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N T R o D u e e l o N. 

Es permisible suponer que en las prlmi ti vas apuraciones comercial•s, -

a~n antes da quo el empleo de la monecfo hiciera dasap~racar el trueque, •e 

practic6 el crldito en espacie. Qua no obatant• su evolucic5n se vi6 obata,­

culizado por diversos factores y que algunas aapoctos de car~cter legal i!, 

pidier6n que al crfdito 110 desarrollara. tceo legisladores romanos logrard'n 

un gt'an av.anco 11n esta materia cuando asiniilar8n los derechos sobre un deu­

dor a loo darechoA sobre sus bienes o cosas. Ca a partir da esto momento en 

que exista la poaibil.ldad de lranarurir un cr•dtto, ddndo asl a eetlil tipo -

de operacionas una mayor fl&>d.bilidad. A partir del siglo XIX, lo• divereo11 

obstacu.los que impod!an al desarrollo del crldito van desapareciendo al P•.!: 

f•cclonarsa los inatrumrmtoa craditfcioo )' aaS..i••o cuando l•te aa canaliza 

pr11rerente11anta a la producclan y al ca11ercio. Por Jo tanto. •l destino que 

se di a un crldito puede caliricer•• cmio• al can•umo o a la produccidn. 

Por otro ledo, la ºl!IPreea industrial moderna •• un organiaino c:on parao­

nalidad jur.!dica. ordenada a obtener uUl1dadas o bien a proporcional' blln•­

ricJ.oa aocial•• o culturales mediante la proC'ucci6n de bieno•• da proporci,e 

nar rocuraoa productivo•, da prestar aervicio• o de a1iatencia tCcnica. t:l 

c~ncapto upr1aa, i11Plica una •structura orglnica. an funci4n de lograr 1~ 

•ayor artciencia para obtener lea at.Sxi••• utilidad•• •n aua objativoa fo~.! 

l••· 
La atenci6n qua el peraonal d• una empresa presta al clienta o •l pdbl,! 

co •• un r•ncS.ano aullft&11.ant• d••concertant•• Tan pronto aa manitiaata nabla­

>' hasta aublimo y heroico, ca.o hU1niJ.lante, diacr.tminatoria y cruel exieti_!!! 

do entre ••too das extremo• una ga1r1a caai infinita de situaciona• qua varlan 
de lugar a lugar, de •ulfnento a inaanto, de persona a p1raona y de H?r••• a 

MPr•••• 
Con los grandes inventos t•cnicoa. con l• electrificeci.dn v con les co­

•unicacionee, las omprasas han tcMU!lldo una fi•onmnte propia an •u •xlena.t6n­

flaica an ou 1ocalizaci~n. an su organizec16n admi n.iatrativa y en au re1•­

ci6n .:on la sociedad. [•t• fieono11fa adquirida por la .-praaa •adarna cm-­

prende na •l5lo una rolaci.Sn da producciln peculiar de la erfl cont.ap11ranea-



aJ.no ta•biln •ignifice relacion11s hura.:-na• internas y externa• que ayudan a­

la integraci6n de cada una da la• parta• co•ponentea d• la .,..presa P•ra ha­

cer poaible la unifJ.caci-'n de voluntades que crietalicen en una máyor efi­

ciencia y an lo9ro de :mayores b•neficio• para eu• intagr•ntea. 



C A P T U L O 

MARCO HISTOKICO Y ANTECEDENTES 
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1-1 MARCO HISTORICO. 

El comercio a t.rav'1s de los ai"los a sufrido importantes cambios, desda 

la aparicil!n de los primeros grupos hLJmanos ya se practicaba, en aee ª.!!-­
toncas se le conocia con el nombra de trueque. Posteriormente, con la in­

vanci6n de la moneda, 111 comercio sufre otro cambio, ya no ara neceeario­

intercambiar lo que lee sobraba aino que se empez6 a notar la diuisi6n -

del trabaJo;de esta forma sa pod!a coneagulr lo qua se nacesi taba sin te­

ner quo recurrir al trueque antas mencionado. 

Actualmente y con les neceeidados socioecon6micas, las ernpreoas han -

tenido proble11as en sus relacione• comerciales de tal forma que han adop­

tado eotructurae de comercializaciiSn y cr4di to con el ffn de hacer rrante 

a las demandas del público y podar eoter en competencia dant.ro del merca­

do. Para entender ol problema craditício debo darse respuesta en primar -

lugar al siguiente cueetionainiento. 

Qua as 11.l cr•dito ?.- eate pregunta es la primera que ea h8ce un lo.:, 

tor da cualquier arUculo de revista, libro, porilidico, etc.• que aborden 

el tema del cr4dito y ·para definirlo casi todos los que escriban sobre el 

particular tienen elaborada su propia definicl6n. Por ejemplo John Stuert 

Hill an su Economía Pollt.ica, dofini6 al cr&dito como "•l parmieo para -

u•ar el capital da otro"• Josaph rranch Johnaon en al Dinero y la Circula 

cit5n1 lo llama "•l podar para obtoner bienes y •arvicios por medio de 1-; 

promesn da pago an una facha determinada en al ruturo". una daf inic14n de 

la11 mle ampliamente aceptedaa y que palabl"ae m&o, palabras menos, concuei. 

da con esta -'ltima •• la d• Ludwig Von Hiaaa, qu& •n eu libro Teor!e del­

Oinuro y dal CrAdito, defina a lete cuma un "cambio de bienes praaentae -

por bienes futuroe"~ 

Esta.a y otrau definiciones tienen validez an la uuual literatura del 

Cr&dit.o an los negocios. Sin embargo muchas da al.la• tocan un aolo aspecto 

del crldito como entidad, debe fijar•• le etencidn en au arlgen latino -

1. Joauph íE"ench .Johnson. Cl Oinoro y la Circulacldn, Ginn &: Cn., BD,! 

t6n, Maaa., 1921. Plg. >• 
2. Ludiulo Van Hiaea. Tearfa del Dinero y del Crldi to, "'• Aguilar edi­

tor., t1adr1d Esp., 19J6. Plig, 298. 



Credi tum, quo significa confianza. Cn lo• diverso• significados de 111 pa­

labra Crldito, desda qua ful acephda en al lenguaje durante el siglo XVI 

confianza as su danDl'llinador cornl1n 1 crldito gin conrlanza aa inconc.abible, 

crldito as confianza; en loo nogocioa as la confianza dada o to1nada a ca!. 

bio de dinaro 1 bienoa o sarvicioa. 

tl CrlditD puede tambi6n ser d•finido en tlrminos de sus funcionas. -

Como un medio da cambio puede ••r llamado "Oimrro futuro", co1110 tal pr.2.­

voe al elemento tiempo en las tranaacciones co1werciales qua hacen posible 

a un comprador satisfacer su• necesidad•• a peaar do su carencia de dine­

ro para pagar en 11r11ctlvo. 

Actualmente en nagocioa 1 hay tres uso• di ferentea de la palabra crld.!. 

to. Puede aigniticar una transaccit!n a crldito, crldito establecido o in!. 

trumanto de crldito. 

En principio, loa t•rminos uaual•• COiia comprando a crldi to o axte.!l -

diando crldito, implican una tranaacci.!n a crldito. o el carabio da un va­

lor presente por la prOMaaa de pago en un tiempo especificado en •l futu­

ro. En una transacci6n a cr•dito el con.prador o daudor demuestra su poder 

o influencie para obtener al permiso del vendedor o acreedor para ueer eu 

capital. La coneumaci6n da la tranaacci6n crea derecha al vendedor a r1~c! 

bir al pago en al ruturo y la obligaci'5n del comprador de pagar en •1 t.i•,! 

po previamente acordado, la obligaci4n da pogar as, a la vez• moral y lo­

grtl; las le)'es provienun la acci.!ln lagel en contra del deudor morosa. 

En su segunda acopcit!n. Cr4dito ea aind'nimo da crldito ostablocidu, -

aqu!, crldito significa la acaptaci.!ln da la promesa de pagar emitida por 

el comprador a la 1.Juena voluntad dal vendedor para quo crea en su p"omesa 

de pago. La frase "•u crildito ea bueno", significa quo la persona puede -

ser "elevada da pagar de contado porque su palabra ea buuna y eu capac!­

dad para pegar es digna de conrianza. 

Cn au tercera acepci6n. Crldito significa un ln•trumento do cr§dito 1 -

que conai8ta en una promesa da pago documentada qua manifiesta una tra.!l -

aacci6n formal da crldito1 y dantro de Gstoa hay dos amplias categ,or!ae 1 

Da aceptaci6n general y de acaptaciSn limitada. 
Un t!tulo de cr&dito qua ea univareelmento ocaptado, a• lla•ada pr_2-

piwnante dinero o moneda an circulacidn. Bcnog sobra valorea fedaralas de 
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ros•rva, billot•• de IJanco y c•rtificadue, chequea, ate., todo• allo• son 

prom1u:i:1• d• pago que pertenecen a •eta grupo. 

Lo• tltuloa de crfdito de acaptac14n limitada incluyen todus la• otras 

fGt'l'aa en lea que se manifieato qua el crldito ti. sido extendido, esta• -

son entra otras. L.ou pa9er••• laa letras de ca•bia, los giros, ate. 

T i••Po y ri••gD quedan implfcitaa an todo crfdi ta. L• p•rdida da la -

confianza oc::urre con frecuencia¡ l• reputaci4n ••• cuando mucha, unrs •PI'.! 
c1ac14n da la paraonalid1:1d y con al t1e11po queda sujeta a ca11bios. tl da,!! 

dar fracuent-nt11 aata sujeto a cambioa, a proaionea qua deprecian au -

promaaa de pago. 

Loa bi•na• •• cambian a crtditc as! como sa caabian por dlnaro. El d.!. 
naro por supuasto, oa normal•ente rn&a aceptado que •l crftdlto, como lo •.!. 
ftal.IJ van Ml••• •n •u libro -•l d9cir. •con ·~copc18"n d•l dinero t.odoe los­

blanaa econ&tlc:oa que entren en •l proceeo d•l cambio alcanzan nt1c11aaria­

m1nt• a al94n individuo quo quiera con••irloa, y todo• loa t!tulos que 

canclld111 un derecho a cact.bir t•lea bienes habr!n d• ser 11Gu1dado1t .&s o 

•no• pronto•>. Paol' ei a.e considera qua el 90 ~ da laa t.ranaaccionee e!! 

tra los fabriGaot.;aa y lo• GP9Yrciantaa, aa realh.•n a crldito •• notorio 

que Gst• aa gEn•r11l11ent.e uaado UOCRo dinero. 

La aMplia acapt.•cilSn dol cr•dlto como un ••dio de c&Rlblo he inclinado 

a tnUCho gente a considarac qua al crldito •~ propiuanta riqueza. f.et.o ao 

falao la 1nera ll:ll'.tan5il!n da crldit.o no crea Cupital9 si•plamant.a transfie­

ra 101 medios da producc16n da una par&ona a otra o bien da una empre•a a 

otra. 

1-2 ANTECtOENl(5 • 

El Crldito ea tan viejo co110 la hiet.oria qu111 lo regiat.ra, probablomo!l 

te a• tan ant.lguo coma la el vilizaci6n misma, no ea dif!cil itftagino.r a un 

tallador da pedernal CS. la edad de piedra, dando su hactla • ca•bio da la 

ptaoaa da pago un carne fresca. Poateriot .. nt.e al inJ.ciara• el CMllt'cio, 

aurgi4 a la par al crldit.u Mercantil. Lae letras da cattbio, png•~••• etc. 

aran usadou como monede. t:orrisnta antn lo& ca.irciante:1. txisten antace­

denta• da qu. en elgunaa pueblos da la entigUedad ya e¡oa utilizada el -

)e Up cit., P&g. )02e 
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cr•dlto COiia un t111dio para agilizar y ujorar sl co99rclo. Por ajaeplo en 

la antigua Babilonia, aeg4n dato• arqutiol&gicoa en el siglo Vll A,c,, ••­

utiliz•ba la l•tra de cambio. t factiv .. ant.a a•i•ten lo• que aa r•fiaran a 

lna inaeripcionea que aparecen en un ladrillo de tierra cocld8 (actual•.!! 

ta •• encuentra en ~l Hueao Britanico) de une ardan de pago rachada en; -

ur •l aegundo ano del reinada d• N.lbunahld (55> •• c.), •n la que figura -

al nombre del -l•or y del tt.neficiario. 

tn. Egipto, L• e.nea alcenz6 un gran d•••n"olvleiento, la• 1nueat19.!,-­

cionea hachas aobra papiros gracoagipcio•• aapecial••nta en la• que •• -

coneervan an al "uaao del Catado dlt Barlfn. han raval.ado la• funciona• -

ajtlrcldaa por la Banca Egipcia, entra ella• la• qua •• refieran a loa pa• 

goa a tercera• par &Sl'd•M• de lo• clienta• que tncuent••nt• t•nCan en -

los t.-ploa • ...,. dlapanibl•. En tal•• 6rdene• da pego al9unoa hiatoria­

doraa encuentran •-Janza con la letra de c .. blo y ln chequea da la lp.2 

ca •oHrne. 

En GNc:la. Lu operecionea bancarl•• y da crldlto la realizaban loa -

t-ploa. DoCUMintoe que datan Hl afta 4J7 A.C., 111nclonan entre 101 ingr!. 
eoa del te.pla de Dalos una partida da lntaraae• al 10 ,C sobre pr•sta11oa­

da capital••• Sin •bargo al prim•r documento qua informa tahacientemanto 

de le actividad acan&llca da Atenaa, •• •l libro de Soldn (•iglo Vil A.c.) 

•n ol qua iaa encuentran diupoaicionaa un las qu• •• autoriz' al prlat•o­

a intarla ain poner lfmite a •ate. rua en al Atica donde alcanz6 un •Yor 

grado de cMaarrollo al cmierclo d9 dinero, lo cual cont.rlbuy6 an forM d!. 

tar.inante al auge acon&nico de la panfnaula. 

En al 111pario Ra111ana. Sagl1n laa invaatigacionua hlst&ricaa, la• pobl.!, 

cianea '/ colonias agrfcal•s no conocieron la 11oneda acui'fada bajo •l co!!­

tral del Estado. La necesidad dll cambiar J.aa monedas de Gracia y de la• -

colonia• fenicia•, di&S origen a la aparici4n de loa primara• cambiates. -

Estos •• alquilabl!ln •n loe deapachoa que l•• rentaba al Catado, a fine• -

CS.l aiglo IV A.c., loa c•biataa diafrutaben da une ai.tuaci5n· privilegia­

da. En al ª"º 269 A.c., la lay Fabla Olgunia regula al aiatMa monetario 

rDl'lano Mdiante la cnac16n del Dinar da plata, con ello el CD98rcio de -

la Italia latina •• deaarl'olla r¡pidaHnte y las ralaclonaa con los d•&a 
pueblo• del 110dit11rr•nao se multiplicaran, dando noci•i•nto a un c01t•rc10 
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floreciente. A medida que le grandeza de Roma aumentaba, las operacionea­

da loo banqueros ea hac!an m&s compleja• y de mayor alcance, astas •ran 1 

Cambio de l'loneda y transporta da dinero, utilizando Muchas vacas la Carta 

da Crldito entregada al viajero. Tambidn practicaban al dap6sito regular­

• irregular, e&tabl•ciendoa• la regla da privilegio an caao da quiebra. -

El pr6stamo era la oparaci6n principal en la cual los banquoro~ inuartlan 

capitalea propios y ajenos. El servicio da caja por cuanta da la client­

la, al dar fianza o cauci6n, ate. 

Poatariormenta an la llamada edad media, las invasiones garmlinicas -

qua se axtandiar6n en loa dominios del imperio rmnano, dastruyer6n la in­

cipiente organizaci6n ~al negocio banquero y cr•diticio, y a conaacuenci• 

da las invasiones iallmicas qua diar~n cuanta da los '1ltimoe r•etos de •.! 

te i~perio, dividiartlin ol ••ditarr&nao on dos aeccion•a y ac•bar6n con •1 

COllercio internacional y con la organizaci6n del crldito. 

A consecuencia del descubrimiento da Amlrica. La eogunda mitad del e,!. 

glo X\I y el siglo XVI, presenciariSn la transfotmaci6n econ6mica causado -

por las nuovas idaas y ·por el desplazamionto da los interoaoo econ&nicoa .. 

El maditarr4neo pierda au preponderancia comercial que se tra•l•da al -

Atl•ntico en donde E•paha y Portugal, y un poco ••a tardli fr•ncia • Ingl.! 

terra ae convierten en el centro cOB1orcial d•l mundo. este desplazMiento 

coincide con la abundancia da 11atalea pracioaoa, •ituac14n qu• tu• aprov.! 

chada por la• banqueros quianaa racuparar6n su antiguo prestigia. Para •.!!. 
tone•• la banca habla dado un importante paso que as intaraaanta deatac•r• 

EMigido por la naceaided da taMr al .. entaa de juicio que permitieaen al 

banquero af•ctuar 1nversionaa recuperables •n la racha fijada, •• decir -

la lfquidez qua completo la nornaa de exigir al eatudio da la aeguridad y 

la c001pansaci6n anteu da conc•derle crldito al solicitante. 

El Crldito al Datalliata aurgi4 en Amfrica a principio da 1 8001 CUB,!l 

do una aueblarfa de Nuava York vandi& 11ercancfa11 1obra el plan da abono,­

en 1 850 1 la cotnpaft!a de Maquinas da Coser Singar empaz5 a vendar aus prs, 

duetos basandooo on pagos 11unsualas y semanalu~. E:n 1~00 el plan de ven­

tee en· •bona• aU1Mnt.S en popularidad y c•o •• extendi& a rMoa de bi•na• 
dureblas •&tj baratos, "'uchoa comerciant•• al manudeo tuviar4n que •ple•r 

el ai•t•- para raepohdar a le ca11patencia. A partir de entonces 'I haata 
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nuestro• d!aa, el crfdito a plazo• ha jugado un i11portente P•pel en al d~ 

aarrollC del nival de vida d11 la sociedad. 

1-2.1 Utilidad. Coma un agente da producci&n y COfllD un medio de 

cambio, al crldito deaampa"a un pap•l inuy importante en nue•tra econa11t!a. 

Haca m&a productivo. al capital, acelerando el 11ovimiento da loa bienes -

del productor al cona...,idor y a1.1••nta al volu111tm de lo• bi11ne9 producido• 

y vendido•• 

Alguien qua dieponga da capital y no aatl capacitado para amplearlo,­

puada depositarlo an un banco y recibirl un intarla ccuno companaacidn por 

la tranaferancia da capital. Suu• da dinero damaaiado paquanaa an af •i~ 

maa para aur productivas, son c011blnadea an banco• para hacer grande• ca.n 

tidadoa da capital. El banquero presta dinero a fabricante• y comarcl11.!l­

te11, quienaa lo •Pl•an para qua produzca. Aaf, al cr•dito haca da pr,g­

ductivo el cepit.al. 

Si ae considera el nl.ímaro da cochas, de caeae, herra.1antas, etc.,qua 

•• compren al ano. ¿ cu&nto ea ca11prerfa ai cada uno tuviara qua pagar un 

afectivo t. El coneun1idor, por regla general, ofrece una pequena cantidad 

an afectivo como pago al contado y eu crGdito pare cubrir al saldo dol -

costo de la marcene.fa adquirida. 

El papal qua daanpefla el cr"1ito no tarminP en el consumidor. El pe­

quai'lo ConMlrciant• obtiene aua bianaa a crfdito del fabricante o dul di.!,­

tribuidor por mayoreo, a ou vez el fabricante obtiene ratacclonae y mata­

rle.a primas por •edio de transaccionaa a cr•dito. Real.mente •1 crldito as 

un elemento importante en cada faae de la producc.il5n y da la diatribuci6n, 

aat& preaanta desde la adquis1ci6n de inaumoe pera producir un biBn, has­

ta la ventó de Gata al cliente. Si para adquirir lo• bieM• cada uno da -

lo• intareaado• tuvieran que •aparar hasta que pudlasan pagarlo• en •f•c• 

tivo. la produccian y venta tander!an caai a deaaparacar ya que gran par­

te de ella• aa realizan bajo condiciona• da crldita. 

Uantajaa. Una ¡ran ventaja del c:rld1to ea la convoniencia 

Lo• inatrumentos da crldito lo convierten an una eimpla transferencia da 

grandaa cantidad•• de dinero, aun a granda• diatanciaa. El pago por 1nedio 

da un cheque aa tan comdn 11ctualt1t1mta. que haca olvidar qua •ata •• un -
inatrU11ento de crldlto. 
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El crlditn da oportunidad a ampr•sas y pe.rticular•s de ampliar •u po­

dar d9 C0111pra, pudiendo obte11er ganancias o ahorros considerables, v!a -

aprovechamiento de ofartas o daacuentt1s. (jwnplo 1 La Compaft!a .JR., ofre­

ce la promocil5n qua con&ist11 en lo eiguiente. en la compra da diez cajas 

da equis producto racibir&n dos da obsequio. Si al cliente tuviera qua P.!. 

gar- do contado, tal V•Z no pudiera cornprar tal cantidad. Sin embargo, •i­
ea la otorga el cr•dito, estar& en posibilidades da adquirir un. o ala -

ofertas, elevando de asa manara su Taea de Ganancia• 

Otra ventaja del crldlto consiata en que eleva ol niuel de los n1~­

cioa y lea presta dignidad. Mostr&ndoae a al ntie110 al ailrito de la CD,!!. -

fianza, con ol tiempo al hombro da na_gocioa inepira r••peto a su• iguales 

y al p4blico. 

1-J EL CREOITO EMPRESARIAL, 

La neceaerJa ralac1.Sn d• interc•bio )' la divi•ii!n del trabajo, craa­

r&n les condicioM• para •l au~gimianto del crldito entre empresas. un .._ 

gocio al vandot sus producto• bajo condicion11s de crldito •a ve obligado­

ª adquii-ir las ••teria• prima • insumo• neceaario& par• au elaboraci5n,­

a crldito. 

El 11onto del crldlto •olicltada, e•ta aujato al uol-.in del nagocla,­

una •PN•• pequafta requiere 11anoe cr•dito qua una da taayor t .. ano. Ahora 

bien, •n •1 mundo ampraearial ea llUY cmtún que e1eistan tMporadaa d9 auv­

Y da ••e.nao en las venta•• cuando aato ocurra, raquarirl l• aniprua de 

un aayor u menor cr•dJ to aag4n ••a al caso. Estos aspectos su analizarln 

can •ayor detall• en loa aigu1antes aubinciao•• 

J-:5.1 [l Volumen. En virtud dal gran poder del crldito y lo• 1~ 

portantes beneticloa acu•ulada• por au aplicac1an. no •• aorpr•ndent• que 

apraxta.CS-nte al 90 " da 1•• ventas rHlizadaa par fabricante• y .. yo-­

rl1taa aon ventea a arld1to. [et• porcentaje n0 .•11 aplic• unlfor.eMnte a 

tade cla•e da negocio•• Alguno• vendan totahl•nte • crldita. Lo• ••yor1•­

tae ca. detarainadua r•o• realizan doe t1rcioe da a&a• ventea o •noa a -

crldito. [•i•t• una canaiderabl• var1ac14n en 1• pol.!tica crodi.ticia den­

tro da lfn..a pmrticulan• 1 algunas •• r1fienn • aquella• que pueden V9!1. 
dar•• dnlc ... nt• en er11etivo y otra• principal .. nta a crtdito. 

tn tantO qua ol cr6di'o no •• tan prad011.lnanta •n uent.aa al •anudllo "' 
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ca110 lo •11 en laa da mayoreo, •obra todo en la compra da automouile•• ca­

aaa, tarrunoe. etc., al grada de utilizaci6n dependa en gran Parta, da -

dou factores. La poaibilidad de pago del comprador y la nocasidad de-un -

medio de cu11bio. Oa una manara genural, al primar factor mencionado puede 

dociraa que depende da la confianza. No •• el prop511ito analizar la con­

fianza en este punto, paro a ffn de entender que deta111ina al volU11•n de 

crldito, daba coaprendarae que l• confianza objetive y aubj•tiv•••nt• in­

torviona en al ctldito di1do 'I on •l crldito usado. Por •J•pla una fif'llta 

extranjera puada ear digna da confianza (objeti\la•anta la baaa da la con­

fianza ••t• preaenta), paro alll no aat• diaponible el •dio pare que la 

caaa comarciol local obtanga al hacho aobr• al cual puada ••tablacerae la 

conU.anza a au ant•t• ••t.iafacci.Sn (•ubjativa11enta no hay confianza). 5• 

daduc• entone•• qua el crldito aerl usado en .. yor grada en aquallaa pat­

o•• qua dispongan de facilidad•• bien dasarroll•d•• para recabar y trana­

ini tir informac16n crediticia, qua en aquellos qua cuentan con facilidades 

raqultica• para el trabajo an cuaatialn. 

El anfi11a1• de otros aapactos da la confianza as nacasario • fin da -

coraprandar total1nonte los ractorea que dateminan el volumen del cr6dit.o. 

La confianza nioral puada pardaraa. La buena fama puad• adquirir•• por loa 

daahonaato• tan bien ca110 por loa honestos. El tintino "aatafador• ao CD.!!, 

vaniantemanta aplicado a uno que eetobleca la• baeas de la confianza con 

la int•nci6n da comatar fraude. Haeta un hDflbra muy honeato, rranta a la 

oportunidad da llevar a cabo un proyecto da all& de aua recuraos, pu•da 

pedir prestado haata •1 ll1r1it.• de au crldito a cada una de varia& fu•ntes 

El acreedor debe eatar prot•gido contra le falta de confianza¡ 111 grado -

an qua •• uaa el crldit.o un cualquier pa!e, depender6 de la protacci~n -­

ofrecida por 1011 tribunal•• da justicia contra aquello• qua intenciona!, -

••nta o par ne'tlligencia abuaan del crldi to. 

Cl cr.Sdito sur& mis libr11m•ntu otorgado 'I m.ts amplii1l1Ui1nt.11 usaOo •n -

paJ'.ses danda la juaticia as •con&lica, r.Apida y segura qua •n aqualloe -

donda lo prolongado y gravoso da un litigio ponan an guardia al acre•dor. 

La necesidad del cdldito co•o un medio de carabio, uar.fa con al estado 
general del negocio. A au we&, el monta del crldito dent.ro de l• economla 

juega un P•P•l determinante, ya ••a qua los negocias prosperen o declinan. 
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L.u actiuided de los negocios siempre esta en -

constento movimiento, nunca permanecen estlticos. ExJ et.en períodos ca -

pruap11ri1dd qua alt•rrnm con parlados du recesa o depr•si5n. esto •s con.!!. 

cldo co•o el Ciclo de los negocios, aste movimiento cíclico tiene mucha -

incidencia #con al crldito, como •• va ele adelanta. 

Tan pronto un nagoclo ae recupera do una decadencia• las compai"l!as i!!, 

vierten en empliaclones a la• plantas, 11oquinaria y otros activos fijos. -

en espera de tom~r la totalidad do las ac.clon•e al incrementarse •1 Marc.!. 

do. Precios y utilidades ae elevan con al euaento da la demanda. El grado 

•ayer de ••Pl•o provoca un eu11anto en la d1111Rancfa. Cada uno ti•na confian­

za y voluntad da conceder cr3dito y 'ate ae axtiend• rlpida•enta. TaÓ -

pronto lao eccionea y bonos adquieren •ayor valor, nueves prlateimoa son -

negociado• sobre asa •egurldad. 5• raquiere el total -pleo de .. na d• -

obra y Capital para abastecer l• demanda. Ev•ntual o rapent.inaeante, la -

demanda se nivela o as inrerior a la producci6n. cuando •ata baja, lo• c.s, 

Mrcianta$ y ruyoristaa quedan atrapada• can inventarios da precio• el•v.!. 

Cloa que no puadan vendtr, este fen&.eno. ta"biln afecta a J.oa rebricant••• 

E.1 mundu da los negor.:io~ as precipita • cobrar cuantas y docu11entos nega­

ciabl••• Loa banco• atraen al dinero en •factivo, r•lfnen aua prlate•oe. -

Las accione• son vendidas para proveer de dinero en aractivo a los deudo­

r•• y como lo• pr•cios del M•rcado da valorea •• davalGan, loa pr•ai.oa­

hachoa aon reunido• •obre la garantfa del daacanaa da la• aacJ.orwa. 

En loa dltiaoa cien enoa al 11Undo da loa nagocioa ha axpari•ntado •.!, 

ver•• dmpnaionea, •iando la da greva y da .. yar duracil'!n la qua ocurrid 

•n al ano da 1929. 

A partir da entonces algunoo econe>11iataa •• diario cu•nta d• que loa 

c•bioa runadamantalaa •n la •cona.fa •undial habfa •lt.•rado el •odelo de 

•1 ciclo da .loa negocios descrita l!neaa arribe. 5ea aaf o no el cicla de 

loo negocio• cont100a operando e•act .... nta cOllo •n al P•••do1 r•c••oa en 

los negocios a an lfneea particulares de los •iqoa contlnuar•n elt•rnan­

do con parfodoa du prospaC'idad. 
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EL CREDITO Y LA TEORIA ECONOMICA 
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11-1 TRABAS AL íJNANCIAl'llCNTO DE LA t:f'IPRCSA. 

Toda empresa para •u buen tunciomuni•nto requiere da r•curaoa tifW.!! -

ciara•• la captacii!n d• •1101 puede 111r interna y externa, la primar.:i ••­

aportada por loe eocias. v!n incremantoa de capital. reinverail.!n aa ut.11.! 

d•d••• etc., por lo qua respecta •l rinancia•iento externa, •ate proviarw 

principal11ante da dos fuente•• Sancos y Proveedoree, para hacerse da •1,­
la •presa tiene que c.-plir con una ••ria da requi~itae qua equivalan • 

vardadarao trabas para que le puedan camo:adar el crldito. 

Cueindo la 9•preaa requiera de prl1ta11a bancario, d11b9 llenur una sol!, 

citud en la qua anátar&¡ 1'1 raz-'n eocial d•l negocio, al nombra de loa -

principales runcianarloe y de 101 accion1etaa1 J.nfortHr• ai tiene ~rtÚ:,!. 

paci4n en otras ••pr••aa, la• tipa• de ••guro• qu• utiliza, ••Plel•r• •d•­

mla cual•• 1an •u• princip•l•• producto• y el &rea da Mercada que cubr• y 

ol netabre de aue cliwntee m4• important•a • d•b• mencionar los bienes i!l -
mueblas can que cuente, loa eervicioe bancarios qua utiliza y el Upo de 

cr•dito qua solicita, rinal1Hnt• daba deacrib1r 1•• garantlaa qua ofrece -

al banco. Ad..&a deba ane>ear a la solicitud la aiguient11 documentaci6n. 1 

o.). Bal•nce y Catada de Reeultados. 

Recient•11 con u1111 antigOaded na 111ayar a cuatro masas a la racho de la 

solicitud y da do• ajorcicioa anterior•• completo•, con su• respacU.­

vaa r11lacio11111 ena11ticaa de l•• principalaa cuantas da Activo, Pasi­

vo y Capital Contttbla. 

b). &alancea Proyactadoa. 

cetoa aon ruquar.idoa sd'lo an a.l caeo da aolic.Ltar crlditoa a modiana­

Y largo plazo por el perlado que a11 haya aolic::i tado. 

e). Balance y Catado da Raaultadoe del Aval. 

Reciente• con una •ntigDadaid no mayor de cuatro •••••• detallando la• 

propiedad•• irwu•bles aa1 COllO datos de registro (No. de r•gJ.atro, '!!. 
lio, libro, volumen, aecci&n. rech•, ciudad.). 

d). Copie del Aval.30 por RavelUllcicfn de Activo. 

(• aolicitedo .ei •n el Balance •• presentB auparfvit por Gata concaPt.2,• 

1. ruent• ' BANPUS, s .... c. 
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•)• Eacritura Constitutiva de le Saciedad. 

f). P1adificaciones a lri Escritura Constitutiva. 

g) • Podares. 

h). C•rta donde 1111pec1fique •l Proyecto d• lnveraian y cotizaciones d• la 

qua •• va a adquirir. 

COlho puede apreciarse •l Bi6tama. bancario •• •uestra ltUY exigente pa­

ra aut.orizar crd'dito a J.as emprasaE>, •atas tienen que llenar aati•fact.2 -

riaunt• loti raquis! tos que le pide •l banco o de lo contrario l• nieg.sn­

el prlstaino qua solicito, 

Los proveodoras representen para lo emproaa, otra muy i111portante fue!! 

t• da financi1111ientu. El crldita que lotos le otorgan, 1• permita agili­

zar el Proceao d• ca91arcializaci&n y aumantar al volu•n da producci&n, -

dicho de otra manara, hace m&s productivo al ca pi tal. Lo• problemas que -

afronta la ••praea para obtenar lata recurao financiara aon princlpal••n­

t11 los aJ.guientaa 1 

•>· cr•dlta inauficl•ñta. 
Cuando una npraaa aolicita par pri••ra vez al crldito al prova•dor,­

normalniante late lo pone OJ prueba y l• otorga un cr•dito •uy por dab!, 

jo et. •u• · neca11dadaa raala•. 

b)• Plazo d• Crldlto. 

El proveedor generalmente na ea •uy opti•i•ta y pratander-! otorgar- un 

plazo de crldito -..y corto. tata aituac14n dificulta la actividad co­

•ercial da la tNnpraan, que 1111 ver' obligada a dla11inuir •l plazu qu" 

otorga a aua clienta•. 

e). Raqulaitaa f)llra otorgamiento da crfdito. 

La •ayor!a da los proveedor•• raqularan adn!a da lo solicitud da cr! 

dita an laa qua •• aancionan loa datos da paraonalidad, aolvancia ac.!!. 

n&lica, raforanclas caarcialaa, ate., lo• da• '11t111tas balancea para­

anallzarlaa y decidir ai •• otorga al crldlto y al •onto da fata. 

11-2 ANALISIS OCL ASPECTO ECDNllPtlCO. 

El aapacto acon&.ica •• •uy i•Pol'tanta dentro da la •praaa, al autor 
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Reyaa Ponce2 la considera co•1:> "Una unidad de bl•nas y aorvicioa para ·~ 

tiaracer un Mercado"• an lata concepto se hace muy nlicasaria la coordina­

cidn d1 maquinas, aistaraaa y peraonaa para lograr su f!n co•ún. Producir­

dat11rmlnadoa bi11n11a o aerúicioa, •eta producc18n estarl destinada siempre 

• aatiafacar una d•manda. 

[

1

1 Dr. SoldeVilla' conaidera qU9 •l an411•1• da asta aapacto as una 

de la• cu•1tionas mfa !•portante• de .la econ011fa aplicada para la p•l'ID!,­

noncia da la a111presa en •l 11jercicio de su actividlld acon6Mica. 

En una aconom{a aociali1ta ea probable qua al objetivo da la H1pr11sa­

••a1 producc16n para uso, para blaneatar aaclal, an lugar da produccUSn -

para banaflcio o lucrativa, au ff'n ••r• auminiatrar bianea o aarvicioa de 

acuerdo a un plan inicial. 

En una ecana11fa capl talla ta donde rigen las r•lacion11a de intarca•bio 

entra loa biene• da producc14n y el con•umo de •lloa, •l Marcado aa erige 

como el .. dio da ralaci6n entra la ampreaa y •1 cliente, loo bianas ea 1!!, 

tarc.mb1an por dinero. 

El Marcado no puada raducira• '1nlc••anta al lugar donde la ampreae -

puada colocar su producci6n, sino qua aa extienda a las condicionas de -­

cambio y del consumo de sua producto• a precio• ran1Uneratorioa, por lo -

tanto la acti\lidaid de le ampraea an 111 Marcado asta condicionada a las -

circun:1tencias econ&.icaa an qua se realiza la compra y el con1u110 por -

loe clientas, adamas Astoa no oat&n subordinados a la empraaa, la rel.! -

c18n qua udete antro ellos son los interasos que tianan an COIJlt:ín. El CD!? 

•~idor tiene necesidades qua buscar& aatisfacer on al Marcado orraciendo 

modio• monetarios a cambio. La Empr••a por su parte pralendorl colocar su 

producci6n buacando que loa intare1ea del cliente queden aatiafechoa. E:n 

la medida qua la 1111praaa logra una poalci&n vantajoaa an al Mercado para 

podar raepand1r a las nacasidedas del conipcador, tandra un docninio real -

sobre a1. 
11-2.1 Microacan5mico. El anlliaia de la •icroacon111Ia supone, -

2. A;uatln Ray1• Pones. Adlninia~rac:i6n da C•praaaa Taorla y PrAct.ii;:a, 

Cde Limuaa, Mlxica 197~. Plg. 74. 

'· Cllilio Soldavi.lla García. Cconomfa aplicada a la tmpre1a y tlcni­

cas oparativaa da geeti6n. t:d.Hiap-Cur.,Barc.Eap.1971,P&g. '· 
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CDlnO lo dice kalraan J. Cohsn an su libro E.conoinla da Copr•saa4 "la CD!l -

ducta racional da lo& agentes acon6micoa individuales"• En la econom!a de 

le empresa la utilizaci6n de los r111cur•os y al mejor aprovechamiento de ..: 

allos 110 fundamuntal pura su buen funciooamlonto. El autor Th01S1as H • Nay­

lor5 scnal.a cuatro alemantoa que conforun la taor!a econi5111ica de le a.in­

praaa, son los viguianta6 1 

a). Los Objetivos. 

b). Proceso da Tranaror11aci6n. 

e). Inforaiac.i'5n. 

d). Oeci•ianes. 

Dentro da .loa objetivo& se encuentran los de praduc:cian. de invont.!. -

rio, da vento e, de participaci~n en el Her cado. En tGraJ.noa ganara.!•• •• 

PUlld9 dacir que loa cuatro eatln ruertem11nt.• rltl•Gionedaa entra al, puaa 
no •• pUada hablar de producciflin da un bien sin que se saf1ale el &agnzanto 

d• ,..rcado ·el q&M va deatinado, el conducto y la IPenara para hacerla 11.­

gar al consumidor y el stock de inuentnrioa an Uodaga. Cabe s11i'hslar qu• -

algunas s.pr•aas para áumantar eua volumanea de v•ntae recurran • la pu­

blicida~, l•ta aog4n Hilt~n H. Spancer6 debe "aumont.ar la• venta•"• ••t•­
objetJ.va •11 cubra por •l incra•ento que •xparb1enta la dManda g11neradli -

por al despliegue publicitario. 

Cl proceao da trenaformacJ.t5n de les aateriaa priaaa, i•pl.tca el a1p11.s, 

to da la tecnolog!e utilizada en la elebcracJ.4n del bien, el uao de pet•.!l 

t•e, la variacidn da producto•, ate. 

La Jnforinaci6n dt1ba aar. Oportuna y veraz, dlrigide a 1•• P•r•one1 iD, 

Clicadae y a las &'r11a9 que t•ngan ralaci6n con el trab•Ja realizado. 

•• tcalaan J. Cohen. tconomfa da MPr•••• (taorfa da la firme), [d . .lt.­

t.l Ateneo, 8u11noa Airea, Ar9,, 197J. Pfg. 291 • 

5. JhD111aa H. Naylor. Econoafa oe la Cinpreea, Aaol'rort.u CdHaraa, Sue­

noo Alraa, Arg., 197'• ~lg. 15 • 

'• KJ.lt6n H. Sp•nc•r• tconc.J'a da la Amin.i.otraci-'n de E•praeaa,unUln 

T.ipogr¡rJ.cu tdltorial Hi.epano - aaerJ.cana, (UJEHA)e Mlxica, 1976 • 

PI;¡. 194 • 
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Oeciaianee. La tGllta de daciaionea •• un rengl4n MIY if11portant• dentro 

da le •ll'IJ:ll'l•a ya qua una •ala decis16n pueda ocasionar ••rioa tr••tornoa­

al funcionamiento de ella. La par•ona qua vaya a decidir dabll analiz.ar ·­

concianzudaunt.a l.o• proa y laa contrae, utilizando para ello la• conoci­

mientoa t.e6ricas y ••P.fdcoa qua sobre la 11ateria tiene. 

11-2.2 O• los tetados f1nane1eroa. Loa tatadaa íih&nciaro& con-

aietan en la praaantac16n d• datos flnanciaroa derivado• da intor•• da -

contabilidad. (1 c.P. •brahem PardOl'lo Horeno7 las define COIM> "atiualloe­

dact.tmentoa que lfltJast.ran la aituaci6n acon61t1ca da una ffpraaa, la capaci• 

dad de pago da la mi••a a una fecha dlltemJ.nada pasada o futuro, o bien • 

al resultado da oparacionea realizada• an un perlado o ajarcicio pa••do o 

futuro en eltuacioM& norwial•s o ••p•cial••"• Generaltaente •• presenten -

•n fotMO d• 8"1anc:• (o Eshda d• Pooicilln rinancJ.•ra), y Eotado d8 Plrd!, 

das y Ganancias (t•biln conocido c090 [atado de R•aulta.doe o da JntJrasoa 

y Cgraaoa). 'W •• lee considera una de la• princlpal•s fuente• d11 intorata• 

ci6n de crldito, ya qua en alloa •• encuentran dato9 qu• an ot.raa fuentes 

aar!a a.uy di f.!cll obtener. 

La fecha da loa Catados r inancieroa •• uaualmanta la dal cierre del -

ano tiecal o de contabilidad da la firma. La mayor port.a da lea casas co­

urcialoa usan al ano cal.andario cOflo su afta da contabilidad, otra• usan 

un parlado dictado por su hlbito y convaniancia. La focha da cierra para 

•atoe, viene an al •01"111nto an que la actividad del negocio aeta an o car­

ca de au punto 11Ca ºbajo. 

Aunque loa tetado& r inancieroa dan informacit5n da crldito, ln confJ.an. 

za que aa les deba otorgar puada aar l.t1dtoda. Calatan f•ctoras que afea• 

tan •l grado en qu11 loa [atadas r inencieroa pu.-den ••l" dignos d• confian­

za como baaa para juzgar la ruarza de crfd1to d•l clienta. Loa ..Ca co11.!:!,­

na• aan 1 

• ). Estado• no auditados. Cl valor del tstado depenCSa en gran parte, dal­

aiateia¡¡ da contabil.idad del clienta. Pero aunque '•t• ••a •1 adecuado, 

un estado no earl tan confiable como el pceparado por un audltor axt. 

7. C.P. Abrah1111 Pardorao Moreno. tnt.erpratacJ.6n da (atados r iti<lnclaroa 

td. tCASA. "'"1co, 197B. PI~· 17 



19 

b)• ror•atos inc°"plet.oa. Algunos aollcit11ntes de cr,dito no compl,!! -

tan laa formatos y dejan pregunt•• importante& ain conteatar,b1•n 

••a porque la raepuaata qu• dar!• no le ea favorable o porque no 

tiene la inforsacii!n. Si el acreedor no advierta 6staa o•i•ionea, 

la concluai6n qua obtandr4 dal an&li•i• dal Catado no •ar.ti digna 

de confianza. 

n-2.2.1 tl Balance General. Ta•bi.•n conocido coao tetado de P!!, 

aic15n r in.nciera. Expone una condici4n aat..tt.lca, ya qua auoatra la cant.!, 

dad de valora• del activo y copital que la nagoclac15n tiane a una facha­

datar1nln..da. En cuanto a au for•a al balance relaciona por una parto t,g­
doa loa valorea dal Act.ivo. Es decir, todo• loa bianaa y derecho& dabida­

tnenta clasificados, prl•ero loa clrculant•s, •n•eguidlt lo• fijo• y final­

•Hnt.a lo• diferidos con su ••Pr••i6n en t•r•ino• •onatario&. Por otra Pª.!. 

te relaciona los valores del P1aivo. E• decir, la• d•udaa y obligaciones­

claaiflcado• de la •is"'a Manera que •l •ctivo. Y al C•pital ·ta•biln eles,!. 

flcado da l• ai1¡ui•nt• •anera 1 (euacrito, e•hibido, no exhibida). 

L• claa1ficec16n del Activo y Pasivo •• lleva a cabo de acuerdo con -

la Mayor o ••nor v•locidad que tienan lo• bienes y derecho• (activo), pa­

re convertirae an dinero. Y l.e• deuda• y obligeiclorwa (paaivo), d9 acuee­

do con al tieMpo qua diapongan para pagar o c~plir con •ll••• 
Por lo qua raapecta a la claaificacUin dal Capital, •• conoce la •!­

guiente a 

a). Capital Suscrito. T .. biln conocido como Capital aoclal, aa aqual­

qua loa aocloa au1criben al conatitulraa una aocledad o al .... n­

tarl• au capital. 

b). Capital Exhibido. Ee la porc16n du capital aocial auacrito qm -

lo• aocioa ya han antragado. ta decir, ya han pagado a la aocl!,­

dad. 

e). Capital no ekhibldo. C• la porci8n da capital •acial auacrito l"I.!!. 
dient• de pago, ea conocido tambifn con loa nMbrea de Capital -

por •:te.hlbir, •:te.hiblcionea P•f'.ldlent.e o Capital pendiente d• pe90. 

continuaci6n •• pra•enta un ajemplo de un Belance General, •1 ob.Je­

tlvo que •• peraigu• al elaborarlo ea eKponer con Myor cl•ridad, la ror­
ma de claaificaci6n de todaa las parta& que lo confoNan. 
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INDUSTRIAS .::R Y CIA •• S.A. 

BALANCE GCNERAL AL )1 DE DICIEMBRC DC 19UB. 

ACTIVO CIRCULANTEa 

Ca.Jai•••••••••••• 5 000 
Sencaa •••• • • •.. • 60 000 

e 1 i•nt••. • • • • • • • 5~ 000 

Deudor••........ JO 000 

Ooct.oa. X Cobrar 90 ODO 

f1•rcancl••·••••• ~ 

s.- del Circul.enta •• ••. ••o DGO 

ACTlVO FIJOa 

Edlricla ••••••. 1•000 ooo 

Tarrano •••• ••• 500 000 

llueto.l •• y EM. -1!!!!...!!2 

suaa d81 r iJo ••••••••••• 11 600 ooo 

ACTlVO DlfCRlpq a 

s ... del Diferido....... 20 000 

Total de Activo •••• ••. 21 060 000 

Notas Citraa en 11il•a de peso•• 

PASIVO CIRCULANTC a 

Acreedor••••.••. oto ooo 
Proveedor•••.••• 20 000 

Ooct.oa. X P•v•r• ~ 

5..., d•l Circulante •• ••... 110 OCIO 

PASIVO f!JQa 

su.a d•l f1Jo•••••••••••• 

PASIVO OlfCRlpp1 

su.. d•l Direrido •••• •••• 

Sume del Pi1Hivo ••• •••••• 

CAPITAL CONTA!l.E 1 

Capital Inicial 1'48!; 000 

Util. dal Afta.• ~ 

110 000 

Suma del Capitel Contable 1 1 810 000 

s ... d• Peeivo y Capihl. 2'060 000 
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Para llevar a cebo el anfll•i• e i,!! 

terprataci&n d• loa Catado• financieros, eon utilizada• latae razol"tlla, •.!, 

presadas en terma de proporciones Mt'am&'ticaa .•n~~ los renglones princi­

pal•• del Balanc• y dal Catado de Raaultadoa. Cada un11 da l•• relacione• 

expresar' un vfnculo aignirlcativo entra doa eluantoa importantea a la 

estructura tinancill!ra da la a.pre••• A continuacian •• describen alguna•­

razone1, loa datoa que •• anotan •• obtuviar&n d•l •J•Pla del Balance; 

PRIM[RA RAZOrJ t 

Daaarrolla 

Signir!cado 

Apliceci&n 

R•z4n del C•pitü de Trabajo o R•Z6n Circul•nt•. 

RCT • --:,;o:•:"!!•:•:"'~"'!";"':'"~"'~="'"n°':":--

•.o 
Indica la capacidad da pago a corto plazo da la alftpra­

IÍa y al fndice de· aolvancia ·da la 111is•lll• 

Se aplica generalmente para determinar al grado de ooJ. 

uencia de la empra~•· Durante mucho• anoa une raz&n da 

Capital da Tratw.Jo de 2, a 1 a• ha tenida ca.o ideal, -

ea decir, que por cada peao que •• haya invertido d.!­

ben ••latir por lo menos dos para cubrir la deuda. En 

lata •J•plo •• apNcia una raz&n da 4' e 1 lo qua .lncf! 

c.· que lata •preaa •• encuentra en &ptitnaa condici,2 -

nea y ea digna de crldito. Sin embargo debe tenilrae -

bien claro que late razc!n •ida cantidad pera no cal! -

dad, •• decir, 111id• aolo el valor en dinero de loa ac­

tivos circulante•, el que puada aster integrado por -
gr:andaa au•aa •n cuenta• por cobrar dudoaaa o inv•nta­

rioa de lento movillianta y/o dltfcll de vendlir. 



SEGUNDA RAZDN 1 

Nombra 

f".Srmule 

Desarrollo 

SJ.gnl ticado 

Aplicaci.Sn 

Raz6n Severa o Prueba del Acido. 

RS • 

RS • 

Activo Circulante - Inventarios 
Paai vo Circulante 

440 000 - 20 000 

110 ººº 
240 000 

110 ººº 
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La ditarancla qua exista •ntr• el Activa Circulante "I 

loa Inventarios •• conoce como Activo R'pldo r ta•blln 

con el nonibre de Activo da pronta reallzaclf.!nS. Repr•­

aenta la auficiancia o inauflciancie de le Hpr•aa pa­

ra cubrir loa paaivoa a corto plazo. 

Eata raz&n •• uaed..: en caao. extr990a para probar la -

C•PllCidad da le e1npraaa para cumplir lrwadlata•9flta -

aua obligaclonea, ae conaidara COlllO aatiaractoria la -

praporci&n da paao por paso para ••ta raziSn, por lo -

tanto al raaul t;.idu da lata •J•plo que a8 arribm del -

2 por 1 ea MUY bueno. 

B. C.P. Alfredo Plraz Harria. Loa Eatadoa r1nañciera1, eu e"'111le e 

intarpretecid'n.· Ed. ECASA., "'•leo, 1982. Plg. 51 



TERCERA RAZON 1 

Nombr• 

r6rmula 

Oesarral.lo 

5.lgn.lticado 

Aplicac.lcSn 

CUARTA RAZQN t 

Na.br• 

rd...Ula 

Da•a&"rollo 

2J 

Solvencia Jrwediata. 

Activa Di•ponibl• (Ca la y eancoe) 
Paaiva Circulante 

65 OOD 
110 DOD 

Repraaenta la capacidad de P•Qa aln tener que d•pender 

de laa cuantu por cobrar, que ca.a •• mencion6 ant~­

riort1ante •n algunos caaaa es dudoaa au recuperacHSn,­

tambiln ea praacincla da loa inventario• qua puedan re­
aul tar dit!cile• de vender. 

Esta raz4n sirve para 11edir la aolvencia cfpti• de la 

a111preea. Si el resultado es euparior al o.so por 1, sa 

le conaidera ga1111ral1111nt• como llU)' eatieractorio. Ya -

que por cada pa10 invertido existe la mitad en eracti­

vo para cubrir parcial111nte y de inmediato ••• obllga­

c14n. 

Raz4n del Margan da Seguridad. 

.....J:!1!!.tal de TrabloJo 
Paeivo CircUlante 

Nota. C:l Capital de trabajo •• el r••ultado de la na­
ta del Activo Circulante ••no• Pnivo Circulante. 

RllS • 
JJD DDO 
iid bdb '·º 
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teta raz4n 'MUestra la realidad de las inveraiona• da -

loa acreedor•• a r;:orto y largo plazo. 

En la pr&ctica ae aplica para detel'minar el l.!adte de 

crldito a corto plazo por conceder o solicitar. 

U-> LOS INGRESOS Y SUS DISPONIBILIDADES, 

El acreedor pide '1ae tetado• rinancieroa d• un clienta con •l f!n de 

apreciar la capacidad que ••t• tiene para cumplir con eu promesa d8 pago, 

trata de detal'llinar basando•• an eaoa Eatedo• la actual pasici8n financl.1, 

ra dll la COllP•f'll'a. 

El Eetada de Raault.adoa, tambiln conocido como da Productos y gaetoe­

o da ingresos y egraeou. Muaatra loa raaultadoa financiaroa obtenido• por 

la ampraaa an un parlado de tleepo dlitominado, por aaa raz4n ea un E•t.! 

do F1nanc1ero dinbico. 

La for1na tradicional del Estado d• Plrdida• y Ganancias se configura­

primaro acumulando loa· J.ngr••o• de todas la• ruent•a y a1gundo d• todm• 

la• fo1:cna• d• daduc.ci01111• del ingreeo. En un pa•a aancilla el total da 

l•• deducclonma •• raata del total d• loa ingraaoe. La diferencia qu• ae 

obt•nga da tal reata ••rA el re•ul tado l09rado por la empr••• como con••­

cuencia de eua oparaclonea CD1'9rGl•laa, late aarl antanc•e Utilidad o P•.!. 

dida. 

1.- Conc•pto de Ingreaoa. 

a). lnQHID• Ordinario•. Son aqu1lloa que obtl•M la .apre1a cmo­

con••CU•ncia de lea ventea da productos o aar~icio• ob.)9ta da au nmgocio, 

•Mn ,an ef.at1vo, an cuanta• por cobrar o •n cualquier fortRa al•llar. 

b). ·lngnaoa Ext.raordinarloo. Son aquello• que la aapraaa abtiano C,2 

_, raaultado da oparacionaa o tranaecclOMa diatintaa al objeto directa -

da au negocia. Tala• COllO venta• da aua Activos íiJoa, Arrenda11lantoa, 1,!!, 

t.anaea, ate., cualquiera que aaa la fol'lla de parcapci4n. 

2.- Conc•pto de Egreaoa. 

a). Conc•pto de dia•ln.1clanaa a loe Jngreaoa. son toda• la• rettucclJL 

nea qua autran loa ingraaoa COMO canaecuencle da r•baJaa y banific.cione• 
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•obre ventea,- deacuentoa, davolucion9a, eta. 

b). Concepto de Coatoa. san lo• valorea d9 adqu1a1cii5n, producci6n u 

opureci"n de servicio• qua tien.n loa productos vandidoe. 

e). Concepto de Gaatos de Operaci.Sn. Ea al valor de loa g••toa qua -

se roquiaran realizar para qua la e1tpraaa pueda aparar. alloe aon 1 

Gaatoa para lograr vendar 1 Sualdaa, COMiaionea, l•pueatoe, Rantaa, -

Luz, Tranaporta, ate. 
Gastoe para administrar y controlar al negocios Sueldoa da Atftiniatr.s. 

doraa, Cantadora•, Auxiliaraa, Rantaa, Luz y Talffonoa de oficio.a, -

Papelarla, ate. 

d). Concepto de otrDfl Gaatoa. Son loe gaatm axtraordinar108 no 119!, 

doe diract••nta a oparacionaa ordinaria• tala• ca.01 Gaatoa f"inanciaraa, 

lntaraaaa pagado• por prlat•oa abtanldoa, ate. 

A continMicli5n •• Pl'••anta un •J•plo de un Eetado de Ra•Ultadoe. 

INDUSTRIAS JR Y CIA., S,A, 

ESTADO OC RESULTADOS DEL t· OC ENERO AL '1 OC DICIEMBRE DE 1988 

INGRESOS 1 

Uenta1 •. • •. • •. • • • •. • • • • • • • •. • 1 5 000 000 
M11no1 Co11to de lo Vendido • •.. l 000 000 

Util.idad eruta •• ••• •••• •• ••••••• ••• ••• ••. ••• 1 2 000 ooo 

GASTOS pe OPERACION 1 

Gaatoa da Adllin11traciGn ••••• 
G•ato• d9 V•nta• ••••••••••• •. 

700 ººº 
~ 

5•11 ••••••••••••••••••••••• ~ •••• •••••••••••• 

UTll!OOO DE pPERACtpN t 

QIROS Ges TOS y PROOUCTQS a 

G••ta• f'inancieroe • ••• ••••••• 

Jnt. Pagado• por Adelantada.•• 

Otro• Productoa •• •• •• •••• •••. 

100 000 

80 ººº 
s ººº 

1 500 ººº 

s..-. ••••••••••••••••·•••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

• 500 ººº· 

~· •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• • 325 OOQ, 
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Evaluaci&n Econ&nica. Para quo un proyecto indu•trial -

•ea consid9rado satisfactorio, daba estar atnplia•nte justificado chiada -

lo• puntoa de viata empresarial o social, deba pn~v1ar1a una rentabilid•d 

atractiva que justifique la cenalizac16n de recurso• hac!a al mismo. La­

rantabilidad as un !ndice da avalu•ci~n econ&.ica que ae utilizada rr.! -

cuantemanta, ya que al objetivo da l• empresa ea aprovechar al inlximo -

aue racurao•. Daada el punto da vista del J.nvereionl•ta privado intara1a­

conocer la rentabilidad qua resulta de dividir les utilidad•• netas da.! -
pula de ir1pueatoa entra loa recurso1 que invertir' rapraaentado• por al -

capital contable. Exi•t•n diversos lllltodo• para medir la rentabilided d•­

pandiando de la forma an qu• •• canlid•re ef erecto tiempo, t•nto •n l••­

utilidades ~°"'º en laa inveraJ.ona•. Entre los lfliltodol!I que puedan utiliza,t 

•• daatacan loe siguientes 1 

a). f11todo da l• R11ntabilid•d Cantable. 

b). D• l• R•ntebilid•d Anual aobr• la Jn"•railln na D•preciedae 

e). Del íluJo de Ef•ctivo Excedente. 

d). De la Taaa Interna d9 RendiU•nto. 

En virtud de quo el inveraioni•ta pri"edo le interna conocer la ren­

tabilidad y de que en •l pre1anta trabaja no •• ll•va a cabo un e1tudio -

da invarai.Sn. Para obtener d'ste .!ndic11 •• util.izar' la r&rmula da la RJ.­

z&n da la Productividad o Rentabilidad del capital. Loa reaultadoa qua •• 

obtengan aarln an basa e loa et.toa cM la• •J-ploa ant•rloras del Blllenca 

y dal Eatedo dlil Raaultadoa. 

Nombre 

r4rmule 

Oeaarrallo 

Significado o 

Hitado de la Rentabilidad Contable. 

Utilidadloo 
RPC • 

Capital Cantable - Utilid•dlt• del ano 

'25 000 
RPC a 

810 000 - )25 000 

)25 000 
104115 000 

E•t• rHultado •ignirica qu• l• Rentobilidad del Cepl­

tal aa do 21.9 1 por cada peao invertido ee obtiene 21.9 t. 



27 

11•'•1•1 Loa Problema• de Lfquidllz. Cualquier ..pra•a al ato,¡-

gar crlditos •11 desprenda da dinero lfquldo 'J fata •• convierta an cua.a­

taa por cobrar, a.( ••ta rubro craca y no •• racuparado an al parfodo da -

ti-po qua pravi-nta aa datan1in.S, •• convierta an un verdadero probla­

. "'ª da llquidtlz qua la •11Pra1a tandd: qua af'rontar 't procurar au pronta •,i 

lucidn. 
Cl acreedor por lo tanto det:. aplicar .loa Hcanluaa adacuadoa para -

evitar qua al deudor •• ax.trall•ita an la• condlclone1 d9 crldito qua aa 

hablan acordado con anterioridad ya qua de no hacerlo au taaa de 1ntar••­

dt .. 1nulrfa y por corwacuancia t•blln la da ganancia. E•toe procadialan- · 

toe da racuperac1Sn •• anallaar•n en loa aigulantaa capftuloa del pr-aan­

ta trabajo. 

al e.pn1ario par privar•• dal uao de au dinero durante un par!odo d9t•i­

•inadlt d9 t1e11Po ••r• la tHa d• intera., af ••ta bllJ• •l ha11br• da ,.ga­

clo• decidir• ••Jor tener eu dinero diepon1ble, a la aano, ••r' antonca1-

mayor la preferencia por la lfquldaz, por 111 contrario ei auunta la taaa 

de intarla puede ocaaianar un incra•nto en •l volUJHn de la invarail!n. 

La pr:afarencia par la liquidez como 1eftal.a Kaynea9 dependa da trÍI• -

•otivoa. 

•)• El •otivo transacci&.. t• decir, la nacaeidad de efectivo para las -

oparacion•• corrlantaa de cambia• paraonal•• y da negocio•• 

b)4! El 11otivo precauciSn. t• decir, al daeaa da eegurldad raepacto al fu­

turo equivalente en afectivo da cierta parte da loa racuraaa total••• 

e). El 11otlvo aapaculativo. Ea decir, •l prop.S.ito da conaagulr gar18nciaa 

p~r eaber mejor qua al reato del Marcado lo qua al futuro traeré con­

aigo. 

9. John ttaynard Kaynaa. T•or!a Gen1ral da la Ocupacid'n, el Intar•a,­

Y el Dinero. íonda de Cultura Eca~iae (íCE). llfdca, 19700 -

Pfg, 1~. 
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C A P T U L O 

111 

CLASES OE CREDITO 
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El crldito pu•d• claaifi.car•• de aucha• lhnt1raa, pero en 6st• enfli­

•is la cla•irlcaci.Sn •a her& da acuerdo con el tipo da traneecci6n cradl­

ticia por la cual •• ••tableca, partiendo da aato baaa el crldito puad9 -

dividir•• en 111• algu1entaa catagorlaa. . 

Da pr6ata110 paraon.l. en lata r•ngl6n ea ubica al c1"6dito al cansu"'!, 

dar y prlatasnoa individval•a • ade&Sa da l•• venta• a pla&oa hachas por C.!!, 

•arclantaa a individl.loa. 

Da prfat11110 e•praaarial, tata aa al cr•dita al qua recurra la e11pre­

•• para &ufragar aua geatoa da oparacian, dentro d9 allo• aa ancuent.ran -

al crldito bencario y al cridito 11arc:antu. aeta último •• al qua otorga 

la •praaa a sus clientas para afilizar al desplazalltiento de aue mu·ca!l -

claa, 

El cr6d1ta indUatrial y al crldlto agrl.col•• •• ••nc:ionen t .. bi.n en 

•1 pre1ente cap.ftulo. 

111-1 CACOllU Dt PAE5 TAl'IO PCASUNAL. 

L• axpanai4n de la• v•nt•• a cr•d1to al 11anudeo na h• •ido auficient• 

para cubrir la• naceaidad•• Bi8111pr• cr•ci•nte• del can•.,..idor• l• 11ayo­

rfa de la poblac14n nacaaita dinero •'• a111 de 1u1 propio•. r•curso1. 

Lo• ttrminos. Prl1taao1 al caneutnidor y pr••ta•oe individual•& ea -

usan ind1stintam1nta para eolicitar un prieta.o que tiene ca.o caract1r.l',!. 

ticaa lu aiguientea 1 

a ) • Se hoce al canat11tldor. 

b). Lo hace una inatitucit5n financiara. 

e). Se realiza para un prop6sito dat.el"91nada. 

d). Se reintegra a plazo•. 

Loa prfetMos a plaz.01 puedan eer1 Directo• d• dinero o indirecta• P.!. 

ra financiar ventas a plazo•. Ea recomendable aplicar una evaluaci&. t.lc­

nica de crfdito dit•r•nte para e.da uno. 

111-1.1 Pr•at~oa directo• al canal.Mlidor. Cate cr•dito es cono--

cido ca.mu prletallO •n efectivo y son ofrecido• da por pre•t•i•t•a il•Q!, 

l•• d•dicadoa a la u•ut'a (vecino• de barrio, c09Pafteroa de trabeJo. ate.) 

on estas casca •l inter•• •• rara vez •atablacldo an funclan de un int.e­
rle aiiapl• anual. alguno• prasta•i•ta1 cotizan un porcantaja par •••• en 

otra• acaaione• •• fijan intar•••• quinc~nal••• Sin qua a1to •• una regla 
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•lvunos pra¡taMista• cobran un int•t•• del 10 ~. otro• •1 15 l', alguno• -

•l 20 ~ quince!'-1 aobr• •l prCatemo solicitado. 

Otra varl.ante de ••t• tipo di crldito •a el que atot'gan algunos ba.,!l • 

cos a individuo• pata la adquia1ci&n a Mjoramiento de prapisdadea, •st.os 

Prl•t•o• llevan un tipo da interla •la reducido qua loa prlsteQoa indiv,! 

dual•• ordinarios por~lUG ea hacen rnadiaht• el siat&r'lu'I de crldlto hipot•C.!, 

r1o. Cato ca oportunidaa al praa\..Usta d• recuperar 101 bienea 11 el CG!! 

prador no paga. 

lll•1e2 Cl'lditc de ventea a plazos. tl plan • ple.zoa c.pacit• -

al clienta pare cOMptar bienea c:o1ta•o• 1:u•ndo no eate capaci.tecto para C:.!:!, 

br.ir a no de••• pagar •l itsport.• totel da lo qua c011pra de una •ol• va:i.­

La .apru1a vendedor• •graga un interfa o r-ecargo, por al pC'i.vi1•g1o d9 -

cr•dlto al Pl'•cio da venta 'I el i11Porte t.otal ••r• p.agado por el cmnpr.!. • 

dor en igual•• c:antidtldll1 1 a pla&o• cl9tel'9irt•do•, dentro de un Mrloclg de 

ti-a def1n1doo 

la• condieiotw• da un contrato de venta a plazo• conata d• cuatro •1!. 
.. ntos ~aicoa • tl enQancha., pago• pe~fodicu iguelu., al ncargo y el • 

vanc:tcaianto d9 l• deuda. tl rieaga del venctsdor •• reduce -di•nta un -
fuerte •nQanche, peigoa perfacliCD• c:anaiclarabl.•• )' cort.o vancial•nta. El • 

9ravaNn del c:a,.pcador •• fac111 tado por al engancha, laa pago• perlodi­
aa• pequefto• y par un venci•i•nto d• pag¡o prelon¡ado. Pero a Mror perla­

do Hr& -'• alto •1 1ntar&a. 
L• venta a plazoa no •1.-Pr• t..tene un l!•it.• de ccfdlto c090 tal. c­

.. vant• •• hace •obre au propio contrato, •l cual u•ual-nt• 1.ncluya un 
tseto da venta condlc1onel. 

111-Z PE l'ACSTA"O CllPRE5ARIAL, 

E.n •1 ct•dlto .-praaarlel •• cotwldesa_n do• grupo• • 

a). Cs-ldlt.o• q.,. la aapreaa 1olicita pere au ••Jor funcianaalento. 

b). Cs:ldito• que la .-presa otorga • aua cltent•• 
En el pri-r grupo •• pteaantan 101 diatltttoa tipo• da crCdltoa ""9 • 

ofr•cen 1o• be'1C099 ••1 COiia el crfcli.'o inctuetrial. 

oentro de loa atfc1ua.·que orrec:e l• _H .. • - cllentu. • "J!. -
cuantran el cr&dito el clet.Uleta y •1 crfdito MrcantJ.1. te&aa - Upo• 

de crldJ.to •• anal.izan enaegulda y .... adelanta la• del pri.Mr tl'UPD• 



Al Det_alllsta. 

,, 
El cr6dl to al d11talli•ta ca• dentro de -

do• catugor.I••• Cuenta abi•rta y, crldlto a plazoe. El pri••ro •• conaid•­

rado crldito por convaniancia. G11naralmente el pal)o ae haca ••nsuale para 

toda• la• COllprea realizaidaa dlJcantu al •• o durante al perfodo qua haya 

sido acordada. El crldito a plazo• ya fu• analizado •n el inciso 111-1. -

relacionado con al prlata•o personal. 

El crldlto al detallleta aparec16 en A•lrica can la• tienda• colonia­

le•• donde al tatldero daba c:r•dlto a loe agricultor•• hasta qua la pr6xi­

mo cosecha •• levantaba• al desarrollo de A•t• crldito ha aido i11portonta 

•n cada faaa del daaarrollo d•l co-rcio haata au aecala praaente an l1U8.!. 
tra aconD111fa. A trav•a d9 la axtenaian dlll crldito al d9talliata, al co­

•arcianta a.-.nta al volu•en da aua negocio•• 't •1 cobra aportunaaente t!. 
daa aua cuanta• harl aua utilidadea Mla grandes. El Mercado para vantaa -

an abonoa •• practica•anta ilialtado. 

tate cr•dlto tiene aiucha importancia paca el intented1ar1oe la total! 

dad da lo• V•ndedor••• fabricante• y banca - cada uno a lo largo del c­
mal d9 dietribucialn- y finanzas. Si 11C.1choa comerc1antaa an peqwena CCJ!!. -

pren de un interaadiacio fracasado a travls d• p•rdida• al extender crld.!. 

t.oa para realizar la competencia• o por pfcdidaa de cr4d1to. La paeiclan 

del inter•dlario •• hace precaria. • Mnoa que eaa -..y fuert• financier~ 

mente, na paaarA mucho tiempo ant•• de qua aa v•a incapacitado para pagar 

aua prapiaa cuantas. Su fracaeo junto can otra• intaHMtdiarioa JM.19d• •lg­

nif icar el fl'acaso del fabricante, y talaa fracaso• afectan a su vez. a -

tadoa aua abaatecador••• Sarta nacaaario un fracaso an todo al ca.arelo -

al "'enudaa paca atiaar p4rdidaia en el Mercado da uta¡oiaa pri••• J no ob•­

tanta. cad8 fracaaa al nivel del ca1tarcio al Hnudao auMnte ••ta poaibi­

lidado 

El crld1to •l doltlll11•t• incH•nt• el crfdito bancario y •l crldito 

••rcantile Al axtandar •l vol~n de crldito hac.S:a loa canau11idoraa, éi~ 
cD1M1rc1arita .,1 Mnudeo extiende eu propio cc4dita con los ca11arciantea al 

1aayorao a cDn loa bancas. capaci tandolo para obtener •la mercanc1••• 

111-2.2 Mercantil. tn ••t• inciao •• tratarl da explicar que -
que •• al crldito ME'cantilJ d9tallea pr•cticoa tal•• cOllO fuantaa da in­

fonuc16n crediticia• fijeci6n de lfaite•e cabtanza y arQeniz.ac16n dal -
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dapartaMnto de crfdito y cobranzas en una empr•aa comorcial earln trata­

do• mis adalanta 11n •l cap!tulo IV. 

El cr•dito mercantil ee aquel qua •e usa para asegurar bienes para t',!. 

venta a cambio de una promeaa da pago an un tiempo futuro eapac!fica. Loa 

bienea involucrados pueden ••r •etarias primas, productos parcial o tata!, 

•Hnte acabadas; J.os peraonaa qua intarvianen son co•rciantaa (intermadi.!, 

rloa y Myorietas), uquiladoras o fabricant••• El principal objetivo del 

erldlto •rcentil aa que aa uaa an un interca•bio de bienes dllatinmdoa P.!. 

ra la nvanta, con o aJ.n procaao adicional hacho por al cmprador. El cr! 

dita MrcantU ea al 11adio principal de caabio antro la produccif!n y la -

diatribuci~n de los bianea d81 consumidor hacia al punto da entrega al -

cOM:rclante en paquef'lo. 

Cl crldito Nrcantil no proporciona todo al capital nacaaario para -

conducir un 1111gocio1 cubre unicUl9nta el costo bl•icc da loa art!culDI:. -

Cede comerciante a lo largo de laa l!neas da producci6n y diatribucian ~ 

be soataner el costo da contribucU5n a loa art!culoa. La runci8in princi­

P•l del crldito -rcantil •• recilitar al interoubio de blanea del pr.! -

ductor al conau.idar. Eata crldito cimba raquerir•• aol-nta para el ti•!!. 

po prolo119ado que •• ll•"a al. r;:OMrciant• para procaaar y revander loe •.!. 
ttculo•. Las condlclanaa d•l cr•dito ••rcantil dependen de laa racilid!, -

da• para la entrega 'I la reventa. 

El crldlto Mrcantll •• ofrecido par hcnbrae da n9iac1oa a cambio d9 

•atarla• priN& o d9 prodUctoa tarainadoe para au nvanta. Nac:16 con al -

COll9rc1o y aa ha extendido canatant-nt•• Cerca del noventa paroianta de 

la• vantaa de fabricantaa y ca..rciantea al uyareo, •• hacan •n condiCi,2 

na• de crldl to. 

ltl-2•' Bancario. El banco tlana das funciones principalaa¡ re-

cibir depd:altoa y adelantar rondo• tomando o•o baaa p811zaa, docu.enta•­

negoclabl•• o de deacuanta (inatl'UIMlntoa da crldito). 

Cuenda un banco reciba dep6aitaa, acepta la raaponaebilidad da QU'an­

tiaer ••o• fondo• ain axpaner a loa dllpaaitantaa a peligro• de plrdidaa.­

Al •l•m ti•pa al banca haca uao de aatoa depllllitoe pmra aufeagmr •• -

prapioa i¡aetoa y adquirir benaficloa en au provecho. El banco deba ••\ar­

an diapoalciln de cubrir lea d•andaa preaantadaa con chequea de iaue -
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clientes o d• salicitudua en efectivo sobre las fondo• da eua aia•oa d•P,2. 

eitant••• 
A•iRds•o el banco debe tener una reserva con•iderable de 11oneda.. Ga"!, 

ralnt111nto dedica una gran parta de •u• fondos en inversiones a largo plazo. 

Loa bancM eie•pra han hacha prlat•o•• hipoteca•• a inviort•n sua fondoa 

para financiar •1 daanrrollo urbano y agrfcola. 

Loe crlditoa qua ot.crgan loa banco• pueden cla•iflcana da la ttigu1•.!! 

ta manera 1 

a). Crtdito paraun•l o da coonau.o. Eeta tipo d9 crldito •• •l prov1ato -

por loa bancoa an la fo ni a de prastaaa da dinmro a lo• individuos• ta~ -

bifn •• otorga por aatableci•ient.01 CDllel"Clales an la venta al con•urddor 

con las tar jllta1 bencariaa o de c~rclo. 

· b ). DOCUl99ntoa con avale tata •• una fanu • o~to a corto plazo ain 

garantla prendaria, al b8nco acaptat"• un paisiar• finiada por alguien que -

no aetl canaid11rado coao un crldlto aatiafactariot ai dicho docuMnto 11.!, 

va una ••gunda fina (aval), que reuna una •ol"11nc.ia al• eegura par• la -

inet1tuci6n otorgante. 

e). cr•dit.o de Mb111tac16n o avio. 5• documenta par autdio de un contra­

t.o y ea amparA con un pagar• pudi.ndo t.aner g,arantfa hipotecaria, al de&­

tino da 6•t• crldlto •• •l activo c:.1.rculant11 que •• uaa para au.entar el 

capital dll trabajo da las a11pra•••• puada aer utilizado por todos los gi­

ras, excepto por loa COfllerciantaa, l• garantla principal para latos crdd,! 

toa aon los productos que se elaboran an las industria• an cuaati6n. 

d). Ctldit.o rofaccianario. Este cradito as utilizado para la adqulaici8n 

da activos fijo& industrialas, mismo• qua puedan quedar en gerantfa pren­

daria, pud1,11douo otorgar garant.faa adicional•• an CdSO de qua aea n11ces.!. 

l"io. El plazo de aatoa crlditoa puede ll•Qar haate diez aftos, para por lo 

general l•toa ea detenainan en funci&i del riblo a qua •• recup•rar& la -

invern! 6n por la ganeraci&n dG •factivo o de acuerdo a la deprec1aci&n da 

los biarw• gravado•• 

a). El dmacuan~o. La forma d• si11p:la de un p~lataao bancario •• al de•• 
.cuant~ de latru de c•bio o pagarla. Un ne9oclanta da gran aolvanc1a PU.!. 

d• padir dlnaro prest.oda a au banco prea11ntando aol•a11ta una avidoncia -

qua aat1afaga la buana condi.c;l5n de •u• negocio• y da au int99ridad moral. 



'" tl deecu11nto dlJ documentoa aa apara generalmento con clientes a quia-

nsa previam111nte I>B las ha fijado o autorizado una l!rwa de crfdito para -

este tipo d11 oparacioneG y quo dichos t!tulos da cr4dit.o provengan da VB,!l 

tas propias dal giro da l~ empresa. t:l descuento coni:.iste an que los ban­

COI adquieren en propiedad las latre• de cambio y los pagar•• da cuyo va­

lor nominal dascu¡zntan uoa su11a oquivalanta a los interesas que douanQ.!. -

rfan antTa la facha an qua aa reciban y la facha da su vanci111ant.o 1 ada -

mis de una comisi5n por gastos d• cobranza. 

f). Laa tarjetao da crfdito. La tarjeta da crldito 11& una. forma da praa­
t.uo P91tsanal qua otorga al banco y algunaa caaaa COll8tc1alas y •• adapta 

para el ccnarcio por al rranklin National Bank Rockville C11nter, New York 

en •l ano da 1951. Loa paqueftos c01111rciante11 al menudeo qua Pfll'ticiparSn 

•n el pl'ayecto, ruar6n cepaceo de e><t•ndllr •l crldito sobre ca•i la• "1•­
... be••• de la11 tiendas mln grandes que mantienen departamento• da cr•d! 

to. El banco aaumi6 la r•aponaabllidad total del cr,dito. 

tl proyecto da tarj11ta d• cr&dita del Franklin Netiondl Bank se exta.n 

di6 pronto bajo acuas:dDs de franquicia, a otros bancoe y a la facha aiats 

•ae dtt tarjeta• de cr&dito nacional • int•rnacional oti han •Jl.tendido tr•• 

1nandcsmante cubriendo cuanta• de viaj9s, diveraiane• y CJ••toe divel'soe. 

tl Oiner• a Club, que ..,.z6 ca110 un rastaul'anta local con •i•t-• di 

cuenta• an la ciudad da Nueva York en 1950, para 1960 ya habfa extendido 

•Us institucionaa tnl•bra• a )5,000 antl'a ra•taurant••t hat•l••t ti•nda•­

d• ropa 'f especial••• agencies da r•nta da a~tomovil•• an noventa y siat11 

p•f•••• El "•rican EKPraaa 'f el Hil.tan• • Certa Blanch•, entra otra• aan 
tarjat.aa de cr,dlta •i•ilana. 

111-2.4 lnduetrial. El t•naino cr,di.to inli.latrial , alguna vez 
usado, a><cluaiv-nte para designar la venta de mercancfas de una persona 

a otra y • ca111ai6n, •s actuai.ant• aplicado a la CQllpra de cuenta• por -

cobrar cDllO un negocio. 

El crld.lto induatrlal an •u fortu actuail 9eneral•11nt• comprende lu •.l 
gulenta 1 

•)• La c011Pra iMedinta (usuat.ent• con un dmlecu•nto conaidarable) de -

cuenta• para hacat'laa efectivas baeandaea •n un contrato prolongedo. 

b). La acaptacU5n da la• raaponaabilidadae dll toda l• cantabilided y -



::obranz• de 1•• cuanta• ccmpradaa. 

e). la acaptociln da cualquier pfrdiú qua puada •urgir de 1•• cuent.a. 

El crld1to induatrial no aa 11-ita a cualquier ruo en particular, •! 
no que ea utilizado on ~lqui•r araa, au ventaja pr1nciP81 conaiate an -

qua pared.ta el rlpido Movb1ianto del capital necaaario p•ra al ••arrolla 

del negocio. El cliente can el crfdito inclJatrial puede reinvertir au C.!, 

p.ltal de trabajo, tan rfpido CDllD puada vendar aue art!culoa, sin esperar 

treinta, •••anta, noventa a mfa dlaa par• cobrar au• cuenta•. Eata crldi­

to deja a la• coapmf'lfu qua lo utilizan can poca• nacaaidadll• en aua "­

p•rt-ntoa da crldlta, d• contabilidmd y da cabranzaa, paro no dJ.Hlinuye 

la nacaaidmd para la firma adaJ.niatraci&n dal pri-ra. E:l garanta de crl­

dito da cade ca.patlfa •• fcima un Juicio aobn todo• loa cliantaa a cr•d.! 
&o con an,ariorid9d1 de hact10 ..-nta au raaponeebilidad para vandllr uni­

cuianla a riasgaa de crlditoa favorabl••• reaarvanduaa al dar•ch:o de re­

chazar riaagoa anoraal••• 

UJ-2.s Agrfcola. Cata crtd.lto •• da doa tipas 1 

a). A largo plaza, par• financiar C011Praa da tierra da labranza y etactuar 

••Joraa. 

b ). A corto plazo, par• rtnancier la produccUln )' cmprav•nta d9 ca•achae 

y ganado. 

El pri•era •• una invarai&n cradJ.ticia1 al •agunda una raru da prls­

tuo bancario. El crldlto egr!cola ea conaidarado cama un tipo dii crtdito 

diatinto perqua 11ua erecto• eccn&aicoa dirieren da J.oa qua oca•ionan loa 
cr•attoe banc•rioe y d• 1nvaraian••• A cauaa da •u gren rieaga, late cr4-
dito re1ulta llUy coata1a, ai aa aprovecha ablalut-nta para aatieracar -

l.,. rwc .. ldaclllO de crldito 119l egricultor. El •i•t- ele crldlto agdcol• 

compranclm agaocia• c~rcial•• y prlvadaa, aupl-ntaMa par inatitucia­

nae dltl gobierno y por la aupervlaian del mi1•0 sobro inatitucionu ªªOP.!. 
rativ••• El aiat•a toma precaucionaa para la ..urtizaci8n da prlstuoa a 

largo plazo y una t.au praaupuaatal para laa da corto plazo. Oa acueftfo -

con el praeupuaato, al agricultor haca ar&"agloa para cubrir aua necaaida­

da• dm cr•dito y obtiene al dinaro qua necesita. Lo raMbalaa cuando au -

coaacha •• vendida. Paga interf• aol ... nta por al timpa que aantiane al 

dinara en au . poder. 
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El Crldito Mercantil ea ten viejo ce910 •1 ca11ercio 1da .. o, una palabra -

de mercadar honorable, en •ntiguo• ti•po11, era tan aceptable cmna al paga 

en dinara. Loa pr!ncipae •arcad•raa dal renacimiento contaban au riqueza en 

cuenta• por cobrar ea! cor10 en oro. L•• letras da ca•blo que llevaban in•­

crlta1 lo• n01Dbraa da grand•• marcederea eran uaadaa COllD moneda intvrnecl.!! 

nal an el incipiente c09ercio europeo. 

El Crldlto Mercantil ful la a1pina dar1al del comercio entra Inglaterra 

y •mlrica durante loa dlaa colonial••• Cl pago entra c01terclantaa •• hacfa·· 

con letra• de caabio y pagarla. Catas inatruaentos aran firmados, andoaadoa 

y tranafaridoa de un c011•rciante e otro ca.o 1tanade corriente. Actual•anta­

alradlldor dal 90 ~ da la• vantaa da fabricant•• y camerciant•• al aayoreo -

aan a crldito. 

La ••t•n•i6n d•l cr•dito Mercantil aumanta grand .. nte lea poaibilid!, -

da• da venta• da los et.atacadora•. un nagocio can un buan cr•dlto estable­

cido puada operar •n parta con las recur•DI qua proveen •u• abaetacadoraa.­

Al¡¡unoa negoclantaa qua no puedan aatiefacar lo• aetrictoa raquieitos dal 

crldito bancario canatituyan riaagoa para el cr•dlta ••rcantil por su ina6-

11t• capacidad. Loa nagociantas qua tiarwn t•poradas da tuerta axpanait!n -

racurnn al Crl1:Uto Mercantil para la adqui•ici6n de aua bienaa. 

Cada tronaaccic1n de cr•dito Mercantil implica un contrato con una asti­

pulaci4n para el pago en un ti•po datarcninado. Las condicionas han •ufrido 

1nodificacianea a c:onaacuancia da las conatantas variaciones qua aufra la 

vid.a acon6alica de la• ampras••• eJC.iatan vario• factora• qua influyan an las 

condiciona a da cr•dlto, ea ta a varfan con loa di rarantu rutaa da negocios • 

Puedan variar tambi•n dentro da un ra•a an particular, aun an aquallae in­

dustria• donde la coatUP1bl'& ha establecido candicianea tipo. 

C•a une rogla ganaral puada d•ciree que trea · 11nportent•• aspecto• in­

fluyan eobre la• condicione• da crldltot ·el producto, 1•• circunatancia• de 

al comprador y laa circunetanciaa dal vendedor. vauoa CQlllO afecta cada uno 

d• ella• a 1•• condiciona• da crldito. 

Cl Producto.- para un Pl'Dducta qua daba uandaree an corto tiempo, m•• 
corto• ªª"'" loa plazo• concadido• a un negocient• en eutoa producto•. Por 

ejaaplo• loa artfculos d• flcil deac0111poalci"n o perecederos coaia la carne 

y aua d•rlvada•• producto• lActeaa, etc., son vendida• da contado o a un -
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plazo de cddito no mayar de quince d!ae. En art!culoa Qua no pra1antan as­

t• problaina CO!llo as el caso d• loa productos anlatadoa, rcpe, calzado, ate. 

lea condicionas var!an antro loa treinta y sesenta d!aa. En las transaccio­

n1s comerciales relacionada& con bienes raica1, auton:iavilas, "ªquinaria y 

equipa, etc., •l Plazo da cr4dito qua ao otorga es da varias masas. 

Circunstancias del Ce11t1pradar.- A loa clientes qua adquieran grandas -

cantidttdae da mar.canelas, algui:ms vacas ae lea conceden plazos 11&a largaa -

qua a aquellos que eruct~an adquisic~onas an escala raducida. Loa qua rapr,!. 

11nten riesgos da cr•ctito •• van obU.9a~o; a aceptar plazo• corto•. Un cli,!!l 

ta qua nomalmante pag1 a tiempo, paro que tMporalaenta est! corto en fon­

da•, pueda merec•r una extenaidn en eua plazos si su e1tuaci6n financiara -

parece da probable d•sarroll o. 

Circunstencia.s del Uendador.- Lo• vend•dor•• financier••nte d•bil•• -

•• ven obligados a realizar aua ventae el contado o a>ec•pcionalm11nte a pla­

zo• cortos, con •l ffn de mantener suficlante capital OPtrrativo para rena­

v•r aua •xiatenci••• Los de poca o ninguna ccmP•t•ncie puedan demandar pago 

r•pido de aua contpr•dous. 

En loa rPtO• d• elevada competencia, 101 plazoa aon ... largoa porque -

loa c011petidor•• no pu1den 11t11naa qu11 orrecar p11rfodoa de cr•dito •i•llarea 

a loa que otorg1 la cot1potancia, ad: ca110 adapt.r una polftica de pracioa -

flad.bl•, acorde a la• condicio•• i•p11rantae an •l .. rcado. 

IV-1 FUENTES DE lllíCRHAtlDN PARA DTDRGA'11ENTD DE tREOITO. 

f'undamental11ente 11 otorgar crlcü.to depand• del conaci11iento da la P•.E. 

eonalidad y capital del clienta. Entre •I• CDllPl•t• ••• la 1nfar .. ci6n, ... 

pracieo earl el Juicio del acreedor. En loa pr6xiaaa inci•a• ae prea11nten en 

d1talle las ruantes que praporcionmn 1nformci6n el acreedor reepecto de •.s. 
tu.lee a paeibl•a cliente•• En general tal 1nfar•aci6n viana de cuatro dif.!, 

rentaa fuentea. 

Oo Crupa COft'lerclal. Cl intercambio de cr•dito, cOllD una -

ruante da 1nfoniac1an, se refiera a lea oparacionas entre ampre•aa de Nyor 

••periencie r•al raeS19cto a las cliant••• ••te intercubio a estimulado -

un esplr1 tu de caoperaci6n entra ce111rciantn. Lo• vendedone ganeral-nta 

conaideran lna axperi•nc1e• d• otros pare datartdnar •i ae otorga o na cel-
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dita a cualquier solicitante. Tambiln ai el clienta goza o no de la confi•!!. , 

ze de loa departamentos d• cr•dito. 

El intercambio da crt1dito es muy valio•o cuando una firma vende a un -­

nuevo a•t•bleci1nianto cuya claeificac14n aun no a11 ha aatabl•cido y cuando 

un cliente anterior aclicita renovaci4n de cuenta. Un •ltodo 111uy importante 

•S le reuni.Sn del grupo comercial. Loa acreedores ubicado• en el miamo cen­

tro ca11erci•l o que par laa caracterfaticaa da la•· producta1 qua vend9n •• 

ubican en al talsmo aegmanto da marcado y por ••• redin tienen .uchol clian­

tea CDillUn••• •• nGnan perlodicamanta para intarca111biar intarmaci4n acarea 

da aua clienta1. 

El aepacto distinto da un grupo cmarcial aa que todo• eua ai•broa v•,!! 

den a loa clientaa de una lli• .. el••• d• negocio•• No nec•••ri ... nta en la 

11ieM lfnaa pero realizan •rcancfaa en l!neaa carnlatlvaa. ••f •• ca.o un 

grupa da cOMllrciantea qua venden ropa para dau, podrfe incluir a fabrican­

te• da veatidoa, abrigoa, bluaaa y ropa fnti_, ate., todoa aaos vandadoraa 

tandr!an cmio clientas a al•acanaa dadicedoa a la vanta da aatoa artfculos. 

La• raun1anea da grupos cCN1erclelaa liguen un patrdn mla o •anoa •ill!­
ler. ·Loa acraadorea acuerdan raunlrae a intervalos ragularaa, aaa semanal -

quincenal o •anau.l. Pacoa dlaa antaa de la rauni6n, cada •iet1bro anv!a al 

aecratario dal grupo una liete da las cuantaa 11ua lea guatar!a llevar a di.! 

cuaian. UaualHnta cada lliembro asta litnitado a cierto nl)naro da cuentas. -

El aacrataria circula loe na11br•• qua la anv1ar6n entre loa •i•bros dal -

grupo. Esto• llevan a la reunldn los dato• del libro Nyor aobra •••• .ni.! -
raaa cuanta•• Segdn sea nombrada una cuenta loa •i•bro1 qua tangan la uyor 

intoreeci6n aobra ella aportan da toa aagOn eua experianclaa • E eta inrol'll;!­

ci&. dabe cubrir lo• •l;uienta• ••i•. punta•• Perf'oda y racha d• la l1lti11a -

venta, crldit.o recl•nt• ""ª alta, cantidad•• adeudada• a vencidas, candlci.2 
nea de arldito v .. toda de pago. Cada llleabro tlerw un aurtido da tora~tos 

de intorma que llenara a Mdlde qua aaa intoreudo aabre una cuenta •n la ~ 

qua ••ta int•r••ado. El tl•po cona.,.ldo en la aaa•bl•a •• ... qua compan•.!. 

do por el tiempo ahorrada para abt•Mr la intaraacic!n da crfdlto da otra• -

tuantaa. Natural .. nt• incluya el ti.,.po utilizado para di1cutlr intar•••!!. -

tea upecto• da varioa caaos, •in MbarQo •1 grupa pueda a;iliz•r la diac:u­

ai.Sn y analizar un gran n&aaro da cuantas en un parfoc:lo -'• o ••no• corto. 



Algunos grupos co•srcial1a qua tl1nan pocas oportunidad•• de reunir•• 

regularaante, eat&n •ujatoa a solicitarlo cuando as necesario. El 1acra~ 

r1o da la. asociacl.6n llama al grupo con una bravo nota cuando cualquier -

cuanta roquiara ee .tom11 un:tl accidn inrnadiata, de esta raenara las cuentas 

dudosa• son gen•ral••nte sacadas a la luz a t1e111po da evitar aario pal,! -

gro. La principal vantaja de late •ltodo as qua •1111tina la duplicidad da 

••fuarzoa. Un informa do un ai1a•bro del· grupo da la infomaci6n a todoa -

los qui ·ast&n 1ntara11ados' loa •iambros por consiguianta, no tienen qua ·­

contestar o hacer numaroaas pregunta• acarea d• la •111na cuanta. La caop~ 

rac14'n entra loa •i•bras dal grupa •• para alloa d1 llUCha utilidall. 

Vandadores. Estas personas aon una ruante Gtoil de lnfor-

Mc,Uln de crldito. tatablacan contacto par•an.l na •al•ante can lo• cU.!!!. 

tes da l.a caaa, aino tamb16n con lo• CCMllll•tldarea da ••to• y con los wen­

d9dora1 da otras ca•••-· ca 1nd1•cut1~1• qu• loa v•ndadar•• eatAn an cand!, 

clones de proporcionar 1níoruc1.1n y •• l•• pida au colaborac16n •la c.!!. -

•unmont• cuando vand•n a nuevo• clientas. 

Una buana parta d• la intar .. ci.1n que 101 vendedor•• proporcionan, •.!. 
an gran •edida una op1ni6n pa¡oeonal y debe 'ª" considerada de acuerdo con 

el conoc1111anto y caractar1at.1caa de 11. L• validez de la 1nforMc14!1 qum 

proporcionan d1rpand1 da su capacidad para Juzgar la• cand1ciona1 9enar.!. • 

1••• ejtoda• da NUjlDCio• y paraonalidade S• dabll tener pre•unte qua la 9!, 

torla de 101 vandedoraa auelan ••r d-•iado optJ.aiataa y aeta •• refleja 

en loe juicios que •lt•• lo q119 ae requian da el.loa •• que Juzgan cul• 
do••ont• una aituacilln aprovechando 'q1.1e conocen a fondo 1u territorio. 

Lo• vendedoras genaralMnta ae oponen a rau~r 1ntarmac14n de crldita, 

y los 9arentaa da vant.as apoyan aeta actitud, puaa 1oatienan qM• la• van­

cledoroa no puad•n gaatar dema•i•do u .• po •n trebejo da crldito porque la 

labor qua tiarwn ancOll8ndada ea la de vendar, ad..as 101 vandadoras aien­

t•Í'I que l•• pregunta• acarea del Eetado íinenci•ro ~a un cliente h&eha a 

purder una pllt1Ga aobro venta•• Raclaaen qua aun d••pul• de qya 1111 c11•.D 

ta coloca un padlda podrlfl af•ndaraa por la& pregwnt.aa que •• 1• h•Sil"" Y 

=ancalar le patici6n. tn ay experiencia. prerarir!an qu. .ucho& proapm~ -

toa oobru requialcionaa do 1nformac10n, aapac:1allt9nte da Eatadoa rlnencl_a 

ro•• provengan diractaaenta del dapartamonto de crldito. 
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sin embargo el vendedor ea e.L que ve al cae re iante en su almac6n Y •.! 
ta ramUiariZedo con lms condiciÓn•s !ocal••• Por J.o tanto puede dar al -

acreedor baatonlu Lnformaci6n que influya pera ••tender o negar el crtdlto. 

1\1-1 .2.1 lntormac16n qua puedan obtener la• Vandedor••• La 1nror-

t1aciiS'n y opinion111 que raapucto al CDfll•rciante pueden proporcionar loa v•n­

dadóra& son laa al9ui•nt••1 Ublcac14n del negocio, condici~nes locales, ca­

pacidad ·pnra ·lo• n.ga'cio•, h&bltoa peraanalae, rutaranciaa. Al Mia•a tieMpa 

p\Íedan obt11nar 
1
un tatnOo r lnanclaro. 

a).• ·Ubicacian del negocio. Si un negocio aeta ubicado en al centro co­

••rcial d9 ·una ciudad pequ•"a ea una canaiderac16n auy l•porianta para con­

ceder crlí:Uto. El vandador ·puede f6cilaente reportar la ubice.c18n d• sU• -
clienta•. Obs•rve leo facilidadea da acceao al negocio, •1 •• encuentre an 

el centro o •• el•je da ••• aacci&n da la ciudad, ai ••U 1:arcano a otroa -

nogocioe. c011patidor••• •1 tiene facilidad de tranaport• y da aatacloneinitln­

to. etc; 

b).·- Candléiane• local••• El daparta•auto d8 crldito conocer& acarea dé 
l•• concliclanea localaa qua afectan a la cowiunldad antara y loe d• un cona!! 

midor .an particular. Por aJ•plo, una induatria l•port.anta puada fraceaar -

parciala~nte, dando COIMI naultado un daacanao an al podar da ca11pra d .. 'la 
C:Olftunidade La calla an qua •• 11ncuahtra ubicado 111 clienta puada ••r darru,1 

da, el' la• facllidadila da trfnaito puadan aar ca•biadaa, dando por raaultado 

qua fata y lo• nagocloa •• vuelvan hacia otra dlreccii!n. El vandador aatl -

an po11c14n da intor•r al daparteunto da crldlto da aataa 1:ondicicnas pa­

ra qu• to•• laa medida• partinant•• al caac. 

e).- Capacidad para loa nagocioa. Lo• vendedor•• puad•n rlpida11ent• ap~ 
ciar l•• · c~ndiclonaa da 1•• exletenciae del ca11arciante1 aáan a. pr1••r.a -

vista •1 lBa •xiat11ncia• con1ietan •n ••rcancfaa da gran d ... nda o fuer• d8 

•ada. Obaarvendo la• pr•cia1 1:on qy1 •• .. rea la •ercencfa pa.ra •u vinta, -

léa •• paa1bl• decir ai el c••rclant.• aat& obteniendo ganancia• con un M.!, 

gen regular o •i •• asta reduciendo al precio, eeban da aeta ntanara •1 al -

c~llrcianta coinPra daeculdada o prud~nt•ante. Saben ta11biln qy11 un. caepr~­
dor da,acUidado as por lo g11nural mal pagador. ••f~ un coinarciant• qua 1obr~ 
compra o acepta cualquier uatllo original u orarta, ••guHMnta na conaid•­

ra la obligaci.Sn de pa;ar la• cuentas a au \lanci•lento. 
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El •ltoda de conducir un negocio es Otra indicacicSn d• .capacidad. El •xi to 

o fracaso d• un coiaerciant• depende de una buena organizacidn y la manara -

en qua aus "Pl•adoa tratan a loa cliant••• Todaa asta• actividadea pueden 

••r obaarvadlls por •l vendedor. 

d).- Hfbitoa personal••• El v1ndador •• quiln aa 11ncu1ntra en 11•Jar P.!!, 

•ici!n par-a observar los hlbitoa personal•• de 1us cliantmo. A travle del -

contacto directo eatl en condicione• da eetiur l• pareone110.d del cliente 

ad ... e, 11nedlant11 preguntas diecretaa pueda dateniinar au reputac16n 1DC11l• 

•) .- Rararanciaa. Laa referencia• proporcionada• por un ca.arciante -

no aiompra eon conriablae, •• prararibl• qua el daparta•anto da crldita bu.! 

que al no.bra de loa acreedora• an atrae fuant••• Aqu! el ecr••dor pUede -

volver 11 recurrir al vendedor, quiln obtieM e•t• inroreac:i4n de varia• fo.E, 

"'ªª• entra •11•• ob•ervando y anotando loa na.br•• que traen l•• etiquat•• 
da la• Hrcancfaa qua •• encuentran •abre enaQu•l••• 

1v-1.2.2 R•cMandacUln de crldito. A efacta de i•ponarl• uror -

greda de reepon•ebilidad al vendedor y racalcar l• iaportencia a au informe 

•• la puede aJdgir qua •note 1• llnt1a de arldito qua •1 crea deba axtander­

•• a un clienta. Eata prlctica tiende a obliigar al vendedor • qua aantange 

•ayar culea.do al cantaatar laa praguntaa qua la far.ulan, •iantra• que al -

t11iHtD ti-.pa, el dapartuento de crldito no •• va abliigado a ••9uir ·•u• •,!! 

garanciaa. En alguno• c.aaa donde al •anta decidido par al vendedor aa ca~ 

•idan exagerado, •• raca1111ndabla una plltica antra •bo• r• qua uno da -
alloa pUada paaaer infomaci&n acarea dd. clian\a, da la qua al otro na t­
nla conocillianto. 

El vendedor daba llenar una solicitud da cr•dito. aata romat.a la ayud.!, 

rl a foNul•r un infol'flta intellganta sobre aua cliantaa, en al aa puede -

apreciar que la urorfe da laa pregunta• pUaden l•I" cant111tadao dlrectaeen­

te par el vendador ain nacaaidad da interrogar al cllanta. ( Ver ejemplo en 

la siguiente p¡g¡,,. ). 

CDllD abtanar la cooperact&n da la• Vendadar••• El grado 

en qu• los vendatdore• ayudar&n a proporcionar la inforaaci6n daaHda, d•P•.!! 

da an gran parta del eatuarzo dal dapart••nto da crldito pera ganar•• au -

colaborac:i.Sn. Si •sta haca •u trabajo can la idea da ••Jorar •1 n•gocto y -

•1 eyuda al vandador tratando canaidarabl••nt• a loa cliantaa, pronta g•• 



"' r4 la sincera caoperaci6n de los elementos de ventas. 

SOLICITUD DE CREDITO 

Nubra Cal cliente. 

Oiraccidn •••• ••••. 

1. Valor da laa axist11ncia1 da 11arcanc!aa d•l cliente • • 
:z. ca.o est&n divididas las ••iotanciao 1 

ferratarla ••••••••••••• , , , ••, •••••••• , ••• ••• •• • 
Pintura ••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
Otros artfculoa ............................... 

'· Importe do las axiatancia1 da 11arcancta rezag11da,,,, • 
4, Valar aati..,ado da las in1talacione• ................ • 
5. La apari11ncia del aluctn ea, 

Cxcalanta. euana. Regular Mala. P•atma. 

6. Menciona nombre y diracci6n da los coll'lpatidoraa -'• cercano•, 

7o ¿ Cual •• la habilidad do! clienta para los negocias 7 

Muy buane. Su.na. ,..diacl"a, Mala. Plai-. 

e. ¿ Culntaa paraonae ast•n uplaadaa en el al11ac6n 7 .. 
9. ¿ Qua explicac16n puede dar un caeo da que •l cliente na pague aua -

cuenta• al v•ncimianto7. 

109 Na.br• y diracci6n de loe principal•• prov••daree 1 

11 o Crldito oolicitado S . Crldi to otorgado. • 
Elabor~ 1 Autoriza a 

Uandedor Cta. de Crldita 

fecha 1 



BanGaria. 

44 

Un banco r•qui•r• ••bar •i una fina qu• l• ha 

•olicitado un prlate110, •antiaM una bu•na reputac16n de c:r6dito entra •!. 
tablecild•nt•• ••reantll••• Par• obtener lata 1nforeac18n no titub .. en -

pedir a acreedora& mercantila• que proporcionen aua opiniones raapacto a 

un. cllante. Cat10 r•il• general, loa coaerciantaa contaatan eataa preguJ! -

tea ca.pl•ta y aincara1Hnta. Paro cL1ando al acra•dor da una f11'88 CCMH,! -

cial recurra a un banco por 1nforaaci8n acerca dll un aalicit.nta da crld!, 

ta que tlana una cuanta •hf, ra;ulanienta reciba una raapueata d9 poco V!, 

lor. La 1nforuc18n qua •ita aeta 1nat1tuc16n auala ••r vaga y avaalva o 

auy general, no tanto porQt.19 no la tanQa alna porqu• la canaidara canf! -

d•m:lal. Lo• banca1 Nnti•n•n archivo• COllplatoa a crldita d9 •u• dllpoai 

tant••· 
Cuando •• neca1ario para al acraador aoU.cltar inforuc1'1n de or6d1to 

a un t.nco daba eacribirl• • eata inatltucidin aolicitando info~a de au 

••parlencia con dicha cuanta, indicando qua Lm prl.a•r pedido por une can­

tlded dataniinada ha •ido recibido-. Alguna• vacaa loa acraedarae aacriben 

cu•ndo un cli•nte •• atraaa •n eua paga•• S• acoetuabra entonceo, •nvler­

•l banca un infan• de intarcublo r•Qular de l• propia e•perlencla ct.1 -

qu• pr•g1io1nta relacionada con l• cuente. 

lV-1·'•1 Jnfomacidin que proporciona al Banco. 

te enuaar:a aspecto• d• 1nfonaci8n qua pu•d• ear obtanida dal bam:o del -

cliente. 

a). AntigOadad da l• cu•nta. Lo• c:a•bio• fncuentaa da cu-nt.aa 'f cona•l,! 

na• bancaria• pu•d•n ••r en •l. •l••o• un factor de•favorable. 

b). lnfor•• gan•ral de la• r•lacion•• can n1111p11ct.o a prlet-oa y aaldo• -

d• d•p6•1toa, inclurendo lnfo111taci8n •obre al porque la cu•nta ha alda •!. 

tiaractarlaHnta conducida. 

e). Puntualidad del c:llente para aatiafacer su• abll.gacionea con al ba••• 
d). 51 .uchaa letra• eon pra••ntada• al euJeto a travla del banc:o y •1 •• 

aaf, ai toda• ellas la• ha cubierto. 

•)• Ui reJK¡8Lac16n ggnoral del cliente y la op1ni6n del banco hacia 11. 
r). Algunas bancoa proporcionan una opinilSn dafinidai a 9anara1 ra1pacto -

al riaago. 

v>· R••uaun breva da la historia y antacedantaa d• la CO'npaft!e. 
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Por •l contrario loe bancos no ••tln •n candiclon11• da proporcloner • -

loa acraedora11 la alguiant• inforuci&n. 

•)• El monto exacto da la cuanta del daposltante. El banca proporciona -

una idea g"neral de la responeabilidrsd del depoeltant• en lo• t•retnoa ta­

l•• coao a Peque"º (te-• cifra•). "°d•rada (cuatro cifra•). Grand• ( ... 

da cuatro cirraa). Que aon uaadoa fracuant-nta para daacribir al 1tOnto da 

loe dap6aitos. 

b). Oat.allas da prlata111oa que aan aobraaaliant••• tata infortnacit!n puada 

aer gradualMnta asegurada ••di anta autor izaci~n dal propio clienta. 

e). lnfor-ci.Sn relativa al Catado ílnanciaro del cliente. 

Algunas vacaa un acr•dor puede ob\aner inforet1• da crldito dal banco -

dal clienta a travla da au propio banco. loa bancoe an unai •1 ... ciudad ti,s 
nan un cuidadoao •i•t- H interc .. blo da crfdlt.o 't pueden r•ptda .. nta ob­

tener t.al 1nfor-c18n. Cuendo •l banca d•l cll•nte nt' •n otr• ciudad • •l 

banco dal acreedor puede solicitar l• 1nformaci4n deseada da au aucuraal •n 

••• cludlld , al que a au vez, obt&ndr• la infor11acldn d•l bance del cliente •. 

Norasllftente •ate procadlalanto no aar& usado, paro •• mur conv•nlant• CU8n­

do •l acreedor •• anrranta con una a1tuaci8n dlffcil. L• ayuda recibida por 

&l d8pande an gran 11•dida, da su propia raputac14n con su banco y la conf'l!Jl 

za qua tanga con 11,el personal del 11lsao. 

IV-1.4 Entrevista Personal. El ••s c°""1n y por antlgOo el .&toda 

..Ce aatiafactorio pitr• aceptar une •ollcitud da crldlto •• une antrevlata -

personal con al propio eollcitanta. Caal ei .. pra •• requiera una entrevista 

cuando •ate deaea renovar el crfdlto, una cuanta a plazos o un pr•stamo. El 

garante da crldito en una organlzacii!n paquena, antraviata a todo• persona!. 

ll'lanta, paro •n una gran r irme delega su raaponaabilidad a sus ayudant•e o -

antr•"letedor•• profesional••• 

Las entrevistas son mejor conducidas en un a11bianta privado, c&iodo y -

placentera. En ellaa debo ovitarae der al clienta la impraaii5n d• ••ter ••­

piando au1 aauntoa particulares. se mostrar& al cliente la misma corteeta -

que la negoclac14n espera manlriaat.en eua •g•ntea da vant••• Sabr• todo •• 

daba actuar con tacto. Las preguntas prudent••• extras r nacaaariaa durante 

la 1nraHM!lc14n •• har&n •in ofender. La entrevista daba ear como una pl&tl-

ca, donde al •ollcitenta ea l• de ::onfianz•, para qua libr-nW r can toda ~ 



tranquilidad estl diepuesto a du· una buena cuanta de au aituac16n. 

A travla de ant.revietas o citas paraonal•• con clientes, el •creador -

puede obtenar 1nformaclt5n ~t.il ea! como fomentar un mejor entendimiento en­

tre la casa vendador• y aua cliente•• Una antravlstd apropiadamente conduc,,! 

da cepaci t• •1 aol1clt8nte para preaentar au propio caso m&a vantajoa&Mnt• 

y recibir eugerenclaa Gtilaa, permite •l acreedor hacer obsarvacionea para.2. 

Ralea a investigar culdadoaa•anta lo relativa a punto• dudoaoa y finelMnte 

eatablecar una dlacuaic!n tranca y libre que conduzc~ a un entar:Hti11i•nto r!, 

cfproca11anta eatiatactorio. 

IU-1.4.1 VantaJ••• La principal ventajá de unai entrevista aobra -

otro• _,todo•, ea qua •1 antraviatador tiene la oportunidad da Juzgar al a.e, 
licitante. Las inipr•slonea da aincaridad, epariencia y personalidad de leta 

p09den anotarse en clava on al •squel•to d• la aoUcitud. o::tallea impoai­

bl•• da deducir en una aolicltyd escrita pu•d•n ear cev•ladoa en una antre­

vlata personal. 

La antrovista baneticia a ambos. solicitant• y acreedor. El aolicltanta 

qua aatl organizando •u ne¡ocio con un capital 1ia1tedo, tlana la opartun1• 

dad da 11aatrar al acreedor que poaee paraonalidad1 c.pacidad y conocl'lllanto 

del Mgoclo mprendldo y aclada, poaee al derecho a le debida conaideracldn. 

El aeunto establecida acerca a•l cual pueden haber circulado intorN• deef,a 

worablas, alguna• vacee proporcionan al acrHdar IKpllcacionaa confld•ncla• 

la• qua 1• oatlatarln para qua el crldlto ••a otorgado con todaa laa eagur1 

dada• debidas. 

Oaade el punto da vlata del acreedor, la antravlatai 111 partalta apreciar 

a un solicitante y tor9ftarea una 1"'praai5n •la a>eacta de au peraonalid•d• da 

1ua idaaa y in•tadoe para loa nagac:ias. C•o reeultedo, eatl preparado para 

dar una lCWMldiata conclu•18n aatiafactorle o interpretar ala h•bUMnte la 

1nrortnac14n dada en loe lnfor•••• ~n nlaci&n e latae •e notar& qua una oe! 
ei&n deliberada del eolicitante a aua rareranciaa aobra cumlquiar hacho .. -

terlalN1nto desfavorable y q&M daepule han •ida reveladoa an lo• lnfof'Na, .. 

tendr.ln une t•nd•ncie a di .. lnuir la confianza qua deba d8reel•• L• ent.re-

vi•t• conducida h&bilMnte, lleva a un •nt.endialent.o -..y aatlafactarla en­

tra acreedor y cliente, creando o reaflrlNndo uu ralaci8n .ie eatncha y 

dlt -.Jtue conr 1anze. 



IV-2 fI:JACION DE LOS LIPllTES DE CREDITO. 

Una clasificacH5n de crilldito del comprador indica la apini6n de 11ua pr_2. 

va•doree sobra la .capacidad para p•gar •UB cuentas, ta1nbl•n comprenda la -

personalidad y el deseo del comprador pera pagar. Un llmite da crldito ea -

asignado cuando todo• loa ractorea eon considerados y analizado•. Eata ci­

fra representa el monto qua el acreedor eupona ea lu· dxima deuda qua el -

clienta puad• adquirir y pagar puntualaent•. El acreedor debe •i••pre ••fo.E. 

zarae para establecer un lf111ita da crldito que sea m&a provechoso para su -

firma. Por lo menoa, debe estar seguro da qua al monto del cr•dtto estable­

cido a ·un cliente no intarfarirl la continuided da las venta• y no diaainu.!, 

r&n aua utilidades. 

El prop6sito de eateblacer un límite de cr,dito ee evitar la ravie16n -

del archiva de cuanta del cliente coda vaz que ae recibe un pedido. El acr!,!. 

dar aatiu el cr,dito del cliente y hace un registra en le tarjeta auxiliar 

incluyendo la tacha en que se hizo la anotaci6n. Puede entonces registrar -

futura• 6rdanes ein analizar d• nuevo al ri••go da cr,dito. 

111-2.1 Para Cuantas Nuauaa. Aparta de las conaideracionaa d11 la -

poraanalidad y situacilin particular de un nuevo clienta, •ltodo• mSe dafin!. 

doa aatln diaponiblae al garante de crldito para determinar cuida.do1amente 

lí11i tes de crlldi to para nu•v•e cuanta•• E ato• mi todo• aon u•adoa en conjun­

ci&n con el que genaralmenta otorga la casa, ••t• aa influenciado par lea -

candicionea general•• del negocio, compatancia. y Marcada. Sirve como una­

gu!a principal para ayudar al acreedor an aua daci•ione•. Algunos da loa r1! 
todo• qua puedan aer util.izadoa aon loe aigulantea 1 

a). Período• de prueba arbitrarios. Algunoa gerenta• de crldito e•tabl,!. 

can aatoa par!odo• para le• nu•vaa cuent••• El 11onta dal crldlto axtandido 

depende de la lfnaa de negocios y da le · pareonelid•d g•ner•l del cli•nt•• -

Cualqul•r• que ••• •l aonto del cr•dlta •• atorg•do par un corto perfada. -

Por lo ganerel exiata poca duda ec•rca da la capaclüd del cliente para e• 
plir eua oblig•cionea, d9apula da abaervar aua pago• durant• ••te perfoda -

de pru•ba al finalizar lsta, el lfmit• de crldlto •• canearva aobre el 111•­
•o •anta, "'ª elevada o 11&a bajo dependiendo de la toru en que •1 cliente 

haga •u• pagas. 



b). U•o d11l llmi ta d• cr•di to da otro• prov•edor••• 

•B 

E• prud•nta com-

probar •l cr•dito r11cianta 11&• alto d• una nuave cu11nta con otros proveado­

r•s da la 11isrna 11'.nea. Muchas compaft!aa uaan este cirra ce>110 eu propio 1!111,!. 

te d• cradlto inicial pera el clienta. Estas cifras ion ragularmante abtan!, 

daa a trav•• da int•rc•bio diracta. 

No ea dfficil v•r loa problemas involucrado• en al uao de l.fmitea d9 -

crldito elevado• da otra• proveedoras para e1tablecer 1u propio lfmita. El. 

clienta pueda no habar cQllPrado tanto ca1110 deaaara cOllprar a ••ta caaa, o • 

puede haber coaprado da. Sin hacer caso da la confiabilidad de loa depart.!. 

••nto• de cr•dito de otra• flrtua, •1 garanta de crtdlto conducirla au pl-o­

pia inveatigaci.Sn de cr,dito. 

e). Invaatigac18n de cr•dito. El .. todo Ñ• efectivo para deter11lnar 

un lfalte de cr•dito ae -dienta la conducci~n da una lnv•atigaciSn comple­

ta. E•ta, pu•d• · -pl••r todo• lo• ••todo• previu•nt• diacutidoe pera de~•!. 

•inar dicho lf•ita. Si •• conduc• •n forma •propiada, le inveatigaci~n guía 

hacfa un estudio c•pletllll'lllnt• objetivo d• la poaicifn financiera del eoli­

citenta y al ••tableclaiento de un líllit• de crldito al• adacuado. 

Antea de ••P•zar au propia in•••t1gacl.5n, al acreedor dabe decidir •i -

aerl provechoao. Sarfa un errar pardllr tiempo 't dinero en unai paqu•"• cuen­

ta qua nunca arrojarla una buena utilidad. Pcr la 111 ... prueba da lnvaatili!, 

ci~n M grandm• cantidad•• puad• r••bol••r au coeto varia• vaca•• 

1 El gaato mAa granda an la aayorfa da lea inuaatigacioMa da o~dito •• 

al del tieMpa involucrado. El garanta da crldito pard•r• horas antraviatan­

do al eollcitante, analizando Eatadoa Financiero•• interpretando inforM• y 

dlriQlanda la 1nvast1gaci6n. Otros mi-broa d•l daparta-nto da cr•dito ta~ 

bl•n dedicaran parta dli •u ti.-po ayud,ndola an la lnvaetlgaci6n. 

IV•2.2 Ut1lizac16n da loa Lf•it••• Un lfMite da crldito •• una V.!, 

lloaa ayuda an la• relacione• con lo• cli•ntee. Puede ••r u••do pare conte­

ner g•atoa temarar.lo• o incr-ntar las adqulalcionea da un clienta. tata , 

o ·va al corldito con dignidad o viola notoriainenta al principio de cd;dito • 

El uso apropiado da un l!IQita da crfdito an al ti•pc juato puada ayudar al 

acreedor y al clienta. 

Sobra •1 •• infoma o no a loe cli•nt•• da au• l!mitaa da crldito, lea 

opiniona• difieren al raapacta. Sin •burgo, •• conveniente qua aa la infD,E 
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""' aobra toda a clientas cuyo llmi te •• inflexible. Si ea l• inf'or111a dabm -

hacare•la ver al. 11ismo tiempo qua au cr,dito soli.citado ha sido •probado. -

Los aauntos del cliente probablemente nunca ast4n bajo una estrecha rov! -

ai8n que en el momento de concluir una invostigacidn de cr•dito y genera.!,­

••nta cCMnprandar& las razones para una limitacidn en aeta primera ocasi6n -

1nejor que en cualquier otra. 

Entre lae ventaja• da dacirl• al clienta au l!'raita de cr.dito est&n 1 

a). El clienta retiene m&s r&cilmente su l.!mit• cuando pr11v1 ... nte lo C.!. 

noca. 

b). El cliente pu•da planear aua compr~s de acuerdo con su llmite de cr! 

dlto. 

e). tfay menos oportunidad d• un 11al entendido posterior, cuando al cli•.!! 

te conoce su l!mite de crldi to daoda un principio. 

Algunas daavantajas son las •iguient•e 1 

a). El cliente pu•d• orend•r•a si ea da cuenta de que el l!•ite •• una -

raflax1an sobre au crldito lilBt•blecldo. 

b). El cliente puada conaidarar al l{•ite como un dxi•o infloxibla y C.!!, 

mo conaacuancia da ello auapandar aua compra•. 

e). El cliente puada cocaprar a otros provaadoraa, an lugar de pedir una 

axtenaU5n del crldito. 

Cuando al cliente exceda au 1!11ite da crldito. Eeta varía con laa cond! 

cianea del n11gocio y loa buenos clienta• ocaaionalmante ae var&n i•poeibil! 

tadoa para hacer aua pago• puntual••nta, aa! COllD loa clientas aadiocraa r!, 

panti,,_nta var4n la rwcaaidad d9 incr•antar aua peticiona• da crldi to. -

Cuando un clienta exceda eu límite normal daba conaidararae lo aiguianta a 

•)• Cual aa al aonto da crldito qua generalmente otorga al acrndor. 
b). Cual e• el raglatro pasado del clienta. Si la axperiancia indica que 

al cliante a eatado cumpliendo puntuailunta con aue obligaciones o que ha -

hecho una expansi.Sn del negocio qua Justifica al crfdito adicional. O• otra 

•anera, loa clientas de pago •oroaa, puedan tener inventeria11 qua aata:n an 

condiciona• da aiovar, paro aún ah! puada h•bar una buena razl5n para aaparar 

una ·•ajar•• 

e). ¿ Que indican los nuavoa Estado• f"inancieros t. Un Estado íinancie­

ro ru•rt• qua mu•stra incremento an los negocios ae! COllD an lae utilidmdea 

,,,,_,., ... .,. ··-··-· 
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requiere un incre111anto d•l crldito. Por el contrario, una poeici6n fin•nci.! 

ra dlbil requiere un estudio del porqul el cliante aolicite crldito edicio­

nal. 

Ravis16n de loe lf11itae de crfdito. Se daba comprand•r · -

que un l!mi te d• crldi to no es inflexible y que debe ester aie9J)re a u Jeto • 

raviaione• conatantea. El crldi to dependa de variacionaa imprevistas, tal•• 

como la C011petenc1a 1 condiciones dal negocio, ciclos del marcado, proceao -

inflacionario, etc., el límite de crldito asignado an la conclu•i&n origi­

nal ea solaMnte el comienzo. Lea cuantas debein aar conatante11enta raviee­

daa, an.lizar loa ~•giatroa da pago, etc., eato aa neceaario no eolamente -

para reducir al l!mite d• crldito a un clienta qua no CUlnPl• con au1 obliQ.!. 

cionea, sino pera autorizar da crldito a otro que obvi•••nt• •• c•paz d• -

llevar una ltnaa da crldito •'• granda. Oabe110• recordar qua el acnedor d.! 

ba ai••pra conaidarer loe intara•a• da la co11paiUa y le concaai~n da crldi­

to adicional a clientas epraciablaa producirl mfia ingraeo• a ella. 

Oetal'Minadaa condicione• indican c11ando analizar un ragiatro da crldito 

da un antiguo clienta para una poaibla raviaiiSn. ••ta debe realizara• an al 

caao da praaantaraa la• aituaciona• •igui•nt••• 

a). Cuando el clienta no haca aua pago• puntual•nta. 

b). Cuando al clienta aolicita cr•dito adicion.l o aabr•P••• al lf•ita 

fijado para •1. 

e). Cuando ae aab9 da buen. fuanta, por eJaaplo da lo• vandadoraa, qua 

el clienta ha experimentado un cubio dngular an auaantoa o daacan11oa an -

au n.Qocio. 

Raviaar un l! .. ita da crldito da un antiguo cliente as un asunto ganara!, 

•anta ai11pla. particularmente daapula da qua •• ha tenido una buena axp.! -

riancia con la cuanta. Si el clienta requiera cr•dito adicional• al acre_s -

dar ca.prueba al ragiatro da pago• y analiza las condiciona• y daaarrolla -

dal n11gocio del clienta. Si estoa tactoraa aan favorable• y ai la tirM del 

acreedor estf an condicionas da proporcionar crldito adicional, la solic,! -

tud ganaralMnt• •• aceptada. 

1 V-) LA RECUPERACION DE LOS CREDITOS. 

L• cobranza puntual as vital pare el •xito de cualqu.l•r negocio que -
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venda a crldito. Cualquiera qua sea la magnitud dal negocio, su• utilidades 

dependan principelment& de la frecuencia de rainvaraicSn da au capital. E•t• 

ciclo dif!cilmante pueda ser acoplado con cobranzas lentas; éslas niegan a 

una firma el uso de su propio capital. No importa que tan grande sea 111. ca­

pital ·ni cu4n granda aaa el volumen de ventas, las utilidades no pueden'aer 

proporcional11ente grandes a ••nos que la cobranza se haga puntualmente. 

Lea cobranzas. lantaa afectan al volumen da ventea. Un deudor marcentil 

cuya cuanta aat& sobregirada es paco probable qua haga nuavoa pedido• a la 

firma acreedora, as ganarel•anta aceptado qua loe clientas minoritarios no 

ca.prar'n aun an paquaf'laa cantidad•• para pagar en •factivo, en al-can•• -

dond• tienen 1;uentaa v•ncldaa. 

El •fecto paic6logico da •><igir pago• puntual•• debe a•r considerado -

cuando a• hagan cobras, asimismo al aprobara• un crldito. la 111ayor!a d• loa 

negocio• deudor•s respetan al acreedor qua •• •tento con sua cli•nt•a y rm­

quiere pago puntual. Mucho• cli•nt•• dataetan la• carta• da apra.io y Pl',!.­

fi•r•n P•g•r puntual•anta pa:ra avitarlaa. Una vez qu• a un clienta ae l• -

p•rmit• atraaaraa en una cuenta ain que se la haga un recordatorio, aatA -

li•to para dejar cuantas futura• con la 11ie•a firae. ruara de fachas vanc! -

~~·· al objeto da cada daparta•anto da crldito, •ar.ta inrormar a cada ella!!, 

ta qua •• aapara au pago puntual y quo no •• peral tlr• qua la• cuanta• •• -

aabragiren ain qua ea haga un esfuerzo para cobrarla•• 

Para t•n•r fxito an las cobranzas •• daba daaarrollar un siat••• erect! 

va para cobrar cuantas vancidaa, 4ata daba incluir 1 

a). Un procadi•i•nto da contabilidad qua infalibl .. ant• rav•l• cuanta• -

v•ncidae. 

b). Un 111ftodo para dat•r•inar porque le cuanta llag6 a ••a grad·o y para 

ragietrar cada acci.Sn l.l•vada a cabo para la cobranza d• una cuanta. 

e). No pardar da vista el ruturo potencial da cuenta• corriantement• V•,!l 

cidaa • 

Un •iatama da cobranza deba elaborar•• pare: aaguir un man•Jo rutinaria 

da la -yorfa de lea cuantas, y luago proporcionar un manejo a•pacial para 

circunatanciaa eapacialaa. L•• cuant•a vancidaa y no pagada• acurr•n por dJ. 

var••• razonas y aataa raquiaran da una pronta •oluc1Sn, para allo ••i•t•n 

dif•rant•• pracadi•i•ntoa y tlcnicaa. 
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El acreedor pued.!, 

datanninar porque un cliente falla en sus pagl'.le consul tendo 1 

El registro da compras y pagos en 111 auxiliar. 

El archivo da crldi to del clienta. 

La inforaeci6n proporcionada por loe vend11doree. 

Intarca•bio de infor•es entre grupos co•ercial••· 

Una vez que la raz6n e• conocida, al cliente puad• ear claeificado den­

tro de cualquiera da loe once grupos qua o continuaci6n ea mencionan. E•ta­

claeificacidn ayuda al acreedor a escoger la tlcnica da cobranza 11t&e adec~ 

d•· 
•)• Cliente• qua -1 interpretan lae condicione• de crldito. Eete grupo 

no ofrece ningGn probl1111a real de cobro. Una explicacian de la• condicione• 

debe eer •uficienta pare aolucloner al probl•• y conae;uir lo• pago• pu.!! -

tual••• 
b). Clienta• que no pagan a tia.apo por negligencia o por deficiencia an 

aua ••todo• de trabajo. En ••t• caeo un recordatorio de que la cuenta ae -

h• vencido ea todo lo qua •e neceeita para qua lo• cliente• hagan eu• pago• 

opartuna••nte. 

e). Clientas que por la reducido da la cuenta descuiden la• fecha• da ".!!!. 
cimlanto. Lo• clientes minorista•, perticul•r•ente pertenecen a aat11 orupa 

y CCNRO •• tan poco lo qua compran retienen el pego con la 1ntenci4n d11 l.!!, -

clulrla cuando pagu11n la aiguient• adqu1aic16n. Sin considerar el probl•­

qua ocasionan al acr•dor. En astoa caeoa, una a•bla carta ••plicando ••­

taa dificultades daba dar por resultada la cooperaci6n del clienta. 

d). Cliente• que generalmente pagan a tieapo, paro que t11mporal•ant• •• 

etraaan. Cato• caaae eurgan da un d•ticit operativo. La polftica general -

debe eer indulgente con eata clase de deudor••• para debe mantenerse una C.!!, 

branza continua sobre al cliente. 

•). Clienta• que te•paralaent• •• •tr•••n par la• condiciaM• local•• -

dal negocia. Las condicion.a locales, tal•• como hualg•• o daeaatra• natu­

ral••, ·reducen ••n•iblaanta la cobranza del ccmarciant• .1•pldl~ndal• C"!!, -

plir aua propies obligacion••· En aatoa caao al acreedor debe aau•ir un.. P.2 

lltica de cobro indulgente y esperar a qua el deudor puada aobraponar•• a -

au incapacidad t••Poral para pagar. 
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r). Clientes qua ~i••pre a• atraaan. [n estos caso• dabe adoptara• una 

política firma contra estos deudoras. aun a riaago da pardarloa c~o c.lien­

tes. 

g). Cliantaa •olventaa qua daacuidan laa rachas da vencimiento parque -

planean qua ae da provechoao para ella• utilizar al dinero dal acreedor -

qu1 al propio. Esta grupo presenta uno da loa probl ... aa rala deaagradablaa 

an la cobranza. El acraador daba uplaar 11adidaa fir••• contra aatoa daudo­

raa, aun a riaago de contrariarlo•• UM política da alerta conetanta y •nl.t 
gica cobranza convierta asta tipo da deudora• an clienta• da puntualidad -

aceptable para pagar. 

h). Cliantaa qi.oa aa han aobraaxtandldo a a1 11ia111oa. E atoa ocaaionmn tea 
bi•n un gran probla .. da cobranza. ion honaatoa pero c:M•a•i•do opti•iata• 'I 

hacen cOMpraa axc••ivaa. Una bu•n• ••dida pare evitar aat• tipo de •ituacl.e. 

na• aa utilizar adacuaduanta al ll•ita da crldito, atargandol• aolamanta -

el neca•ario O. acuerdo con au •ol.\fanc1a • 

1).. Cliant•• qua •• aplican daacuant:oa no ganado•• Cada caao da aeta gr!:f. 

po •• un problau par ••parad~. Laa t•cticaa da cobranza dependan de lea -

c1rcunat11ncia• qua intervengan an cada uno da ella•• 

'J). Cli•nt11 qu• aet:ln al bltrda de la in•alv•ncia o qua an realidad •on 

lneolv•nta1. En estos caeaa na axiata otra alternativa qua uaar .. todaa 

drl•tica• da cobranza. 51 na aa pueda cobrar ••dienta letra• 'd• c•bia, •• 

daba colocar la cu.nta inaadlata-nta en •ha• da un abogada. 

k). Clienta• qua delibarad .. anta CDlt8tan fraude. Un Juicio contra loa -

deudor•• da a1ta gnipo tie diffcll para cobrar, paro un abogado pua• ale -

naa vaca1 hacerlo ~ travla da •ltadaa anlrgicaa. Una buarw vigilancia an la 

cartera de crldito avltarl an gran ••dlda a ••te tipa da daudoE"••• 

J V•'• 2 A epacta• generala• da la Cobranza• La cobranza data. aar -

Ad•cuada, oportuna 'I coapl•ta• 

Ad•cuad••- Con ••to •• quien Mcir qua para cobrar bien, •• pr.eal•o -

conaidernr al deudor da acuerda a l• conatancie de aua paga1. No todo• la• 

cli•nt•• d• una •PN•• •et.1an d• igual •nera y par ••o •1 tr•to hacfa •­

da uno da ello• no Puede ••tar auJato a un trata c-On. E• decir, no d•ba -

tratan• el prablMe d• un cliant• qu• ocasionala•nta •• atraaa igual que -

al H uno que narM•1Mnta •• •oroao an eua pago•• 
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Oportuna.- Ea nortaal qua tanto laa par•onae físicas c090 la• aacia~ -

das• tang•n P••ivaa contraído• con mis da una a•praaa y par ••o, aua CDllPr.!! 

•ieoa rtnenciaroa pudiarin rabaaar su capacidad da paga. O• ah! la i•port•!!. 

cia da que l• cobranza •• afactúa an al dfa 1af'ialado, puaa ai •• realizara 

an otra facha puada daraa al ca10 da qua aa agotan loa racur•o• diaponiblaa 

al ear utilizadas para aaldar otra• cuantas. 

COllplata.- Cata caractar!atica da la cobranza aa refiera a qua as res­

ponsabilidad del Oaparta•anto da Crldito y Cobranzas recuperar an au total!. 

dad la cartera do la Hpraaa. Ea MU)' frecuenta qua loa cliantaa dejan i>e.!!, -

diantn da pago, partidas da pequaf'lo o 111adiano Monto con al objeto da qua -

al paao del tiempo aa olvidan y ae v•an aujeta• • ajuatar•• o bi•n ••an l::•,!l 

c;el•daa. tato ac;urra porqua •1 &r•a da crldito y cobranza• de laa -ssr•••• 
aiamipr• ••t• abruaada da trabeja y par lo miaaa •• rracuanta qua la atanci'.!!_ 

•• centra an la• partida• da alavado aanto y •• vayan daacuidando las paqU!. 

l'laa 1 y ••1 con al paao del tiupo tarain.mn aiando incobrablaa o bien , al -

llagar a canvartir•a en aaldo• auy antigua•, aa bachornoao cobrfraaloa a al 

clienta y •• llevan a loa reaultadoa da la Mpraaa. Igual co•• auceda con -

loa daacuantoa por pronto pago qua •• autoaplican loa cl1antaa, cuando an -

realidad no ra6nan la• condiciona• para opararaa y aataa partida• por aar -

paquei'lea, ta11bt•n auelen hacaraa viajas logrsndc a la pastea loe daudoras -

qua su cobro aae olvidado. 

La raaponsabilidad del Oepartamanto de Cr6dito y Cobranza• aa, ain 8!l -

bargo, racuperar lea cuantas y docU11antos por cobrar an su totalidad y no -

paraitir qua au aituaci6n finnnciara sufra a1•4n ••noacabo por no hacer une 
cobranza coatpleta. 

Por lo qua respecta al objetivo de la cobranze •ate es carrar el cfrcu­

lo de la vanta y se axpreea de la •igu1ente •anura 

(

Podido'\ 

Autarizacit1n 

Cabr~del Jrldita 

racturaci&n 

•barqua da 
la Mrcanc!'a 
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Es cierto quo, pueden existir pasos intar1nadias •ntra ceda uno da loa 

sanalados, pero el cuadro anterior muestra, an t•rMinos generelaa, el proc.! 

so de la vonta, tal como sucede normal111onte an las empresaa. 

Cerrar el círculo de la venta por c•rnrlo no •• el objetivo único de -

la cobranzo ye qua as posible lograrlo •iando agresiva y emaoazador con -

e.l cU.ente. Pero esto traer!a como con1ecuencia que, liquida lo qua daba P.!. 

ro no vuelve e coaprar. La cobranza deba hac~rs• da tal. .a.nora que el ali•!! 

te sa sianta e•timuledo y por lo tanto contento. E:xist11 una frase que dice 

qua en una empresa cualquiera vende, y as ea!. la venta no •• algo priveti­

vo del daperta•anto qu. lleva su nombre. En la cobranza tubi•n ea hace la­

bor da venta puaa, •1 un cliente estA t•rllinanda d• liquidar su cuenta, p~ 

d• ••r invitado a que visita el nagacia o adquiera alguna promoci4'n espacia! 

porque racibi~ la qua deaeaba adquirir, o bian po.rqua •• deja •n au 11ant• -

una exc•lant• imagen da l• ••Pr•••• d•bido e que •• llevo a cabo con •1 una 

labor de cobro hacha con aantido profadoniil 

IV-3.J Perlodol d• Racuporaci6n. Una 111a;n1ficai h11rr .. i•nta que •• 

de gHn utilidad para datandn11r loa parfodoa da recuparac14'n y cantrolar -

la• cuanta• y docu11antoa por cobr•r, as al anA'liela da antigUedad da ealdoa 

ya qua pone al daacubiarto con toda clarided la aituaci&i da la cartera. 

El •Ñliaia de antigDadad de aaldoa p1.111de praparar1a coneidarando loa -

plazoe aiguiantaa1 JO dfaa¡ l1 a 60¡ 61 a 90¡ ... da 90 dfaa. T•biln •• 

pueda continuar asf. 1 91 a 120s 121 a 150¡ 151 • 1BDs .aa de 180 dl'aa. 

El tcaar un plazo u otro dependa de lea necaaidldaa de la aapr••• no eKi,! -

tiendo una norma t!Ja al raapacta. 

De esta forma poda•a• detar•inar 109 1M1rlodaa de recuparaci&n , •ie•D• 

que r•tl•Jarln la oportunidad da racuparaci4'n de loa crfditoa o por •l con­

trarJ.o ai ee eata ll•v•ndo una polftica .--e1ado libar•l refl•J•da en el -

atrae o de pago da factura•• 

O• ecuerdo • lo enteriorMnte expueeto •• •labora •l aigui•nta •JeMplo• 

de anlli•i• da entigOedad da aaldo• qua muestra lea aperacionea cOMrcielea 

reali.zedei• por la c09pan!a Cmaro1a1 .JR, S.A., la pri•ra col.._. carre•PoS 

de a vanta• • crfdita realizada• en ••• pri .. r •• y en laa colUWM• sigui.!!!. 

tas ••tln loa !•portea de cuentaa qua no ruer6n cobrada• oportunaNnte o -

bien aon cuantas que tienen ••• plazo de cr•dita. 
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COl'\ERCIAL JR, S.A. 

Anllioie de AntigQedad da Saldos rachas 

NDMbra del Cliente Importe _ - __ .!! ~ .!: ! .!! !! .!! .!. _(.!!!.!.•l·- ____ 
)0 60 90 +90 

&.a favorita, S,A • 

roct. No. 1827 • '2e,soo. '20,soa. 
fact. No. 1709 io1,soo. 101,soo, 
fact. No. 1416 (edÓ,) '2!500, ,2,soo. 

542, 500, 

[l Surtidor, s.~. 

fact. No. 1759 es,>10. 85,}70, 
ract. No. noa 11,soo, 11,soo, 

96,870. 

L• f1arcantil, S ,A. 

fact, No. 1808 104,570. 104,570. 
fact, No. 169) (ado.) 1e,1ao. 18, 700, 
fact, No. 1570 (ado.) 21,eoo. 21,eoo, 
fact, Na. 1501 (oda.) 41,eoo. 41,800. 
fact, No, 1478 (ado.} 21,000. 27,DOO, 
fact, Na. 1419 (ado.) 9,soo. 9,500, 

22>,,70 • 

Su11aa • 862,740, .,,,070. 1251 870,22},}QO, eo,soo. -·-·- = 

Cosientarios ol anllisie da antiQDadad da saldoe. a 

Al cliunta La favorita, S,A,, se la otorg6 ind11bid•••nt• al corldito da 

la factura 1827, ya que t•n!a atrasado al pago de la 1709. Ada111••, •st.• 

edaudando el aaldo por t ,2.soo. de la ractura 1416 que ya •a •ncuantra a -

•&a da 90 dlas. Esto importa podr!a daberae a una davoluci.Sn, d•acuanto por 

pronto pago, o cualqulur otro motivo. Lo prudent.11 aarta cobrar o cancelar -
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•l ealda, recuparar loa 1 1a1,soo. da le factura 1709 y evitar qu• la 1927 

pese a aeaenta dfaa. 

En el caso d• El Surtidor, s.A., la eituaci6n se obaarva critica PO.! -

que teniendo atraeado el pago de la factura 1)08 qua ya aat• a ... de nov•.!! 

ta d{ae, aa le otorg6 otro cr•dito por 1 SS,J70. qua aepar&n l• factura -

1759, la que va par el •iamo car11ino. C:n eate caao raaulta urgente la ate.o. -

ci.Sn a ea ta cuanta para lograr qua •• ponga .ul corriente a investigar ai -

loa atraso• •• d1b•n a nagligancia del daporta11anto da crldlto y cobranza• 

o al clienta a• aoroso en eue pagoa, a! la cau•a as asto últiRlo convandrf • 

•lbdnarlo co•o clienta. 

La Ptercantil, S .A,, praaan'• un cuadro llUy peculiar y •l origen da laa 

partida• paquartaa atraaadaa, puad• d•bllr•• • qua •• otorgan porcl•nta• poi' 

pronto pago no acaptadoa, o bien lo ruer5n por •l prov••dor paro no •• •l•­

borar6n lo• ••i•nto• de cancelaci4n. Taabi•n pudl•ra daberaa a qua no ronl!!, 

le aua chequ•• por •l i•port• total con •l objeto da obtener paquenoa bena­

f icios adicional••· En ••ta caeo, lo conveniente •• praciaarla al cli•nta -

las pol.!ticaa da le empra•• y cobrar ••toa ••ldoa a canc•larlo• aagGn •1 -

raaultado da la invaatigaci-'n• 

111-1.4 Taaae da RacuperacHSn. Lea taaaa de racuparacian ••t•n "!. 
dida• •n funci&n de loa dfaa cartera, al aeta a• recupera dentro del llaita 

de crldito aatablecido •• aatar• trabajando con una cartera aana, en ca•o -

contrario, la taaa da racuperaci6n aarl •uy beJa y al coato d•l crldito •• 

ela\larl ya qua no •• lo •1&110 un paao recuperado en treinta dfaa, qua asa -

•i••o paao recibido •n par!odoa aubaecuent••• 

Si noa ofrecieran elegir entra recibir un peso el d!a da hoy o uno den­

tro da un al'lo, la mayor!a da noaotro• eacogarla recibirlo al dfa de hoy. Ea 

avidant• qua un paso • recibir dentro da un ano tiana ••nos valor que uno -

que •• reciba hoy. 

Oaada el punto de vista del •praaario. El prar•rirl al paao hay. no -

por la aatiafacci-'n inmediata qua ••ta proporciona, sino porque padrl inv•.! 

U.rlo dentro de la ca.p•ftla obteniendo con eeLo un beneficio adicional. 

Para calcular al valor praaente da loa flujos da etecti\lo qua •• rae! -

ben por un parfoda ti ni ta da tJ.•pa, •• puada convenir qu• ardinaria•nta no 

•1 ••t• diapueato 11 aacriticar la obtanci.Sn da un paao hoy, a c-bio de ul'NI 
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pra11111ea de que aadi devuelto dentro de un ano. En tal c211so a• d11seabl• qu• 

•• regrese el psao m•a alguna co11panaaci6n por su uab o goce. Si •• piensa 

an recibir por ejemplo un 100 • (que es apro>ei11adementa al !ndica inflacio­

nario) por al uso da ase dinero, entonces el peeo da hoy e8 devolvaria den­

tro da un ano convertido en la dable cantidad. 

Por lo tanto un paso invertido hoy al 100 % se convertir& en doa ·paaoa 

dentro da un ª"ª• visto da otra manara, al valor presenta da da dos pasos -

a recibir dentro da un ano descontando al 100 ~ sar!a igual a cara. 

Si al paso de hoy valdr& doa dentro da un ano, habrf qua valar m.:a den­

tro de dos el'l'oa y aa! aucaaiva•enta. Paro qua pasa con asa •ia•o paso el no 

•• recupera oportune.•anta, •uponiando aaa •is.a tasa d•l 100 • anu•l, t•.!! -

drfaaoa entonces una plrdida mensual del ª·'' •· 
Can lo ent•• mencionada, •• puede •laborer una pmqu•na tabla qua .,..!. -

tra le pilrdida de valor d• •1 peao an cu•ati6n si na •• recupera a ti•po. 

l"PORTE TASA DE lNTERES "ENSUAL l"PDRTE DE Tl" RESULTADO PERlOOD 

~------------------------------------

• 1.00 a.a :C • •ª" .9167 lO DIAS 

ª•"" . ·ª'' .e:n• 60 DIAS 

ª·"" ·ª'' .7501 90 OIAS 

ª·"" •ª'' .6668 & 11ESES 

ª·" " ·ª" .se,5 ~ 11E5ES 

e.n :e •ª'' .soo2 6 11ESES 

ª•"" ·ª" .•169 7 11ESE5 

ª·" " •ª'' ·'''6 B.11E5ES 

ª·"" •ª'' .2so' 9 11ESES 

ª·"" ·ª" .1670 10 11[5[5 

ª•"" ·ª" .ano 11 l'l'.5[5 

e.n :e .BJ7 •ºººº 12 1'1'.SES 

TIM • Tasa da Intar4a Hensuel. 



El Problema .Jurídico. 

,., 
En in11teria mercantil lo• t!tulo• de 

crldito •• dica, traen aparejada la ej•cuci!Sn, a1to ••• que el tenedor d• -

lo• mia111oa ente la falta de aceptaci6n o paga, recul're para au cobro a· la -

v!a aJacutiva qua con1tituya un procadimienta au11ario, cuya• caract•r.!'1t,! -

cae a1r6n analizadas •'• adelanta. 

L•• accionas qua nacen ante le falta da ac•ptaci6n o pago ea lla~an ca~ 

bfarias y existan cuando •l obligado se niega a aceptar total o parcial111an­

te un documento ca111biario, an caeo da pego total o parcial y cuando al gir.!. 

do o al aceptante ru1r6n declarado• en a1tada de quiebra. 

La acc16n cambiad.a tialW naturaleza• divar1a11. Se llaN directa la pr,a 

cadanta contra •l ec1ptante y eu• aw1liata•. 'f en v.fa da ragn10 contra lo• 

denaf1 obligado& en al doc•anto. La raíSn da ••r da ••ta d11tinc.16n tiatMt -

au origen an la mturala1:a da la• obligaciona• da lo• div•r•o• abligadoa an 

un tltulo da crldita, pues aunqua •• cierto qu1 todoe alloa ra1pondan del -

pago en l• IÚ.8 .. roru, taabt•n a• cierto qu• al naci.U..nta da au obliQ!. -

c14n ti11111 diferente origen • 

. El aceptante di'5 naci•ianto a una obligeci6n ce•bial'i• y da ahf habrln­

da aurgir vari•• r•l1cionaa trayendo nuevo• obU,gado• J paro •• 14gico conv!. 

nir qua al priltaro y loa aagundo• tienen un intarl• div•r•o en al docU11anta 

o •n la cauaa qua lo• indujo al •ia•o ti•po. Por ello •in pretender d••.! -

blJ.gar • lo• qua por relecianaa ultariora• adquieren obligacione1, le da.s, -

trina ••tablee• un trato diatinta. 

Sagd'n •l proc•di•iento legal de cobro, pare llevar • cebo 11 cobro por 

le vfa legal axi•tan da1 ceainaa 1 El Juicio EJacut.iwo "•rcantil )' al .Jui -

eta Ordin11rio "•rcant11. 

JV-J.5.1 El Juicio tJ•cutivo "9rcantil. tata tipa da Juicio •• I'.! 
tian el cobro de cheqwae, letra• da c•bio y pagaraa, 1u dureci4n •• no.,i -

••l .. nte da breva que el Ordimrio Hercantil. 

en 1• letra de cutbio, cualquier e•tipulecJ.tn da int•r••H •• ctarC por 

na puaete )' por ello ra•ulta aparant•Mnta en contraaantido qua al ajare! -

ciD da la acc14n a.•bieria da poaibilidadae da cobrar intaaaaa, ain -•r­
go no hay tal, aiantra1 qua •1 dacu.ento circula anta1 da eu vancitüanto, -

el doctl9ento no ••tarl ya an v.faa da circular, pueato qua ya no aar• cmar­

ciabla. Ra1ul ta Ju•to antoncaa qua al eabaraa qua ya aste vencido y no paq 
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do, quien tiena dicho dacuenento y ea ve obligado a ajarcitar accionas Judi-

ciales para •l cobro, tenga derecho a cobrar una pri•a por conc•pto de 1nt!. 

reaaa. 

En el ceao del pegarl, en al qua ai ea puedan pactar intara••a ordina­

rios y •oratorio•; ••diant• •l ejercicio da l• acci6n cambiarla podr&n r!. -

cla11arae loa int~reaas pandiantas da pago y los qua cauaan • las taaaa pa.s. 

tada1. 

lV-J.5.2 ·ti Juicio Ordinaria Mercantil. Esta tipo da juicio sa r!. 

tiara al cobro de facturas, notas da ramiai6n, contra recibos y otra clae• 

da documento• qua no asan loa trae citados an al Juicio Ejecutivo ,..rcantil. 

tata proceso aa mla lento debido a qua propicia un •ayor núaaro da racur1oa 
de daran•• por parta del deudor d•andado. 

En a11bos caaoa 1u1 ll•ga al 11ismo r••ultado1 •l cobro da la culilnta1 ai -

•1 acreedor tililM la raz~n y •l asunto •• pue•to en buena• •ano•• 

Excepto en al caso an qua la ••preea tanga au propio dapart••nto legal 

o bien cuente con los servicio• p•manantas d• un abogado, ea preciso tener 

preaent•s 1011 aiguiantea punto•. 

Qua aa ti.n agotado todo• 111• recurso• para recuperar la cu&nta o al do­

cu1111nto por cobrar, ya qu• todo Juicio r••ulta d•••gradabl• y diatraa ti-­

po de trabajo. 

Oabllrl acudlree a un abogado de ranot1br11, con ••yor raz&n •i .la a.-. -

a cobrar as da cuant!a, en tanto da elevada eaa ••ta uyor•a deben aar lea 

axig•nciaa para eeleccionarlo. 

Convi•na tener una antraviata con al abogado ••laccionado para ver •1 -

al ceao l• int•r••a. 51 diapono d• ti•po, las probabllidadaa qua hay da -

lxito, los recursos a qua dabllr& acudir, el plazo para cumplirla, aua hono­

rarioa y la foraa da pago. 

E• racD1Mndabl• qua •• acuda a un abogado a11tablacido •n la localidad -

donde asta al dmnicilio dal d9ttandanta. Si al aaunto requiera da trf•itaa -

an otra ciudad ver •i tian11 algLin colega correaponaal qua le Nn•J• al jui­

cio. 

t• praci•o qu.a loa aeuntoa qua aa turnen e lo• abogado• lo aean cuando 

todavfa •s poaibl• acudir a alloa y cuenten con todoa loa racurao• qua la -

lay l•• otorga, da no aar aal laa co•aa •• ca.plican para al abogado. 
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G11ation11a para Traniitar un :Juicio. Ante• de l.lavar a _. 

afacto una acci6n legal. debe t•nar•• pre111nt• lo siguiente. 

Lo prbtaro •• qua la empreaa demandante tenga le razc!n para proceder -

judlcialmanta en contra del deudor y carciararae qua no existan •l-•ntoa 

de iaportancia qua pudieran 111r asgri•idoa a la hora del Juicio. 

El juicio debe radicara• an aquel juzgado cuyo juez tanga competencia 

para conocer del aeuntc:>• Aaaultar!a euy la•1ntabla qua hubiera qua rain! -

ciar •l juicio por haberla co11etldo un arror de radicaci&n. 

El juez debe aar •Coapatante dentro da la Juriadicci4n an la cual tanga 

au doalcillo al d-ndante. Por ello, an todo• loa contrata• qua •• c•l!. -

br:an debe aanalaraa que tanto al vendedor CCMID al cmprador aa aujatu•n • 

para afecto• de alguna controvar•i• a lo• tribunel•• ca.patente• radicada• 

en el doaiciliO del pri••ra. Da aata •anera •• evita qua laa Juicio• •• -

trMltan an lugar•• di•tantaa y paai.bl•••nta dllacanocido•• Ad• .. • de que -

eato ocaaianarfa una alavaci&n da laa ;aataa. 

L• paraona qua promueva un Juicio en rapraaantacl&n de une •oc1Had d!, 
be aatar facultada le;alaanta )' -ntaner aua poder•• an tanto dure el Jui­

cio. y •i al •i•11a le fuera cancelado, •• t1ndr• que 1analar a otra pareo­

na que lo cantin6a paro daber&n haberla aido confarida1 igual•• poder••· -

Cate •• refiere a pleito• y cabranzaa dabl~nta legalizado anta notarla 

p~bllco y ragiatrada anta al ragiatra pdblico de la propiedad. T•biln PU!. 

da aerla. trat•ndo•• da docu .. ntaa por cobrar. Mdiantll un andoao hacho -

por al apoderado da la a.pr•••• 

Loa paaoa qua a cantinuaci&n aa ••ncionan •• rat'laran • la acc14n l.!, -

gel y aon 1 

a). Praaantac16i;i da la d-nda y au contHtaci4n. 

b). Santancia del Juaz. 

e). El 011bergo. 

d). Cl r-t• y edjudicacian. 

a). ApalacicSn. 

r). Juicio • upara. 

a). Praaantaci&n da la d•-nda y au conteatacidn. El aacrito de la -

damanda •• objata da una gran iniportancia ya qua besando•• an •1, ae habrj 

de deaarrallar el juicio. En oca•io•• no •• fu..-.enta convenient-nt•-
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y ·el juez, en curo Juzgado se tiene radicado el juicio, 111 encuentra c:on -

que lo~ h11choa no est•n cleramanta detallados; no contien11n J.as raf•r•.!! -
ciaa • 1•• distintas diapoaicicnas legalaa qua fuer6n \lioladaa por el d.!,­

llandado1 o bian no •a aanala aquallo que ea la pida al deudor qUa CLllpla. 

El Juez tlana que detarainar ai la d .. anda procede o na, puae no beata 

qua alguien preaanta •lguna para qua •• da inicio a una controvarela legal 

puea der!a inicio a una eituactan ani:rquica. Si raaulta pracad1nt11 tiene -

que aar notificada al deudor• qua aa l• conoce con al ne>11bra da da•and1do, 

pare qua la cgntaata, ya ••• acaptandola, rechazando perta da ella o dafi­

nitivamanta nagañdo todo1 loa hachoa. Tratandoaa dal pri•ar caso, •l Ju!..­

cia •• da por concluido pu•• •l dnandado •c•pta cuaplir con la• exige.2 -

c1ae del autor o d ... am:lante. 

En •l propio escrito de la de11anda, el juez a•"·darl un plazo dentro -

d•l cuel, al dmandado dabarl conteatarla. Si no lo hii;iere en ••t• t•r.1-

no, habrl d• ••r i;onaiderado por •l juez an rabald!a, ai el deudor cont,!. -

nuara •n la lli111a t&nica, al juzgado habrl de apoyar a la parte ectora en 

loa t•niino• •n que rul for•ulada la d•anda. 

Ea frecuenta qua loa deudoraa d•andadoa, al ver•• presionados. tami­

n.n par arr•glaraa con la parta actora o bien proceden a liquidar la tota­

lidad de au adeuda. 

Quien d•anda tiana la obligaci&n da probar aquello qua racl- y para 

aato exiatan divaraaa d1apoaicion1a legalaa qua apoyan, as! cOllo pruabma -

docu-ntale• qu• rurUHntan la cauaa l•gal del procadi•ianto. dabi•ndo -

aer preaentadaa c:'uranta el juicio para reforzar 1•• qua ya fu•rdn preaent~ 

daa junto con la d•anda. oeada luego la• accionas di vareas aniprendideia -

por al d-ndada an au defensa obligan a preeent•r otras para daavirtuar -

lo que va •f"inando an el tranacurao del Juicio. 

La• prueba• prasantadaa por part• del demandante deban a11r contunda!!, -

taa en cada ca•o• ya que ea pr•ciao qua •l juaz •• convenza de qua la v1r­

. dad eata de au lado. Por eeo, ea conveni•nt• y aconaejabla qua entee de -

llagar a iniciar un juicio se vea lo ractibl• qua es al fallo a favor da -

quien dellanda y que el abogada qua aaneJa al proca•o ae11 lo auficient ... n­

te competente c•o pera llevar a reliz termino al aaunta. 

La• prueba• puedan ••r da la 1iguianta naturaleza a 



Contaaional. 

Documental • 

Pericial 

Inapaccian 
Judicial 

Tastimoniel. 

6> 
Sa p'roceda cu•nda anta el juez, las part•• del Juicio, al 

actor y el. demandado, •• preguntan y repreguntan debiendo 

conte~tar c•da uno la qua formula al otro. E• un encu•.!!. -

tro verbal. 

Ta11bian conocida como instrumental, con•i•t• an la pr•••.!l 

taci5n d• todas aqut1llo• docuniantaa, contratos, cartas, -

tacturaa, contra raciboa, notaa da rantJ.ai6n, acuaaa d9 r..! 

cibo• ate., en J.oa qua da manara avidanta, aa pu•d• hacer 

constar la axiatancia da cierta• actividad•• y como fu.!, -

r&n l.o• h11cho1. 

S• l.lmta as! parque intarvianen paritoa qua dict-inan •.!!, 

bra ciartaa cuaationea aapacializadaa, an la1 que •• ~ -

can nacaaeriaa laa apinlorwa da t•cnico• axpartaa an la -

aataria. Daada luago q1.19 la• paritoa puedan intarvanir -

por parta de la parta actor• y por P9rte de le d-ndad•• 

el Juez PU•d• nmibrar un pee1to en diecordi• •1 en la OP! 

ni6n de aquello• no hay punto• de referencia, ••to ea, -

que cada uno defienda lo• punto• de viata de su cliente -

ain ceder un lpica en la• punto• cM viate de la parta ca!! 

traria. 

cata prueba coMiata en que •l Juez da rl peraonal•ent• -

de ciertoa h•choa o aituaciane• relacionadoa can el Ju! -

cio. 

E• la que ae produce con la daclaraci6n da pur1onaa aJ.! -

nas al aaunto, aotivo da la controveraia paro qua conocen 

da 11. aatoa taatiga1 declaran anta el Juaz •i•ndo obaar­

vados 11 lo hacen con falaadad, ei eoto llegar& a auced•r 

puede ocasionarla• una eancidin. 

b). S•nt•ncia dal Ju•z. Una vez qua rut praeentada la deunda, CD~ 

taatada por el daundada y pra1antadaa la• prueba~, al Juaz -.ita una B•!! 

tancia. E• decir, una raaoluciGn ya ... favorable al actor o al demandado 

pudiendo deraa al caso da qua condena a araba• partea, porque canaidera -

qua an aate lll timo caao hay parte de raz6n an la• do• l•d•• 0••• .luego• 

cano ee coatU11bre 1 aa inc.luy• an al aef"laiami•nta de aentancia que al an 
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un plazo fijado, no se cumple en todos sus t6rminoa al contenido de la -

s•ntencia, se aplicarán los medios de apremio que ~l juez dictamine. 

e). Embargo. Como siguiente paso si en la sentencia ae candan~ al -

deudor y •st• no cumpla con lo aeñalado en ella, queda proceder al embar­

go. Si•pre que el juicio se hubiera presentado en tlrminos •eramsnte •c.!!. 

n6micos, ya que no en todas las controversiaa, el punto de conflicto ea -

refiera a cuaationas da dinero. 

El embargo conaiste en quitarle al demandado bienas suficientes para 

indemnizar al actor da los daíloa o par juicios reclamados on el escrito de 

la demanda. Genaralmanta aa recojan bienes con valor superior al real ya 

que una vez hecha la adjudicaci6n al demandante y sean vendidas, el pr~ -

dueto ºnato resulta al monos igual a la cantidad deC'landada, m&a loe agr•9,! 

doa a qua hubiura aido condenado al d•andado. 

El •bargo pueda ear da loa ll•adoa precautorio•, o saa, qua por ªº!. 
p•chor•a qua pudieran ocultarse los bienes, ea trabar¡ embargo •obra •llo!. 

nombaando depositario al deudor cS a·eu rapre•entante l•gal. En asta caso -

puadeÓ quedaraa bajo cuatodia dal depositario o bien hac111rlo en otro l,!! -

gar. Cuando •• trata del embargo da nagociacionae, sa nD111bra a un int.•.E, -

ventor, quien dabarl tener facultadas y parmanacar4' an al cargo al tiempo 

qua dura al juicio. 

d)e El ruiata y adjudicaci6n. Para qua •l actor o d•andante puada 

an~rai an posaai5n da loa bienes embargado• o bien la ••a cubierta la ca!!. 

U.dad racla•ada, daapula dal Mibargo proceda •l remata da los biarw• qua 

fuar6n objeta dal 111••0• tatos bianas tianan qua ••r valuado• y ••r obje­

to da aubaata p~blica, la cua.1 as anunciada en loe peri5dicos de mayor -

circulaci6n dal lugar donde aa llevar& a cabo. 

En caao da qua no hubiere postoras, •• adjudican los bienes al dmnan­

dente obliglndo•e al demandado a axpodir la facture corraepondiante. pero 

da no ser as!, as el juoz ol qua habr.! da oxpadir el documento con lo -

cu•l ca11probarl el actor la propiedad da loa bianaa ambarg•doa. 51 hubie­

re poetorea •• puedan presentar dos sltuac1ónas 1 

Que al ofreci•ianto que hagan sea rauy bajo. 

Qua presionan hasta que alguno da loe poatores ofrezca una cierta ca!! 

tidad y qua nadie 111•• reclamo. 
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En al primar caso, el actor pueda solicitar que la ••an adjudica.dos -

loa bienes porque, da acaptaraa al ofreciinianto m&ximo da los _postores, -

podr!a raaultar perjudicado por no recuperar la totalidad da la cantidad 

raclaaada, an tanto que ai •1 los venda pudiera raaarcir•a en mejor rar•a.• 
•)• Apalaci~n. Una vaz que •l juez dict6 la aentancia, el da•andado 

pueda apalarla en un t4niino da cinco d!aa, ••diant• una aagunda inatanci.! 

anta el tribunal colaglado de circuito, a tin da qua al caso eaa revisada 

daada luego qua aate peso no i111pllca repetir todo al juicio, aino qua loa 

•agiatrados raviáan lo ya hacho en 6sta, y no puedan damandanta y damand.! 

do praaantar nuavaa prueba•. 

El tribunal colegiada dm circuito puada confir•ar la aentencia ant.!, -

r1or, 11oditicerla o bien anularla. En ca•o de aer confirmada y •l da.and!_ 

do no acuda • la vfa d• -paro, •e turna el expediente al juez, ante el -

cual •• vent116 •l Juicio an eu origen pare que •ia• el procedialento da 

Mbargo y el raaate o adjudicacitin de lo• blenee. 

r). Juicio de amparo. Cuando •• conoce la aentancia del tribunal C.2, 

l•giado da clEcuito, la parta afectada tiene quince df:aa para recurrir e 

la auprema carta dll juaticla o bien anta el •i••o tribunal por la v1a del 

•pare para que el procedi•iento y la• aantancle• antarioraa aaan revl•a­

daa y ee raauelva dafinltlv ... nte el caao. 

Ceba aanalar que loa paaoa ante• Mncionado• aon una fo"1• aiiapli•ta 

da preaentar lo que conatituyan lee gaationaa • aaguir durante un Juicio. 

Clara eat&, hay numeroaaa instancie• y recuraoa que son utilizado• duran­

te al daaarrollo del •i•llD• 

l V-4 CL OCPARTAHCNTO DC CRCDI TO Y COBRANZAS• 

Muy iaportante es la labor que realiza aate departamento dentro del -

funcionardanto da un negocio, en una lpoca tan dificil cat10 l.a actual, la 

tarea que tiene encomendada qua as la da otorgar y racuparar l.oa crlditoa 

con la minin1iZ•ci6n da ga•tas ea de anort1• traacendencia, ya que con eete 

contribuya a que la e111preea no tenga invertido au capital en cuantas par 

cobrar y que por lo miamo pueda pardor su capacidad de pagos y caer en el 

l'i•ego da l,• in•olvencie o tanga que recurrir al financi ... ianto externo. 

Loa buanoa raaultadoa qua •• obtengan traer&n consigo la posibilidad da -

otorgar nuavoa crlditos y por conaiguionte •• verlo incr••antadas laa V•.!! 
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tas. 011 1111to manera la empresa •atar4 an poaibilidedaa da competir can 111;!, 

yor •xito y conaeguir nueuo• 1111rcadoa. 

Organigrama de un Departamento da Crldito y Cobranzas en u!'a ••Pr••• 

coinarcial d• cab•rtura nacional. 

GERENCIA DE CREDITO Y COBRANZAS 

DEPARTAP1UTO DE CREDlTO 

ANALISTAS 
DE 

CREOlTO 

IV-401 

1 NVESTIGADORES 
DE 

CREDITD 

Ubicaci&n. 

OEPARTAICNTO DE COBRANZA 

ANALISTAS 
DE CARTERA 

GESTORES 

ANALISTAS 
DE CARTERA 

La lacalizacl!Sn del d•part-ento de crldito y 

cobranza•, dentro de 111 estructura •rgfnica de una e11pr••• dapend•r• de -

diver•o• ractorea, ca110 •Dn • 

•) ~ Tipa da nipraaa. tata puad1 aer indu•trial o co••rclal. 

b). Del potencial de la ecapre1a. Negocio fa•iliar, aociedad an4ni•,etc. 

e). T•••"D da 111 Hpr•••• Granda, Median., pequana. 

d). E•tructura da la organizacidn. Puada ••r vertical u horizontal. 

Conaiderando eatoa factaraa, Crldita y Cabr•nza• podr• dapander de -
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loa •iguiantas d•partementoa y/o dir•ccionea. 

Direcci6n gen•rel, direcci6n da finanza•, gerancie general, gerencia 

adllini•trative, contrelcr!a, t••oreria, departa•nto de contabilidad, du~ 

f'fo del negocio. 

A continuac16n •• presenten ejil•plo• de organigra•a• qua caueatran .la -

ubicaci6n del departamento da crd'dito y cobranza• canaid9ran_do au d•P•!!, -

dancia de la a 

DiracciOn dt Einanzo1. 

DIRECCIDN GENERAL 

DIRECCION COlltRCIAL DIRECCION DE FINANZAS DIRECCION DE PRODUCCION 

G1rancl1 General, 

GERENCIA GENERAL 

GERENCIA 
DE 

PRODUCCION 

GERENCIA DE 
CREDITO Y 
COBRANZAS 

GERENCIA DE 
RELACIONES 
INDUSTRIALES 

CONTRALORIA 
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La función del dt'9a de 

cobranza deba Bar¡ ejercer un control aficianta de la documenteci6n y da­

mls valor•& qua integran la cart11ra, m•diante una racepci4n correcta, un 

manejo cuidadoso, una paraacuci6n contin.::la y arqueos par!odicos, informa.!: 

•• y .aiitir aquello• documento• que paraitan hacer 116• fluida la cobranza 

racabar cJ:clicamanta conformidades da clientme sobra aua aaldoa, infor-r 

a loa ajacutivoa qua corr•aponda '•obra loa raaul.tado• que •• logran. 

Ceta aiai!n puada llevar•• a cabo de manera af.J..ci•nta, 11adianta la -

iaplantacifn da·objativoa, pol.!ticae, normas y procedimientos d• control. 

Catos d•blln hac•r•a en forma paraanenta y oportuna. 

ObJativoa. Recuperar loa crlditoa otorgados da acuerdo con 1111• polí­

tica• y plazos convenido•• Informar al clienta aobra au astado da cuanta. 

Pol!ticaa. Vigilar que la ob11ervaci6n d• latae par11ita alcanzar loa 

objetivo• que laa originaran procurando reapetar loa lf•itea de facultad 

y augiriendo loa cubiaa y •odificacionee qu• •• •ati••n neca1arioa de -

acuerdo con el canporte•iento del 11ercado. 

Narm•s • Debe vigilan• que l• aplicacidn de ••t•• corra1ponda • lo -

eatipuledo y qua cUal.quiar •1 tarac14n aete dabid.,.ente autorizada par -

quian carraaponda, con ba•• an l•• facultada• que aa le hayan otorgado. 

Procedi•i•nto1 da control. Control da la recepc16n, cla11r1caci6n y 

guarda valoras recibidoa. Cobro y entrega da valares, aJCpadic16n da reci­

bos par lntara1ea moratorioa, aaia14n da nota• m cargo y de crldita, al.!, 

boraciln y ranovaci4n da pagarla, envio da pagarla •l cabro y daacuanto,­

valor•• recibido• por correapondencia, cancelacUlin de cuanta• 1ncobrablaa. 

entrega de valorea al cobro legal, racuparaci6n da cuentas incobrable•, -

cobro de adeudos en litigio. 

El Proceso da la Cobranza. Cate proceao la conatituyan -

una aario da paao1, l.01 qua, por aar habitualaa auahae vocea •• Halizan 

d1 S1anera rutinaria en los d11parta.11entoa de crfd.ito y cobranzas, loa P~ -

aoe a eaguir son loa siguientes 1 

a). Preparac16n da la cabr•nza. 

b). Entrega H la cobranza. 

e). Enrut•i•nta. 

d). El trabajo del cobrador. 



69 
e). Recapci6n da la cobranza en al dapartamanto. 

a). Preparacic5n da la cobranza. Dat. hacerse con toda antJ.cipacidn, 

preferentemente al dfa anterior para dedicarle al tiettpo nacesario, ev! -

tlndo•e que, por las prieaa pudier& quedare• algan contrarecibo o un doc~ 

ni•nto, nota o factura ain im;iluirae. 

La cobranza dal d!a deberl incluir lo aiguiente. Oocumentoa por c.s. -

brar, contraracibaa, canje de facturas por docU11entoa cobrables, ractura1 

a reviai6n, chequee davualtoa por inauficiancie da t'cmdoe u otro 11otivo,­

atroa. 

Una vaz que .•• detarmin5 lo que aa va a cobrar en el dfa, debe elabo­

rarse la ralaci6n da cobranza. tata ralacidn •• rareula en original )' co­

pia, diatribuyandaa• al primara para al cobrador y el aagundo P•r• •l en­

cargado del •r••• 

un dieefto que e• nort1almante uaado en las ••Pr•••• para •labor•r l.a -

relaci5n da cabr•nz••, as •l qua a continuaci4n •• preaanta • 

.JR 't CIA., S.A. 

RELACION DE COBRANZA CORRESPONDIENTE AL DIA __ oc DE 19_ 

NO"BRE OEL CLIENTE FACTURA I"PORTt CHEQUE OBSERVACIONES 

ENTREGO a RECIBI DE CONfOR"IDAD 1 

GERENTE DE CREDITO V COBRANZAS fIR"-' DEL COBRADOft 
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b). Entrega d• la cobranza. L• cobranza debe entregar•• •!guiando -

ia relac14n. Ea •uy 1.aportante qu• al cobrador verifique lo qua recibe ya 

que 111plica para 11 una gran ra!lpon1abilidad. El hecho dtt qu. llagara a -

faltar· algOn docu.ento, qua por un •i•pla error involuntaria no •• antr­

g6. una aJ.tuaci&, da nta naturaleza Wbe adtar1a ya qua crea ulaetar -
an •l depart•anto dÍI crldlto y cabranz••• Otro aapecto a conaidarar aa -

al hecho de intor .. r al cobrador acarea de todo lo que conciarrw a la lo­

callzac1•n de .alguno• cliantaa cuyo dollicilio r111ulta dltfcil. 

o). Enrutud.anto. Enrutar •• un tlndno qua aignitlca, preparar la 

cobranza da tal •arwra qum la ruta qua vayan a aaguir loa cobradona tan­

ga un orden 15glco y no •• pi arda tiempo y recuraoa, traaladllndoaa de uno 
hacfa otro lado, •in un orden pr•viu•nte eatablecldo, par lo que debe -

d•ra• el cobr•dor •l tl-.po nec•••rlo para qu• organlc:e eu cobranza, pare 
el erecto •l cobrador deber' 1 

Oielogar con la pareona qua la i>U9de proporcionar la 1nrar.aci4n per­

tin11nta para atactir cada caao, ••ta peraa,. puede 1ar al garanta o aupair­

vlaol' • lrea. 
Canoultar •l pl- da la ciudad pare lacaUzor la• callH r calanf.ao 

1:1119 no conozca o lntara.ree can alguien que pmda proporcionarla una 1d9a 

al N•pacta, an nta ca10 pueda eoliclt;ar l.• colabaraalan •el v•ndlldol' -

qua atílend9 ••• zona. 
d)o El tralNIJa del cabradaro Durante al dfo • trai.Jo al cabradar 

daba .. nt•nmr conteato con al depar~"'º • crfdito y cabranza11 •n la 

-ida •n q• lo roquiar•D lao c1rcun1tanci110 Sin •llorgo llam 1pllc1r -

•u o~itario an todo• lo• caeos y aolo an alguno crft.lco de:taer• racat.r -

inetruc:clanea. 

tl cobrador a1 la panana qua .. yor cont1oto untlan1 con 1• clla;a -

ta~, ~ega a ant•raraa de n&.198roaH aucaau que acontann an laa .-niaaa 

por ello dom HI' i111trufdo an al 111nUda de qua i,..cliote•nta - H •!l 
tan de algo que pudlara arectar la recuperacUSn cl9 la cartera. Ca.o pue­

de aar h padbilidad do u111 hultlga, - -Uociln de la planta, .., -! 
111• c.-bio no av.l- do -cilio, ate., inro- a au -rior o 11n au -
hac:er la• anataclonea pel'tin1ntu an la col..,. da obllerv•oi11119•• D••de -
luego que _letu •• rerarlrfn a ••unta• de •u.a .lapartw101•• 



71 

•)• Racapcic5n de la cobranza en el departamento. Al recibirse la l!, 

quidaci6n dal cobradbr, la peraona qua la recibe debe proceder a cotejar 

la cobranza efectuada contra la ralaci6n correspondiente• Dentro da la l! 

quidacic5n deber& estar lo siguienta1 Cheques y afectivo racibida•1 docu­

raantos no pagados1 doCU111antos ya debidamente raquisitadoa¡ contraraciboa 

no pagados 1 contraraciboa nuevos por docuinantaci6n entregada a raviai6n 1 

facturas no racibidaa a raviai&n, (sea cual fuera al •otivo) • 

En ralaci6n a los chequea, deber' varificaraa qua aatan dabidamanta -

formulado•, •• decir, qua no contengan alg~n arrar, cama puada ser qua no 

coincida la cantidad an latraa con la da ni1maro, o bian qua no contengan 

la• do• r1 .... , atcft•r•· 

Una vaz recibida l• liquid8ci~n d•l cobr8dor. en al d•partamanto de -

crld1to y cobr•nzaa daba proc•dars• a lo •igui•nte 1 

- Entreger al guardavdor•• (al lo hay) loa docu.ntoa davualtoa o raci­

bidoa. 

- TOiier nota da la• obaervaciorwa d•l cobrador h•ch•• •n l• r•laci5n. 

- Atander laa reclutacionaa d• los cliant•• y paraeguir aatoa aauntoa 

ha•t• au cul•inaci&n. 

- Temar nota y proced•r de in11adiato raapacto a aqu•llaa co1na qua -•r! 

tan una carta, un tal•gra•a, una llamada tel4tanica a une visita paraonal. 

- Pasar in.truccione• al dapart-anto legal 11 al abogado, para qu• proc!. 

da en aqu•lloa caaoa en 1011 qua aa! lo eaaritan laa circunatancias. 

- Oavalvar la firma al cobrBdor qu• fud aaontada en la raleci&n da cobr.!!l ... 
- Ver que aa hagan o hacer los movimientos en cuanta• corri•nt••• aag4n 

••• al caso. 
Oa la cobranza y sua problemas. Ea •uy COfllÚn qua an la -

cobranza aa presentan problemas con loo deudorao 111orasos. qua recurran a 

•ngaftoa para tratar da ganar 11(s d!as. se valen d11 artiman.a talae · como,­

orrac:•r pagar•a o chequea poatr11chadoa para pagar cuentas vencida•. Otro 
probl- qua llaga a auacitarae as al qua ocasionan algunos cliantaa a -

·loa qu• aa laa otorgan dascuantoa por pronto pago, •• pr•aanten caaoa •n 

loa qua aún cuando la cuanta no fue liquidada en el tiempo astabl•cido P.! 
re tener derecho a gozar da aste ben•ficio, aatoa daudoraa •• aplican da 
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todas rarmae al descuento, lo cual constituye un abuso, en virtud da qu• 

laa condicionas espec!ricas eran las do otorgar un lapso da tilMlpo para 

pagar la factura y tener der•cho a obtener dicho descuenta. 

Pagarla. cuenda un deudor ofrece pagar au cuenta voncJ:. 

da con un pagarl, •• recomendable considerar· varias cuestionas antas de -

aceptarlo como liquidaci6n. Hay argumentos a favor da le ac11ptaciOn dal -

pegarl, aal como tambiln alguna• objecionae. 

Argumentos a favor de la aceptaci6n dol pagadl. Principalmente aun J. 

Constituya una evidencia por aacrito de la deuda, proporcionando un. 

prueba •n caao da que poatariorcnante aaa nacaaario de11endar al clienta. 

Un pag1nl es faci1111ante transferible, por lo general, puada ser d11.!. -

contado en un banco por capital irwediato. 

Un deudor ganerel11ent• considera un peger• como una obligaci6n mi• 

formal que una cuente corri•nte. 

La• objaciana• a la aceptaci6n d•l pagarl. Principal•11nta son doe. 

Un acraador al aceptar un pagar• en pago da una cuanta v•ncida, corra 

al ria•go de qua no ••a liquidado a su vancimianto, rrecu11nt11mante al de,!;!. 

dar orrac•r« pagar •oluonta una parte del pagarl cuando •• venza, orr.!. -

ciando otro par al aaldo. 

Al aceptar un pagarl, al acr•ador renuncia a todo derecho da pago ha!. 

ta la facha da vanci•i•nto del •i••o• 

Chequee poetrac:hadoa. No •• raro que un acreedor pida-

a un cli•nta qua de un cheque postrachado p~ra cubrir una cuanta vencida. 

L• practica as coman particularl\ant11 cuando ag•ntas da venta• cobran a -

aue clientes. Cl gerenta do cobranzal!!I no dobo acoptarloo por al monto d11 

la cuanta nMlno• ol de1cu11nto an afectivo, si la facha dal cheque aa di,! -

pule de la axpirac16n da la facha da daecu1nto. 

E1ta r11cur•o •• hoc11 costu11bre •n algunas deudoras qua al pagar una -

cuenta vencida lo hacen can un cheque poetfechado, logrando con aeta obt.! 

n11r un lapl!!lo mis da tiempo si a eso •a le agrage qua acaeionelmente el -

cheque es rechazado on ol bance pcr fondos in&uficientes, al probleisus •• 

agrava a.6n mAs, llegando incluso a duplicerae el par!odo originalmente ª.!. 
tablecido. 

Una 11edida adecuada para afrontar este problema, podr!a aer, reducir-
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al cliunto al parlado da crddito ostablacid'o, •• decir, ei •• la otorga~ 

an principio un crfdito a treinta d!aa, intentar raducirlo a quince. De -

aeta manera aa da cierto margen e que el cheque qua •l d11udor otorga aún 

siendo postfochado aa reciba dantro dal lapso de tieiapo originalmente pa.:, 

tada. 

1\1-4.4.} Abuso de doacuantoa no ganado•• [ate as un problema -

qua anfrent•n los acraedoraa da cr•dito •arcantil con relativa frecuencie 

El descuento por pronto pago aa un incentiva que ·aa otorga al deudor por 

pagar en un determinado tia•po, aato pueda ••r a acha, dlaz, quince o •'• 

dfaa segl1n laa pol.S:ticaa da la .. praaa. E.l cliente tiene derecho a asta -

daacuanto aolo cuando paga dentro del ti••po eaftalado, al acreedor ofrece 

asta daacuanta can el prop6aita d• inducir al cli•nte • qu• pagu• irwedi!, 

t ... nt•• con •l Un da obtener una -yar lJ:quid•z• Pero •• preeantan C,! -

aoa de daudor•• que hac•n eu pago deapul11 d• que al parJ:odo da daai;:uento­

ha paeada y aGn aal •• lo deduoan, con lo que •• rruatr• al verdadero pr.!! 

p8s1to por al qua •• P•rmit• el deacuento en atectiva. 

ll parc;et•raa al aoraador de aatas ano111tU'.aa. dabll aplicar las ••di­

daa conducente• pare avitarl••• pueda an principio ant•bl•r converaac18n­

con al clienta para dejar bian datinidoa 1a1 condicionas sobra laa qua ae 

otorga al daacu•nto. hacienda hincspil en qua •• un acuerdo qua daba aar 

de beneficia para a111baa parta• y •i une da lee doa llaga a tallar rapare!! 

ta an par juicio da la otra. 



C A P T U L O 

V 

EL CONTROL DEL CREDITO 
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U-1 LAS POLI TICAS DE LA EMPRESA. 

Las políticas aan enunciados o conceptos que for11an une gufa para el 

curso da las accione& mentales o f!aicaa da un grupo de personas, aei'lelan 

fronteras qua permiten.al uaario poner en prllctica su iniciativa y juicio 

•n .la intarpretaci6n da una pol!tica en particular. Cata define al 6rea -

en la cual daban to11ar11a las docioionaa, paro no da la daciai6n, aolo in­

dica la diracci6n sanc~onada y general da laa •raaa qua daban aaguiree an 

la pr•ctica. 

Una política bian for•ulada ayuda conaidarabl-anta a llevar a cabo -

el trabajo administratiuo, por lo qua as convanianta darla prioridad a la 

for1tUlaci&1n da pol!ticaa tanto en la iniciacilSn da una empraaa co•o al h.!, 

car ca•bioa an una ya existente. 

Par• la ronaulacidn de polfticaa •• r11co11andable to111ar en cuanta l•• 

ai;Uiente• conaideracion•• a 

•)• El uao de la pol!tica detHt ayudar al logro da un objetivo y daba eer 

tar•uleda partiendo da hecho• y 11xperiancia• y no da retlaxion•• persona­

l••• 
b). Unai política debe ••l' precia• y clara••nt• axpraaada, da t•l unera -

que p•r•ita una r•cil y r•pida intarpretacian. 

e). Tadaa laa pol!ticaa deben confonRar•• a loa factora• externos, tal•• 

como l•Y•• y ragla•antaa de intarla ptiblica. 

Política• generala• de una ••Pr•••· El autor R•Y•• Pone• a11ftala en -•u libro 
1

, vario• objativoa y pol.!ticaa, da ••ta conjunto deatacan la• •! 
gulantaa a 

a). Aprovechar !ntegra11enta la capacidad productiva. 

b). ltnpulaar las ventas para conaeguir la• utilidades adacuadaa a la pro­

ducci6n. 

1;). Oeli•itacidn praciaa de las runcionea, autoridad y re11ponaabilid11d. 

d). Elaborar objetivo1 y pol!tlcaa dantra de cada diuieilin. 

Lae polfticaa general•• da una U1prasa puedan claai f icaraa an ax te.E, -

nas • internas. 

1.· Op. Cit., P.g. 185. 
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Extarnaa. Son aquellas quo so croan para hacer frente a diversas si­

tuaciones creada• por fuerza• ajanas a la a11prasa; tales co1110, la• dif.!. -

rentes entidades gubernamentales, las aeociaciones industrial••, las aso­

ciaciones e!ndicalea, ate. 

Internes. Dentro de 6staa aa encuentran las qua aa el.abaran en el ª!. 
no de la e11proaa y son propuestaa por los garantas en cual.quier nivel ad-

111iniatrativo, con al r!n da contar con la• ori•ntacionea n11caaariaa ••ta­

blacidaa para su propio uso y el da aua aubordinadoa. Dentro da eataa po­

l!ticaa ea encuentran la financiara, la crediticia, la da cobranza y la -

acon61iica. 

u-1.1 financiera. Con al propl5aito da lograr una ••yor afielan-

cia de loa racuraoa captados, toda 1111preaa debe iiapl••ntar pOlltice• r1-

nenci•r•• ad•cuadaa per• lograr tal rln. A continuaci6n ·•• m•ncionan •19!!, 

noa •j••Ploa. 

a). D•t•r•lnar l•• ruantes de financiamiento. E1taa puedan ear entre otra!, 

prl•tBftlo• bancarios, util.izacic5n da crldita otorgado por provaeaoraa, hi• 

patacaa• np.Uaci6n del capital propio, ate. 

b). Obtener una •ayor rotación del capital, callo baaa para lograr enejara• 

utilidmd••• 

e). Hajorar la aituac16n financiera, rijando pol!ticaa y nor1n11• reapacto 

a amortizacionaa, rainv•r•ionaa, utilidadea •!ni11aa, ate. 

d). tstablacar registro• financiero•, contabl•a• aetadJ.atlcoa. ate •• para 

utilizarlos coaio •adio da control y co•o baea para elaborar pron6aticaa. 

V-1.2 Crediticia. Ea 11uy importante para toct. •MPreaa i.-pla11tan-

tar pol!ticaa da crldito, para evitar qua al otorgarlos ain un pravio an! 

li•i• da cada caao pudiera retrasar•• au recuperaci6n y ocasionar serios 

. traatornoa a la situaci6n rinanciera d1l negocio. Catas puedan aer rfg! -

daa, moderad•• y muy lit•ral••• 

Dependiendo •n gran 11adida de su aitueci6n an •l 111rcada, d• la CDltP..!. 

tanciat da al producto. etc., 1lguna1 de la• pol!tica• qua puedan aatabl.!, 

cara• ion J.as siguiant•• 1 

a). Aut~rizaci6n de crldita a cuantaa nuava1. 

b). La& fuentaa da informaci5n qua sadn Utilizadae para la toma de d1ai­

cione1. 



e). Plazo de cr•di to. 

d). Monto del crldito. 
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•). r ijar miiximo da crddi to que puede concederse. Tanto 11n general como 

por zonas, buscando que no se recarguen loa costos. 

V-1.> Cobranza. Si en las a11pra11as se foriaulan polfticaa da -

cr6dito, d•ben formularse tambiln de cobranza. Dentro da los puntos qua -

daben incluiraa aat&n loa siguientes 1 

a). La forma da pago dal clienta. Si ae aceptan o no pago• parciales. 

b). Si aa anviur&n astados da cuanta a los cliuntas y con qua pariodlc! -

dad. 

e). Dabar&n aaftelaraa loa pasos a seguir para racuparar las cuantas y do­

cu111antoa por cobr211r. 

d). Daban ill!Btipularaa lae condiciones, raquieitoa y paaoe a aaguir, an al 

caso da 101 deudoras Moroaoa, aa! como las dacisionas a adoptar por al la 

cobr•nza tuviere que hacer•• par la v!a legal. 

e). Todo lo relacionada con deacuantoa, bonificacionae y rebaja• deba qu.! 

dar claran1enta definido. 

t). Se deb•rl fijar la tasa da interta notraal y la corraapondienta a la -

•aratoria revi••nda•• par!odica11anta. 

g). En qua tiupo •• daberl turnar una cuanta o docu11anto al abogado. 

h). Oabarl eei'lalarea que intarvanci6n tandrA al daparta11anto da vantaa,an 

al caao d• cuantaa de dificil cobro. 

i). La padodicidad con qua debarl for•ularae el anl.lieia da antigOadad -

da aaldoe y la dataniinaci6n da la rotaci6n da lae cuantas y documental -

por cobrar. 

Econ6mica. L•e políticas da fndol• acon&lico aiampra a•t,! 

rln anfocadaa a lograr al m•ximo da raaultadoa con al at!nimo da aafuerzaa. 

L•• 'raaa donde t~ndr.ln aplicaci6n 111111 políticas acon&nicaa aon la• da -

producci6n y wentaa. 

Politices de producci6n 1 

a.). AdquiaicH5n o madernizaci6n da 11aquinaria y equipo. 

b). Procesa de fabricaci6n. 

e). Diseno e implamanteci6n da líneas de productos. 

d). Madici6n da la productividad an cada l!ne11 de producci6n. 
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•)• fijar programas da producci6n buscando qu• 6sta rasult• fluida para -

•vitar costo• innaceeario•. 

r). fijar niveles da inv1nterios de materia• primas, h•rr-ientaa, etc.,­

para evitar que •• elevan loa coatoa. 

g). Capacitaci6n y 8f1trena•ianto del peraanal., con 111 prop6eito de a~avar 
la productividad. 

h). fijar volunianea da producc14n an coordinacitln con al !rea de ventas. 

Pal!tiCas da venta• 1 

a). Pl.arwacUln y arganizac16n da las ventas. 

b), riJar cuataa por articula y aeignmrlaa por zonas y por vandmdor••• 

e). Captaci6n da nuavoa ••rcadoe, an baaa a una invaatigac14n da lo• •1•-

•oa. 
d), Eatablacar aiatnaa da ruunaraci6n a incentivo• SMra aatiMUlar a loa 

vandadorea. 

a). Eatablacar control•• aatad!atlcae da vantaa. 

f), RHlizar c•paftaa publicitarial para •poyar l•a wantaa. 

V-2 DISTRillJCIDN DE LA CARTERA DE CREPITO. 

La C•rtara de crldito retlaJa la• oparaciontia crediticia• que realiza 

una •preea a un. tacha deten1inadli. Ganeral••nta, loa 6lt1•o• dfa1 del -

•a• aon utili•adoa para efectuar al cierra da regiatro de aparacionee. 

Bajo al aupuaato da qua l• -praaa tenga COiia facha da corte al df• -

veinticinco de cada. -•, aata aer!a al 1!11lta m.Sximo para ragiatrar cont!. 

blaMnte toda• la• oparacianaa (vantaa.ajuataa, ate.), raalizadaa an ••• 

hpoo di U-o. 

En la cartera de cdldito aparecen las cli11ntaa clasiricadoa, b1•n aaa 

alfablltic-nta o por c5d1ga de clianta y la• cifraa qua adeudan. En pri­

••r tlr11ino aetar& anotada la facha an qua •• raaliz6 la oparaci6n, anaa­

QUida al nGmaro da la factura, docu•anto o bien al na.aro da nota de crl­

dito qua ragulamant• aracta 1 una ractura, an la aiguiant• collM'lna aata­

rl anotada al i•porte al corresponde a 101 primero& treinta d1'aa, al tia.:. 

na una antigOaded uyar aparacar• an la aiguiant11 columna, paro •i la ra­

cha da la factura •• mayor a aasenta df•o •• raflej•r' en i• algUiant• C.,!! 
lurina y as! eucesiva11anta las de noventa, ciantovainta y 111• de cient.!!, -

veinte d1'ae. 
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La cartera de crfdito eiampra 11ostrarl vari!. 

cienes, ya que influyan varios f•ctoras para qua •• 11ncuantre conatant!. -

•ente an movimiento. Bien sea que aunu1nta o disminuya. 

Las caueae por las que la cartera puede aumentar son 1 

a). Apertura de nuavaa cuentas. 

b). Aumento de precia•. 

e). Retraso •n •l cobro a clientas. 

d). AU1111nto en ·~ plazo da crfdito a alguno• cli11nt11a. 

a). Au.anto en el monto del cr•dito. 

Loa factor•• qua influyan pera qu11 la cartera da crldito pra1anta di!, 

minucionaa son laa aiguiantaa t 

•}• Diaminuci8n da la1 vantaa. 

b). I•pl ... ntacian da una polftica da deacuantaa par pronto paga. 

e:). Racuperacidn da loa C:t"lditoa dentro del plazo aatablacido. 

d)e Aplicaci6n de una rfgid• polltica crediticia. 

v-2.1.1 De un ••• a otro la cartera pra••nta variacio-

nea, tanto en la• cuanta• d• cada cliant• como •n eu valor total. Para -

una 1111Jor apraciac16n da lo antes expueeto •• praaentn al •iguianta ajee­

plo, dondmi loa aaldoa en cartera aon 1 

30 0IA5 60 DIAS .2!Le!Ai 120 Oift5 + 120 OIAS ...!9!!1... 

3?,280. 6,865. 

1,9a7. 

1,aso. 
Notu Cifra• an •il•• da paaoa. 

364 45) 

205 167 

Al comparar a11bo11 ealdaa, aon notoria• laa variaciones de un maa a -

otro. Se aprecia una dia•inuci&n •n •l total dal mas 02 • [ata hacho vi•­

to auperficial•anta propiciarla qua ae incurrl•rl an •1 error da penaar -

q&M hubo une. di••inuci6n an las vantaa, lo qua •• total-nta falaa, ya -

qua ai ea obaervan la• colUllnaa da antigrledad da aaldoa •• va qua •n la -

de treinta dfa• hay un considerable aut1ento, ocaaionado prot.ble••nta por 

un increaumto en laa want.a. S•a cual ruara la cauaa, en aata caaa no in­

teresa ya que lo importante as darioatrar qua aa preaanta un. var1ac15n an 

esta columna. Adem4a tambi'n •• pre••ntan variacionaa en laa otr••• lo -

que indica qu• en esa t11ea hubo una axcelent• racuparaci6n d• cr•ditaa. 
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v-2.1.2 Porcantu8l. L•• variacionaa qua afect•n la cart•ra y -

qua •• refla Jan an un a atado da antigQaded da saldo• que nomal•anta •• -

alabara ceda ras, puada tHdirae porcantual•anta. ta decir, cad8 columna -

variar' an un X por ciento, con reapacto a laa cifras del ••• anterior. 

Siguiendo al ajMplo dal inciso anterior, lae variacionaa parcantu!. -

l•• aar&n la• aiguiantaa 1 

PERIODO 1 ~ .!ll...!!L!. VARJACJON 2' 

)0 DJAS :J&,275. ,7,280. 8.77 

60 DlAS 12,920. 6,865. ( •6.86 ) 

90 OIAS 1,987. 1,oeo. ( BJ.99 ) 

120 DIAS , ... 205. (. 77056 ) 

+ 120 DIAS •s,. 167. (171.26 ) 

TDTAL 1 49,999. u,597, ( a.so 

En ••ta cuadra aa aprecian¡ un incr•anto porcentual dtll a.77 " an al 

parlado d9 treinta d!aa v dia•inuciorwa muy conalderablaa an 1011 parfodoa 

auDaacuantaa aaf ca110 an al total. Lo qua detnua•tra la aplicac16n de una 

corHcta polltica M cobranza. 

V•' VALOR DE LA CARTERA, 

El velor d• la certera d• crldita, expr••ada an t6rt1inoa •onetarioa -

•• igual al aonto de la 1nv•r•16n que t1erw la eapraaa an cuantae par co­

brar, qua a au vez aata det11rainada par la• aigulenta• ractar•• 1 

a). Lo• t•nina• de crldito cancadidoa a loa cliantaa. 
b). La pol1tica y lae prlcticaa da la cD11pai'Ua para decidir al otar9a•l•!! 

to da crldita. 

e). L•• prlcticaa real•• de pago de loa cliantaa. 
d) • El vigor qua •• aplique para la racuperaci6n da loa crlditoa. 

a). El volU1111n da lea vantaa a crldito. 

Crfdito otorgada. L•• venta• r••lizadaa durante un detar-

•inado período da tiMtPDr daacont.ando laa quo fuar6n hachas al contada, -

Mn COiia raeultado al crldito otorgada. Naturalmente, dentro del nn;l6n 

da cuantas por cobrar dabarAn aatar aquellas qua •• r•fieran al aia•a pl.!. 
zo de cobro, •• decir, •1 la pal!tica da la co11panla •• de treinta dfae,-
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1\ 
no d•ber& incluir•• alguna en le que •• otorg6 un Pl•z.o •ayar, aaim1Ma,­

•n el rem¡¡l6n d• uentae . .del m•• dabar•n o•itirsa aquella• qua no e.arra!. -

pandan a ventas de marcanc!a•, por ejnplo, ventee da d••P•rdlcio, da ac­

tivo• fijoa, ate., ya ·que de canaid•raraa diatoraionar!an lo• raaultadoa. 

El aig,uianta cuadra •uaatra laa ventea afactuadtla durante al ano, ••­

parada• ·••g'5n al plazo da cr•dito otorgado, incluya ad..ia loa aaldoa ••.!! 
aualas an cartera da"'cliantaa ordanadoa an doa coluanaa. Una corra1ponda 

a clienta• con un cr•~ito da treinta d!ae y la otra a dhtribuidaraa a -

lo• que •• l•• otorga un crldito .. yar da aaaanta d!aa. 

V t N T " 5 CARTERA 

PERillDD 1 CONTADO C RED l T O CllEDlTO ----------- -----------CLltNTES DlSTRlB. C~lENTtS Dl5TR18. 
)0 DlAS. + 60 DtAS. )D DlAS. + 60 DIAS, 

tNERD 14 DOO 36 BOD 7 200 38 600 19 6111> 

ruRtllo ,, DUO 34 100 9 1DD 37 400 21 200 

MARZO 12 DDD 31 9DO 7 300 "300 18 'ªº 
A8ftlL 11 500 28 700 5 900 35 700 14 400 

llAYD 11 200 28 100 5 700 32 600 14 100 

JUNIO 11 DUO 26 6DO 4 BOO 28 500 13 800 

JULIO ,, 300 28 90D 5 1DO JO 1DO 13 91111 

AGOSTO 11 IDO 29 600 5 BDD 31 200 ,. 700 

SEPT1El4BllE 12 100 JO JOO 6 100 J1 800 15 500 

OCTUBllE 12 500 30 600 6 400 J2 300 16 100 

llOVlCllBllt 13 200 31 500 6 800 ,. 400 16 800 

~1Clt"811t ,, 900 "700 6 900 37 .'IDO 17 100 - --- --- --- -
TOTAL 1 • 147 500 370 800 17 100 406 800 195 500 - - - - -
Note 1 C1fraa en 1111•• de peaoa. 
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C:oinun.ente a la empre&• le 1!!, 

teresa conocer como se van recuperando los cr•ditoa, sab•r •1 estos eon -

cobrados oportunamente. Para ello exista lo que 110 ha dado 11n llamar, loe 

d!'as de v11nta 11n cart11ra, Aet• l.netrum11nto d11 medicid'n p•r•itir! conocer­

los diaa promedio de racuparaci6n. 

L•. f6rmule para obten11r loe d!ae dlil Vlilnta en cartera variar& seg'1n -

eaa la diferencie entra al total da la cartera y laa v11ntaa del me11. A -

continuaci6n se pra111nta un ejemplo an el cual son utilizado• trae supu•.! 

toa, cuya desarrolla •• _v•r• mfa adelanta. 

1 >· 
2). 

>). 

CJ••PlD 1. 

ABRIL 

a 563 

7)) 

6 902 

N T A 

llAYD 

5 9'6 

9 819 

'254 

JUNIO 

11 289 

7 9•5 

• º" 

CARTERA 

JUNIO 

10 'ª5 

12 2•9 

8 555 

Para obtener loe d!aa de venta en cartera en aeta aj11&nplo, donda al -

aaldo en cartera •• 11anor qua l•• venta• del •••• l• fdirt1Ul• qua •• util! 

za •• la •iguianta 1 

F"6rt1t1l• • a). 
Cuente• par cobrar del ••• 

Prciaedio diario de venta• del mea 

La rdr•ula para obtener al pra11adio diario de wa~ 

tea del ••• •• 1 

Venta• nata• del ••• 

'º d!ao 



Deearrollo1 

Explicaci6n1 

CJMPla 2o 

8) 
b}. Otra f6rmula que puede utilizarse es la eiguient• 1 

Cuentes par cobrar del 11aa 

Uantaa del •es 
X 'º 

11 289 

•>· PrOl!ledio diaria da ventas ::11 )76.)0 

'º 
10 }85 

D!ae de venta an cartera . 27.6 
'76.,0 

10 ,85 
b). Ola• de v•nte en cartera • --- X }0 • 27.6 

11 289 

C13910 puede ob•ervar•e •l reaul tado as al •i••o• por lo -

qua pueda elagiraa cualquiera da lea doa opcion••• 

S! al aaldo en cartera aa ••yor qua laa vantaa del mas, COila •• al C.!, 

ao del preeanta •J1111Pla. La fcSr.ule qua •• utilizarl ••r' 1• aigulenta 1 

r6r11Ul• 1 

Desarrollo 1 

E:ttplicaci8n1 

Cuantaa por cobrar del ••• - Venta• del ••• 

Uantes del 1nee anterior 

12 249 - 7 945 

9 819 

En 4ata e.aso al aaldo en cartera as auporiOr a loa ventea 

del 111111u. Por l.o que a lo f6mula del aja•plo una .ea le -

agrega +)O, que corr••pond•n •l 11e• ant•rior. El r•aulta­

do obtenido damuaetra qua la r•cuperacl4n de loa crldlta• 

se aeta r•alizando d11apu&a da trelnt• días. 



•• 
EJ•mplo '• 
En •at• caao el aaldo en cartera ea .ayor qua las ventee del snaa y ~ 

aOn que la• dal •es anterior. !1Dt l.[) tanto la r~rmula q~ada así 1 

ral'tlUl•· 1 Ct••• por cobrar del ••a - Vt••• •• y del anterior X 
30 

+ 
60 

Ventas del tercer -• 

Oaaarrollo1 B 555 - 7 294 
X 'º • Se7 + 60 • 65.7 

6 902 

E•pllcaclfn1 En el praaanta aj911plo ful nacaaario restarla al aaldo an -

cartera, laa venta• de la• doa pri•aroa ••••• (Hayo y Junio) 

y dividir al raaultada entra la1 ventas del tercer M• -

(Abril.). La cifra obtenida aaftala qua la racuperacit!n de -

cr•ditoa •• aat& rulizando a úa de ••••nta dl'aa. 

Pla:to udio de cobranza. E• llUY atU paro •dlr la afi-

ciencia interna del aiat•a de cradi.to y cobranza• al. final del ajarcicio 

Se detartaina div1d1anda la• venta• a crldlto anual•• entra '65 para obte­

ner l•• v•nt•• diaria•; y diuidi•ndo el aaldo mensual d• cart•ra entr• -

1•• venta• diaria•. Cl promedio ••naual. en cartera •• obtiane de la suma 

dll loa aaldaa an cartera divididos entra daca. 

tn la plgina ai;uiante •• pre1enta un ajlilaplo en besa a los datos d•l 

aubinciao u-,.1., los rausltadoa qua •• abti1ne aignifican qua •• aigui6 

a lo largo del ai'lo una buena pol!tica d11 racuparac16n da crlditoa. COiia -

puada obaeruaraa 11n la columna de cli•ntaa, donde al prG11edio da cobranza 

ful de )3 y ai aa considera que nor.ala•nte as aceptado un atraso da un -

}0 ~. an ••ta casa as 11uy aceptable ya que al axcaao ful da un 10 ~. Par 

lo qua raapecta a diatr1buidor8a al raaultado que ae logr6 de 77 t••bi•n­
•• aceptable ya que a ellos se lea otorgan plazos da mfa da saaanta d!aa, 
puedan aar inclusive da noventa o •As •n algunoa caaoa. 
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VENTAS A CREDITO CARTERA DE CREDITO 
PERIOD01 ----------- ----------CLIENTES DISTR!B. CLIENTES Dl5TRIB. 

ENERO ,6 800 7 200 'ª 600 
FEBRERO ,4 100 9 100 '7 400 

MARZO ,, 900 7 ,00 ",00 

ABRIL 28 700 5 900 ,5 700 

MAYO 28 100 5 700 ,2 600 

JUNIO 26 600 4 800 28 500 

JULIO 28 900 5 100 'º 100 
AGOSTO 29 61111 5 8110 J1 200 

5EPTIE"BRE 'º }00 6 1110 ,, 8011 

OCTUBRE 'º 6011 6 4110 ,2 ,00 

NOVIE"8RE J1 5011 6 BDO l4 400 

DICIEllllRE }' 700 6 9110 n 900 

TOTAL••••••••••••••• )70 800 77 IOD 406 800 

'70 BOD 77 100 SALDO 406 BOO 195 500 
VENTAS DIARIAS 1 .:. )65 .:. '65 MENSUAL 12 12 

-·-- PROlltDIO 
. . 

1 015.9 211., "900 16 291.7 

LAZO l'CDIO " 900 16 291.1 

E COBRANZA 1 : 1 015.9 : 211.J 

:n DIAS 77 DIAS 



U_. TENDENCIAS RECESIVAS DE LA CARTERA DE CREDITD. 

Cl an4liaie da las tendencia• aa g11neral1nanta uaado por el acreedor -

para hacar ciertos c•lculos sobra el aatado r1rianciaro del clienta y CDllHI'' 

pararlo can cil.culaa aimilaraa da anos anterior••· Paro tambi•n puada ear 

utilizada por la a.presa para analizar 1aa variacianea qua aractar5n la -

cartera da cr•dito a lo largo da un ª"º· 
El. ••todo qua puada aplicara• an •~toa caaoa •• al da anlliaia da la• 

tandancia• horizontalaa, ya qua an ellos aa c•lculan los cambios an Pº.! -

cantaJ••• La• tlcnicaa qua as utilizan aon 1 An!liaia da tanct.ncia har! -

zantal ba1e aiapla y anllia1a da tandanc:ia horizontal ba111 prograaiva. 

V-4.1 Tendencia horizontal t.aa ai•pla. Bajo ••t• .. todo aa to-

•• C090 baaa al pri•r 1tea Hl afta qua r1preaanta al 100 " • y cada •• -

eub9•cuente la• Aldaa aon calculadas como un parcantaJ• dal •• be••• 
SI •• t--.n la• cirru dal ajaapla Ml ailbincl•o v->.1. • •• abt .. andrfa 

al 1l9ulenta raaultada. 

PERlOD01 - - - - _c_A_R_T_E_R_A _ _p_E __ c_R_E_D_I_T_o_ - - -

CLIENTES " DISTRIBUIDORES " 

ENERO 'ª 600 100.0 19 600 100.0 

rEllllERO )7 400 96.9 21 200 108.2 

llllRZO "'ºº '"·º 18 'ºº 9'o4 

ABllIL ,5 700 92.5 14 400 7'.5 

MYD '2 600 84.5 14 100 72.0 

JUNIO 28 500 1'.9 1, 800 70,4 

JULIO 'º 100 78.0 ,, 900 11.0 

AGOSTO ,1 200 80,9 14 70D 75,0 

SEPTIEllBRE ,, 800 82.4 15 500 79,1 

OCTUBRE ,2 '°º a>.7 16 100. 12.2 

NOVIEllBRE: ,4 400 . 89.2 16 800 "·ª 
DICIEllBRE ,7 900 98.2 17 1DD 17.J 
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B• Jo •ate •Atado •• 

c6lculan lo• porc•nta Jea en ralaci6n con al maa anterior, tomando como b;! 

•• 100 al 11nporte de Aste y que 81 compara con el i•porta dal ••• eigui•!l 

t• 1 de tal manera que tomando loa datos del 11je11plo anterior, la• cifra• 

ra•Ultantaa aarfan la• eigui•nt•• 1 

CARTERA DE CREDITO 
PER!DD01 

CLIENTES " DISTRIBUIOOllES " 
ENERO n 600 100.0 19 60G 100.0 

FEBRERO >7 •oo 96.'J 21 200 10l.2 

MARZO "'ºº 97.1 11 )00 86 •• 

ABRIL " '1110 98 •• u •ao 71.7 

MAYO >2 '°º 91.• 1• 100 98.D 

JUllIO 28 500 87.5 1) 800 97.9 

JULIO 'º 100 105.7 1) 900 100.1 

AGOSTO >1 200 10Jo7 1• 700 105.1 

SEllTIE"BRE )1 100 102.0 15 i;oo 105.5 

OCTUBRE >2 >DO 10106 16 100 102.0 

NOVIE"BRE >• •oo 106.5 16 800 1a..• 

OlClE"BRE '7 900 11002 17 100 101.a 

V•5 PRONOSTICO DE COBRANZA• 

L• falta da control adllinhtrativo ocae1ona que la• ut111Rdea lle un 

negocio dia•inuyan. par eao •• nacaaarlo no aalo conocer la aituaclan ac­

tul, dat. au.la pravaara• con la •yor aaactltud poaible l•• aituaci,1. -

naa futura•. O• ahf qua aurga la imparioaa nacaaldlld da conocer y cante .... 

lar loa futuro• ihgcaaoa. 

tl mecan11•0 que haaa poaibla un plan •. travA• dlll cual •• ajarza el 

control. ta al pron6at1co da cobranza, qua co11prandarl un pragr- da l'e­

cuparaci8n da fondoa para la• apraclaclonaa da un ajarclclo. 
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La •laboraci6n y evaluaci6n del pron6stico da cobranza implica d••.!. -

. rrallar un plan da trabajo que parte de la baaa del presupuesto da v11nt•a 

ya qua •ate proporciona conjunta11•nta con al saldo an cartera, los datos 

para la alaboraci6n del pronóstico da cobranza. 

v-5.1 Elaboraci.Sn. El prom5atico de cobranza •• elabora con b;!_ 

•• an 1 An'liaia da ant11cad11ntua y da aatimacionaa. 

a). Anllisi• da antacedantaa 1 

- Anlliaia da cobranza del arlo anterior en ralaci&n con las vantaa. 

- Rafarancia a anae anterior9a an busca de la•, tandanciaa y al an&li-

•1• d• 1•• ai•-·· 
- Conaldaraci6n de la• polfticae da crldito, ya ••an a treinta, ••••.!!. 

ta o da dfaa. 
b). E1ti11acionea 1 

- Cobranza aagura. Catf CD11puaata par al conjunto da clienta• qua r•.! 

lizan reguler y oportune•ente eu1 paga•. 

- Cobranza probable. En tate r•l"IQ16n •e encuentran 101 cliantea que -

regularaente pagan de•pu•• di la fecha de venci•i•nto, pu•d•n toma!. 

ee en ceda ca10 101 porc•ntajea qu• corra1pondan e la experiencia. 

El pran6at1co pued• elaborar•• para cualquier periodo da ti.-po lo -

••• usual ea a un ano y con eata bas• pranoaticar por ••• que a au vaz -

puada daaglo•araa par •-na•• 
51 •• alabara un pran6•tico da cobranza con ba•a an la• cifras dal -

ejemplo dal aubinciao V-).1., y auaando las cant1dadas de la• doa coltJ!! -

naa da cartera (clienta• y diatribuidora1), •• llega a la cantidad de 600 

•illonaa da paao1. Para •laborar el mensual •• divida oata cantidad antra 

doca, al resultado aar& el ano basa (Enero), para pronoaticar loa aigui•.!! 

te• •a••• aa analizan y •• •umen lo• porcentaje• 1111msuala1 abt•nido1 an -

la tandancia da base progra•iva (eubinciso U-4.2) de clienta• y diatl'ibu! 

daraa, al resultado obtenido ae divide antra do• y al total qui •• obtan­

Q• ••r• el porcianto que se calcular• por el ai'fo basa. 

CJ.-pla 1 Pel'• calcular al ••B da febrero •• tienen loa aiguiant•• -

datos. Clientas 96.9 •• distribuidoras 108.2 1 la eU11a de a•bos •• 205.1 " 

a•ta cantidad dividida entra dos, da COiia resultado 102.6 " y •eta ••rl -
el porc•ntaJ• qua debe calcular•• 1obre al ª"º baae. 
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Pare calcular esta cifra se haca naceaario utilizar una r•gla da t.r•• 

eimple. Es declr1 50 ººº --- 100 
X --- 102.6 

En aste ca•o ae •Ultiplica 50 000 X 102.6 y el resultado se divide 

entra 100. La cifra reaultant• s•rl al pron8atico d• cobranza para •l ••• 

de febrero. Para cAlcular loa dam&a rRBaea debe nalizar•• una oparaci8n -

similar. 

En •l aiguianta cuadro ea detallan manaualmanta lae cifra• y porcant!. 

jaa abtenidoa y que conforman el pron5atico de cobranza. 

PERlDDD1 COBRANZA1 " 
ENERO 50 ººº 100.0 

fEBRERU 51 'ºº 102.6 

11ARZO 46 200 92 •• 

ABRIL 44 900 8'oll 

NVD 47 850 95.7 

JUNIO 46 550 9'.1 

JULIO 51 650 10'·' 
A~OSTO 52 400 1D•.B 

SEPTlEllllRt 51 900 10>.1 

OCTUBRE 51 500 10)0 0 

NDVltllBRE 52 750 105.5 

DICIEHBRE 5' 000 106.0 

O• igual for•a el pronaatico •ansual puada deagloaara• por .... naa t.~ 

niando ca1na basa laa astimacionaa. A•I par ejemplo, a! •• trata del •• -

da Enero, se tandr!e qua conaider•r que la priJHra enana •• de paco ltOv,! 

e1ianto an virtud da qu• la ••yor!a d• laa H1pr•••• regre•a apena• d•l p­

rfoda \lacacional y no raalizan eua pago• con nol"ID811dad, tenDi•ndo a r•CJ!!, 

larizarae an laa aiguiantas aerDanaa. La aituac16n ••rl• l• aiguient•. 
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JR Y ClA., S.A. 

50 ººº 
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HES 1 ENERO 

1•• SEMANA 2a. SEMANA 'ª• SEMANA 4a. 5EHANA 

5 000 10 000 15 000 20 000 

Ewaluac16n y control. Ea recQIUlndable qua al tener ya un 
pron4etico et. cobranza, ·aa la asigne a cada zona o cobrador una cuota, P.!. 

ra da ••• .. nara ajarcar un ••Jot control y pueda CUllplirea con la• ••taa 

aatablacidaa. Ea nacaaaria por lo tanto llevar un registro da laa activi­

daidea diaria• d9 cadmi cobrador, con al r.r:n da Mntaner un eficaz control 
da la cobranza y lograr la• cifras pronoaticadaa. 

El aiguianta cuadro MUaatra la foraa an la qua pU11da llavaraa un con­

trol por ccbrador 1 la cantidad pranoaticada acu11Ul•da •• datar1nina div! -

diando al pronbtlc:a del aH (50 000). entre 20 di .. hlbil•• (a lo• qua -

ca11pranda al par.fado), daban conaidararaa cella d{aa laborablaa da lunes a 

viarrwa. [n •ata •J-plo •• conaid•ron 20 y •l r•aultado •• da 2 500 di.!, 

ria•• El d•to tu• tat1ado del •J•aplo qua •• ha venido •najendo an inc! -

•o• anterior•• y ceba recordar qua laa cifras aon an •ilea da paaae. 

JR 't CIA., S.A. 

íECHA 1 ENER!! COBRADOR 1 PRONOSTICO .2!!Jl!!!i 

CblCNTE5 Vl51TAS 

" 
CANT. CANT. 

" 
CANT. CANT. 

" 
CANT. 

" DIA POR EíCCTUA (1) POR COBRA (2) POR COBR! ()) PRONO~ (4) VlSJTAR DA5. - COBRAR DA. - COBRAR DA. TICADA 
ACUH. ACUll, ACUH. 

1 15 12 BO ' 000 1 500 50 } 000 1 500 50 2. 'ºº 60 

2 20 14 70 2 000 1 600 80 5 000 ' 100 62 5 000 62 , 14 10 72 2 800 
2 'ºº 82 7'800 5 400 69 7 500 72 
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El porciento (1).- mide la constancia del cobrador, el CUllplimiento -

que d' al primer paso de su labor, que consiste en praaentersa con el -

cliente en la fecha de vencimiento dal documanto. Eeta porcentaje se o_!! -

tiene de la siguiente manera 1 

Viaitas efectuadas 
Clientes por' visitar 

:l de visitas. 

El. porciento (2).- mid• la afectividad del gestor da cobranza o cobr.!, 

dar y 88 detarllina utilizando la siguiente r&r•ula 1 

El porcianto (J).- rapraaenta le productividad del cobrador, Y• que -

aatl determinado por laa cantidades acu11uladea • Por un lado le que se da­

ba cobrar "I por otro lo qua raal•anta aa ha cobrada. La t6r11ula qua dab9 

Utilizare• •• la 1iguianta 1 

E.l porcianto (•).- .uaatra la realidlld da lo cobrado contra lo prono.! 

ticado y para obtenerlo •• utilize la •igulant• f8r.ula a 

V-6 f"lNANCIAHIENTD DEL PRESUPUESTO. 

Toda• la• a111pr••a• deban ser dirigid.!1111 con un criterio financi•ro ya 

qua da no ••r aplicado el riesgo al frecaao •a ntuy grande. 

El probla11a financiero absorba gran parta del ti•"PD da lo• altos •J! 
cut.ivo•, alloa conecient.es d• qu• al no haber planaacian financiar• pue­

den to118r&a decisiones que involucren le inversii!n d11 fuerte• auJM• de d.! 

naro. ain saber ei aarl po•ibla. qua la a111praaa loa soporte. E• •UY u•ual 

qua todos loa problamaa •• quieran resolver a basa da crldit.oa bancario•~ 
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poro d'stos no siempre est&n en condicionas da otorgarlos. debido par un -

lado • la eitu:i.ci6n da· la 0111praaa y por otro e los lineamientos que !larca 

al banco de HGxico, que es qui4n regula. laa política1 de crldito balneario. 

Por lo tanto es muy importante pare l.a a•pre•a conocer los racuraoa -

con los que realsnente Contar& par• solventar l.011 gaata y .. coatoa del "99.!!. 
cio. Para ello existe lo qua se ha dada an lla•ar •l praaupuaato de ef'ac­

tivo, •ate in~trutnento permita conocer al astado qua an Matarla tinancia­

ra guardar' la ampraaa an al parfodo da ti••PO para •1 cual ful •laborada. 

U-6.1 Praaupuaato da atactivo. tata prt1aupuaata c:aprende por -

un lado lea aatiaacionea da •l total de J.oa ingraaoa que •• racibirin an 

al parlado M tiaapo prav1-nt• deterainada, po~ otro lada d•ben •atiU.!, 

•• en b••• • la •KP•rienci• lo• egr••• tot.alea conocidoa. Cato P•nitir• 
conocer a1 habr' un aabrant.e a raltante de capital de trabaja• siendo po­

•1bl• at•car •l prable .. antic1padaMnt.• ya qu• a1 •• deja· P•••r •l ti­

po ••r' d• dfficil reaolv•rla. 

v-ta.1.1 tlaborac1an. E.l pr••Ufl'M•to puede elaborara• par• uno a 

mia aftas, ain .. bargo aa bien aabido que llientraa mh t.1-.po paae clll l• -

f•cha •n qua ful •laborada• lat• ••r' •na• confiable. Y~ qua JIU9mn 1,!! -
tarvenir f•ctarea interno• y externa• que no tu.r4n conteapladoa al ala• 
rar•• y ocaeionen altaracionea en loa ra•ultadoe. 

51 •• elabora un pr•aupueato anual, •• r•c••ndmbl• daegloaarlo por -
maa y daepu•• lata par •-naa, al igual qu• aa hizo •n •l pron&at1ca de 

cobranz•• 

En la aiguiante pfgina •• 8Ueatra un eJet1Pl11 de c090 puaM quedar el 
praaupuaato de titactivo 1aenaual. C•ba hac•r notar qua an el praaenta ej-s 

plo l•• cifra• fuerln oaitidaa ya qua lo importante •• dejar clar• la 

id•a da loa aapectoa que confo~n dicho praeupuaato. 

El dato da eractivo an bancoa aa datanina t011ando el aaldo total da 

laa cuenta• bancaria• qua .. neja la 811PN••• 
La• cobranzaa ae det•l"llinan •n baae al pran4atlco da co~ranza, •le!!. -

tra•. qua la• ventea de cantado eat•n dat•r•inedaa en baa• al pronlat1co -

da vente•• E ate dato debe proparcionairlo el g•rant• de ventea. 
Loa agreeaa, carreaponden a aep•ctoa cant•bl•• par la tenta, loa d~ -

tos daba proporcionarlos al dapart-nto de contabilidad da la 99Pra••• 



PRESUPUESTO DE EfECTIVO. 

BANCOS. 
(Efectivo al inicio de -•) 

INGRESOS 1 

Cobranza Segura. 

Coftama Probable. 

V•ntu de Contado. 
otroa. 

TOTAL DE INGRESOS. 1 

EGRESOS 1 

Prov•edaraa. 

sueldoa. 
Renta. 
Luz. 
Tallrono. 

J11Pu•atoa. 

Saguro Social. 

Jntonavit. 

Donativos. 

otro•. 

TOTAL DE EGRESOS 

DlfERENCIA 1 (+ d -) 
• 

JR Y CIA., S.A. 

fECHA •·---------

SEMANAS 
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V-6.1.2 tvaluaci4n y. control. Con el prop6sito de m11dir las di-

f11ranciaa y ej11rcar un control entre lo real. y lo preaupueatada, •a r1co-

1111ndabla elaborar •an•ualmante un astado comparativo al cual p•Htitir¡ al 

e.inpr••ario •nalizar laa cauaaa da las variaciones y tcwnar las 111•didas ca.!l 

venient••• A continuaci8n aa presenta un •J••plo de l•t• astado. 

JR Y CIA., S.A. 

ESTADO COMPARATIVO DEL PRESUPUESTO OC EfECTIVO fECHA ------

Ef•ctivo al inicio. 

INGRESOS POR 1 

Cobranzas. 

V•ntae de Contada. 

otro•. 

TOTAL OC 1 NGRESOS 1 

EGRESOS POR 1 

Proveedora• 

Sueldo•• 

Renta. 

Luz. 

T•llfono. 

Jiapueetaa. 

Seguro Social. 

Jnfana\lit. 

Donativo•. 

Otro•• 

TOTAL"·DE EGRESOS 1 

RE AL PRCSUPUCSTADO DlíCRCllCIA 

MS l'CNOS 
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Al analizar el estado anterior y ai las diferanciaa que ea observan -

son negativas, la erapreea puada adoptar alguna da eataa madidai•a 

Limitar pagos a proveedoras. 

(laborar algOn plan para agilizar la cobranza. 

Solicitar con anticipac10n un cr•dito bancario. 

Llevar a la pr6ctica un plan orientada a realizar v•ntaa da contado. 

Ofrecer al cliente daacuantoa u otro• incantivua para Plotivarl.o a -

qua realice un pronto pago. 

Aplazar alguna 1.nvarai6n qua •• tanga pravi1ta para ••• parfado. 

L•• alternativa• antarioraa aon e8lo alguno• ej.-ploa qua puedan aar 

utilizadoe, daad9 luago qua no aon loa 11nicaa, ya qua al IMntdo financiara 

presenta una anor11a g ... da racuraaa y da pnibln aalucionea pera arr.,._ 
tar. la• prabl_.• an qua •• puade var in11ar•a le e.pre••• 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES, 

El crAdito es la confianza dada o recibid.:l a cambio de un valor, 

de. gran utilidad para lDe individuos y amprasas ya que ho.ciendo uao da 61 

•• agilizan las relacionas de intarcambio coma~cial. Sin Hbargo para qua 

a una aapraan sa l• caneada al cr•ditd tiene qua nunir verioa requisitos 

•n algunae caeos la eon solicitados Estados rinanciaras loe que •oatrar'n 

•1 acraador al grado da aolvancia del solicitante. 

Existan varias el.asas da crldito, paro al presente trabaja aa concra• 

ta ni&a al anllials del cr4dito mercantil ya qua ful y •igua siendo la ••­

pina doraal del ca11arcio, desde luego qua las condiciones han aufrldo .o­
dificacionas en •1 tranacureo da loa afta• c0t10 conaacuancia da laa varia­

clo•• qua aractan la vida ecan&aica de l•• eapreaaa, •in ~barga •• g•~ 

rel••nte aceptado y uaada en casi toda• laa tran•accianea ca1111rciel••• 

La •PH•• que otorga al cr•dita ao va obligada a util.izar varios re­

curaoa para nulificar al;una• cauaa• que i•poaibilitan ou recuparaci6n, -

utllJ.zando para •llo un estilo apropiado, puas cualquier axceao de ane,E.­
Qf'a podrfa geaaionar un verdaderg problema, daba recordar•• que •l obj•t! 

va d• la cobranu n carrar el oireula de la venta. Deade l.uaga que en -

la• caaoa de daudgre• aoroaas debe actuara• anlrgic-nta llegando inclu­

•a a utilizar callo ~lti1110 racuraa la vf'a .l•gal, qua de llavaraa a cabo ·~ 
rfa .Ja que para racuparar •l crfdita otorgado ee utilizarla para aalvar 

•l pr•• tigio da la eepr•••• 
La obligacUSn del dapartam11nto da crf'dito ~ cobranzaa •• 1 vigilar el 

otDrga111iento da crldito y al uso qua da •1 haga el clienta, aaild.a•a, de,!! 

tra del fraa da cobranza daba ejorcorea un aticianta control de la docu­

•entaci6n y da•&e valor•• y una adecuada labor da recuparaciln da lo• cr! 

ditoe en baea a las pol!t.icas y plazo• convenido•. 

Laa polftlcas da la empraaa deben eatar bien fol'llUlada• ya que aon la 

ba1111 pnra la toma de decisiones, as necaaario dentro de alla11 •laborar al 

gunaa cradit!cias y d& cobranza que d1tinan claramente loa pasos a a119ulr 

tanto an el otorgamiento cama on la racuperBci6n de los crlditoa. 

Una herra•l•nta !•portante para controlar las c;:uentaa y docuMntoa -

por cobrar es al an.S:liais d& antigtJedad de saldos. •i•11oa qua •• retl•Jan 

an ia ~artura da cr•dito• la cual de un moa a otro pra1antarl uariacionea 



'17 

quo pueden sor medida& monetaria y porcuntualmanta, 

Por lo que respecta a la racupaE"aci6n de 101 cr,ditoa, aeunto que e& 

da vital i11portancie para la ampreaa y por lo •ismo la interesar& conocer 

oportunamante, exi•tan las fcSn1ulas para obtener los dfaa cartera, qua l• 

parmitir•n conoc•r J.011 dfas prD1111dio de recuparacicSn y en baa• a ello -

adoptar las medida• que sa conaider•n necaaariaa. 

El crldito mercantil, a pasar da la cri•i• que •• uiva an la lpoca as_ 

tual continda siendo utilizado en la -yar.Ca da la• aperacionma COll8rc1a­

l•• y su conpromiaa hiat4'rico aun no teréina, continuar• vigente ya que • 

aeta !ntima•ant• ligado con el 11Undo eapiwaarial y lliantra• haya aapre1u 

habr¡ crldita. 
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179 La AudUor!a Adllin.l•trativa. 
2" A'*'1!nlatrac11!n por Excopc!6n. 
2'5 L• Acci&n Econ&l.ca. eu P~vieit!n 'I -

Control. 
250 L• Venta de BaneFicio y l• Fili•oFla 

d• V1nta1 d• l• Eapr•••· 
259 La11 R•laciollll• Huaanea an la E•r.••• 
2S9 Planaac16n y Cont.rol da EF•ctivo. 
260 un Enfoque D!nl:aico paro el Anllioh 

de Empra1a• •n Operac16n. 
262 · T•orra d11 1a A.t•nciln al PGblico. 
262 ttc:nicaa d• Adlliniatrecifn d1 P•r•.!! -

nal y R1lacion11• Nblicaa. 
270 Adatiniatraci6n í inanci•ra. 
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