adoptar las medidas que se cansidersn tecesarias.

£1 crédito marcantil, a pssar de la crisis que se vive sn la 8poca ae
tual continda sisndo utilizado en la mayorfa da les operacionas comercia=
les y su compromiso histérico aun no termina, continuarf vigante ya que =~
osta fntimamante ligado con el mundo empresarial y smientras haya smpresas
_habe& crédita. :
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