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Conocer “los: procedimi t'éichri_ca" “de ‘control del crédito

y la.cobranza‘de

netodologia’ que:




’Sifse'feQOpild iﬁfofﬁacién
y'la cobranza, asi éoﬁO‘i}s'egbéyienci

este departamento en los’distintes 1a ﬁotlBSjiéhtdnces

se obtendri material que servira com e.consulta para

el personal de estas areas.
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METODO DE INVESTIGACION
Investigacién cientifica, apoyada de documentacién 'y

bibliografia relacionada con el tema.
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'Introduccién'

'qpn' determinados xredui tqsv s

necesarios:'para obtener 1cho credxto, o que el~cobro Sg

haya hecho‘oportﬁname t ero que- por falta .de conoclmiento

no-se- deposite o* sa entregue a tiempo.

Estos son.solo un:gjemplo»de los muchos problemas en Qua se
puede incurriryrsi  no, se cuenta con  procedimientos,
politicas, estétutﬁs o normas que regulen el otorgamiento
de créditos y el flujo de la cobranza.

Es importante para cualquier empresa correr el menor riesgo
posible con los créditos que otorga y recuperar su cartera
en los plazos establecidos ya que de esto depende en gran
parte la solvencia para la adquisicién de otros activos o
paré las inversiones que se tienen presupuestadas.

surge asi la inquietud de conocer los procedimientos
éctuales del control interno del crédito y la cobranza para
poder establecer un patron gue pueda servir como apoyo a
estos departamentos desde el momento de otorgar un crédito
hasta la recuperacisén de la cartera, ya que en la mayoria
de los casos 52 cuenta unicamente con la experiencia de las
personas que pertenecen a esta drea y no de alguna
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CAPITULO = 1

Marco general del cré’éito y"IS cobranza.



1. Marco geﬂerél‘del orédito 'y 1h‘bpbfanza.f f

L‘éurQimientpl:

éiédad,
cde ;regqrs§§,: perén'ééns
'ﬁghdfiéﬁ,7se—écmpféﬁetiah:§ cumplirc:
:delybien adquiridd é sefyicib;fe »
‘normas previamente pactadas.’
Por el desarrollo que alcanzo fqg;n§Ce%§;iq,estébiecér
patrones de operacidn, se iﬁpléméﬁgé»rélr'uso“de la
moneda o especie para facilitar‘ias'tr&nsacciones, las
bases o garantias gque se exigian en ese entonces eran
distintas a las actuales, ya que se castigaba al deudor
incumplido con penas corporales, esclavitud y hasta con
la muerte.
La evolucién del crédito ha sido definitiva por el
hecho de emplearlo como un instrumento de progreso
fundamentado en estudios, discusiones acaddémicas,
comerciales, legales y administrativas para evitar
climas de desconfianza y conflictos en las operaciones

a realizar.




En- la actualidad la mayoria de 1os negocios trabajan a

fﬁcredito y solo ,algunos operan de contado ya gque 1la

‘partxcipacidn del credlto es factor determinante para

el desarrollo econémlco ‘de los mismos,  asi como su

crecimi nto ,,LéﬁA ut 111dades .y . mercados.  sin

embargo y..a pesar de ‘que’ mucha ‘gente se beneficia con
el;hslstema, otros danan sus intereses por falta de
= conocimientos: o por un uso 'inadecuado del mismo.

La - importancia que representa una moderna y eficaz
politica de administracién crediticia y de cobro es
determinante para obtener a través de ella los
resultados esperados como negocio, de lo contrario las
cuentas por cobrar que representan uno de los renglones
mas importantes de las empresas se transformarian en
una enorme carga que debilitaria y pondria en peligro

la solides financiera del negocio.

1.1 concepto dael departamento de crédito y cobranza.

El departamento de crédito y cobranza es el que por
medio de un estudio y evaluacidn, analiza a los futuros
clientes y les autoriza o niega el aprovechamiento de
sus productos o servicios contra la promesa de pago a
un plazo razonable, el cual una vez transcurrido dara

paso a hacer efectiva esa promesa.



un prestamo en  mercancias o
pago a futuro 1

definir ‘como . _una

ej fcita ‘én - medios

que

unas personas

kEl credito ‘como atrlbuto, ‘es cualidad o reputac1én de

'jsolvqncia, se dice que unazpetsqna‘tiene crédito cuando
'preéenta atributos de solvencfa;a

" En: nuestro pais la ley de ‘titulos y . operaciones de
crédito sehala en el qrticulo*29; que al realizar una
apertura de crédito ‘el acreditante esta obligado a
enﬁfegar o ponet a ‘disbosiéiéﬁ del acreditado una

cantidad de ‘dinero’y que el adcreditado se obliga a

“pagar o rééfi£u1r 7a acredltante las sumas de que

dispuso, asi ‘como el impor;e de 1los intereses, gastos,

1 Laboratorios Tornel, ‘§.A de C.V La Administracién del

crédito, pag. 3
2 Ibidem

3 Ibidem



stablgé:an'negociaciones

ateriales;“dinero ‘o” servicios,

1a’participacion deli‘crédito-es ‘definitiva, ya que-la

acidn-econdmica ‘actualas

172 Funciones priHCipgleé‘dé’“ﬁ ébpaftamento de orédito
¥ cobranza. : PR

_El departaménto de  crédito  y ‘cobranza realiza muy
diversas funciones entre las gque se encuentran:

=" Analizar y verificar los datos proporcionados por el
futuro cliente en su solicitud para otorgar el crdédito.
- Observar el estado que guardan los saldos de los
clientes en el momento de recibir un nuevo pedido.

-~ La autorizacién de 1los pedidos si el saldo del
cliente en cuestidén se encuentra en buen estado.

- Negocilar con los clientes los pedidos que no cumplan
los requisitos en cuantoc a el atraso en sus pagos.

- Custodia y control de los documentos legales, asi

como la coordinacién de la cobranza, para llegar a



feliz’ termino . con
otorgados.. »

- Estar “an’

brindarle al

a r’esg ,Vav para
cuentas incobrables.
- Proporclonar 1nformacién que requieran los niveles de

jerarquia superiores para que puedan tomar las mejores

"desiciones.
- Realizar o proporcionar‘ informacisn para | los
registros de ventas y cobranza -con el propdsito de
mantener actualizada la informacién para poder tomar
desiciones.

- Mantener una constante y buena comunicacidn con los
clientes con el propésito de adquirir confianza en

ellos y realizar las cobranzas oportunamente.

1.3 Objetivos.
Los objetivos principales de un departamento de créditoe

y cobranza son:



‘ayudan

determinar 1ineas y‘limite de crédito. para

"1os futuros clientes .

}- Lograr la recuperacién de la cartera de clientes lo
mas: rapido posible, respetando. los. plazos otorgados,
para esto se vale de todos los ‘recursos que la misma
éompaﬁia le brinda, tanto con las politicas de
comercializacién establecidas por la misma, como por
las vias legales gue establece el gobierno en términos
de transacciones mercantiles.

- Proveer a 1la compaiia de recursos financieros
oportunos para satisfabcer las necesidades de pronta
realizacién, asi como, mantener una cartera sana gue
pueda contribuir a el logro de los objetivos generales

de la compafiia.



CAPITULO 2
Ubicacién del departamento de crédito y cobranza en el

organigrama de la empresa pegqueha, mediana y grande.



2. Ubicacidn del departamento de crédito y cobranza en
el organigrama de la empresa pequefia, mediana y grande.
Segin el diccionario la palabra o vocablo organigrama
se define como la estructura de una organizacion,
empresa o negocio en donde se representa a los diversos
elementos que integran un grupo, asi come la relacion
gue. guardan entre si, también fija la accidén y la
responsabilidad de cada servicio. )
El auxilio o ayuda que se derjva de un organigrama es
de ' suma utilidad, ya que graficamente Iindica 1la
posicidn y nivel que guardan dentro de las
organizaciones <cada uno de los departamentos o
integrantes gque lo forman, sefala las principales
funciones y responsabilidades que se llevan a cabo, los
diferentes niveles o grados de jerarquia y 1la
interrelacién de autoridad funcional entre algunos
departamentos o cargos.

Mediante la graficacién de organigramas o estructuras,
se puede analizar y determinar fdacilmente si una
empresa, negocio o departamento esta bien organizado
independientemente de su wmagnitud, por esta causa es
recomendable la elaboracidén de los mismos, una vez

realizado un estudio minucioso sobre las



cardcﬁe}r:;tsticas, ﬁeéesidades, ventaﬁas y funcionalidad
» de'cadé{' debartémento, seccién, empresa o negocio.

‘Unrak' de ‘las ‘objeciones es que-a. través del organigrama
se detecta la disminucién o restriccién al desarrollo e
;impedimento de establecer”o dirigir - comunicacisén a
ﬁiveles superiores, .ya - que. pof los :procedimientos
establecidos los subordinz‘:dos: de niveles inferiores no
tienen acceso a ella; sin embargo, las ventajas de un
organigrama son mayores a las  desventajas que pueden
representar los efectos de no tenerlo como un auxiliar
bdsico dentro de cualquier empresa.

Comunicacién departamental e interdepartamental, Cuando

la caracteristica primordial de una organizacidn,
empresa, departamento, seccidén o jefe es la de obtener
resultados a través de otras personas, es fundamental
saber comunicar de manera eficaz, ya sea en
comunicaciones orales o escritas, ya que solo asi se
logra la realizacién o ejecucidén de las actividades.

ES necesario conocer exactamente la causa gque origina
la falta de comunicacién y los obstaculos a sortear
para lograr o establecer las corrientes adecuadas entre
el transmisor y el receptor, ya que es bien conocido

gue la mayoria de los problemas y errores que resultan



dentro: de una orqani acion ‘s

dérivén'kaatribﬁYen‘a

carencias de comunicaclén.

de absVyias

se esﬁablezca"la'~
siguientes~elemeﬁtd' 3
a ) El transﬁisof. ES grgpofqhe envia el
mensaje. V : »
b '} El mensaje:.
¢ ) -El medio de transﬁisién.ﬂ

da ) " El receptor. Es ‘la ‘persona © grupo al cual se
destina el mensaje. ' 7

e ) El1 intercambio. Es la posibilidad de parte del
receptor de interrogar al transmisor para obtener
aclaraciones sobre el mensaje, con lo cual se obtiene
el enriquecimiento de la buena comunicacién.

La eficacia de la comunicacion se obtiene cuando el
transmisor y receptor atribuyen el mismo significadeo al
mensaje.

considerando la importancia que tiene la comunicacidén y
la participacién tan significativa dentro de 1loa

actividad del crédito y la cobranza, al establecer la

H



relacion

- Come rvéiayli z‘arc’iyén

patos;’ Contralori
Produceisn, .’ ce
mensajes.:sean

oportunos.

debe ser el. mas conyeniente:c »las. necesidades

de cada seccidn;’ deps rt “empresa, tomando en
cuenta gue muchos' de’’los problemas de comunicacién se
derivan del abuso de: la ,éscriﬁura‘ © menoscabo de la

palabra.

2.1. Organigrama de una Empresa Pequeha.

En este organigrama se muestra la dependencia directa
del departamento de crédito y cobranza del Contador
General y este a la vez de la Gerencia Administrativa.
El departamento de crédito y cobranza esta integrado
por una persona gue es la encargada de realizar todas
las funciones <concernientes a este puesto y se
responsabiliza por el control y el manejo del salde de
clientes y los problemas que puedan existir dentro de

esta cuenta.



Las ‘cobranzas’son iéallzadas po s vendedores,

los ' cudles  reportan ~directamente. “1a’ cerencia

Administratiya,'la’cuai unE,v§i teniéhdp}a én su- poder
la pasa-.al departament§ de‘cfédigq y."cobranza ﬁara su
registro en auxiliares, '

Por lo general las decislones importantes en cuanto al
otorgamiento de créditos son tomadas por la Gerencia
Administrativa - con informacién proporcionada  por

crédito y cobranza. Ver Organigrama 2.1.

2.2 organigrama de una Emprosa Mediana.

En la ewmpresa medlana aparece ya una Gerencia de
crédito y cobranza que depende directamente de una
Direccicn .Financiera, el numero de personas que
colaboran con este departamento pueden 1llegar a se
hasta de diez personas, contando a los cobradores.

Nos encontramos también con una division en el
control de la cartera ya que se manejan por separado
las cuentas locales de las foraneas.

En este tipo de Empresas el departamento de crédito vy
cobranza se convierte en independiente totalmente
responsabilizandoce el Gerente, del buen funcionamiento

Yy manejo de sus empleados, y reportando los resultados



Organigrama 2.4
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directamente a’la Dire’cciénvsinéhéle‘ré.' -Ver drgérfigrama'

r2020

2.3 "Organigrana de una Empresa’ Gr

-.En. una Empresa grande?:;a_iést ~,);g'ahigi'éma se

vuelve un poco mas compiéja ‘yab ‘qyl‘ie ‘puedan i‘ntergrar el
departamento hasta »ve{nte";p‘er‘sd‘n'as de las cuales el
responsable de éontrolaflas: y ‘de su buen ' desempefio es
nuevamente un Gérente de ‘crédito y cobranza, el cual
reporta los resultados a un Director de Administracion
y Finanzas.

Por el gran numero de operaciones que se realizan
déntro’de este tipo de empresas es necesario manejar
por separado lo relacionade a el otorgamientoe de
crédito y lo concerniente a la cobranza, para ello se
crean dos Jefaturas, y una mas para el aspecto
Administrativo.

Las Jefaturas de crédito Y cobranza reportan
directamente al Gerente, y cuentan con varias personas
a su cargo.

Ademas de controlar por separacdo las cuentas locales y
las foraneas, existe personal para manejar por separado

lo gue se conoce como cuentas especiales, las cuales



Organigrama 2.2
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pueden ser . cuentas ‘con el Gobierno,  exportacién, ‘o

grandes mayoristas. Ver Organigrama‘z.B, .




Organlgrama 2.3
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CAPITULO 3

La seleccidén Y el control de los clientes. .




3. La seleccion Y- el control de los clientes.

ene 1a no facil

'Un departamen o de rrédito y cob 'nzai

"tarea de selecci'nar a: los clientes Y de»utllizar

procedimientos cerca el

ello’'se’ debe

utilice el
B clientéé.
. En el momento de presentarse ‘un‘ futuro cliente se
deben hacer varios cuestionamientcs Yy analisis para
conocer: & Cudl seré el riesgo que se correra al
"otobrgar un crédito ? v;_ Cual sera el beneficio si se
',tr‘atara de "un cliente potencial ? ¢ Hasta cuanto
soportaria la Empresa por financiar a este cliente ? en
base al crédito que se otorga ¢ Cual sera el plazo
establecido para el pago ?. Todas estas preguntas
tienenr respuesta si se siguen y cumplén las politicas

que cada Laboratorio tiene establecidas.

3.1 La solicitud e investigacidén de Crédito.
Generalmente y de acuerdo a politicas de cada
Laboratorio 1los futuros clientes deben 1llenar una

solicitud de crédito la cual debera ser en un formato

20



ver formato
 Estas  soli
:.siquienﬁy in
; vésé(ﬁ ‘Sociedad,. -Negocio,

Establecimigh o0 Persona gue solicita el crédito.

m ! ] pgthcipaies socios’ ‘del 'negocio
" aireccisn 1% ééléfﬁﬁé? o o
= Direccién del’estabiecimientOp

- Registro ' federal -de contribuyentes { anexando
fotocopia ).

- Breve descripcién del giro del negocio.

~ Antigliedad del negocio.

- Capital social & inversidn total.

-~ Si cuenta con algun tipo de sequro y monto.

- Monto del crédito solicitado.

- Estimacidn de compras mensuales de estos productos.

- Estimacidén de ventas mensuales.

- Un minimo de tres referencias comerciales de Empresas
que le otorguen linea de crédito mencionando su nombre,
direccidén y crédito concedido.

- Un minimo de tres referencias bancarias mencionando
el nombre del banco, numero de cuenta Yy mencionar si se

cuenta con alguna linea de crédito.

21



Formato 3.1
£33 CYASANIN 3 8%

Neartado postal & 300
Telefono 533 44 89

Solicitud de Credito

Calzada ‘de Tlalpan * 1000
Ne.xlccl b.F.

£

2oma

i Dirtrito

.0 Razdn Societ

T3 vavianal, Clins Afiicios Commicwtl

Teldt,

T e U w Fiok. Tiay ¥ oq o0 Covromiosl

Teled.

tatrlecid.

7 e que s Fpmiencia deb Gatal

- - A qut plator?

7= 40-. » et

8= Leesinscion et n-wm Clnires Col.de Sl S 28 .
9.~ Cmtulw'ulemmalnm 1S - Sl Muebles ¥ Careres:
Vator P :
0.~ LENU arequrado el negocial .| Impotie el tegura: S,
—— Rlirsqon que ubee: — Nornbes 4 Cin
V1.~ 160 propietario del hogat que ocuna ef negoclo?
12.- 0wm caoe tiene: .
13.- 1C6mo trabais? Meyoreo Medin Mayorrn Ocuatie
14, - Votumen menmuat e Veoun: $
15, Conaumo mensust de nuesuon s
16, Limite de crfdit que solic {0ur usted
17 ~ Bancols con aue opers: J
-
[rRpaepR—"

22



i"l\nl\ SCR LLENADO POR CYANAMID VENTAS ¥ C"EleO

Plare " diarnera st con deicventa fineneiera oo o 0

Contumn minimo menwal

Descuento comercial

Oettuenta Fnansiero (pronta pagol e —
— -/
[ OBSERVACIONES )
DE VENTAS DE CREDITO
1= €] thonm awnetns sn sepli of wio senontines de So e (o Gatesn hocwris con cherps 4 Le 11 a Dusin
oroscron mosvas,  rege o1 rechic

T = ) Awn s cOreitns 4 SraOL 91 or i cla delerinien 134 o T~ Lot Croauet cmban asr @apehcion @ nomeme de CYANAMIGH
Li e TN DEMEXICO, $ A 0 C.V

3~ E) thenm corvine 80 Mensrtr un Sutedo comolels ¥ Q- 100 thegue Tuberbn &fet e 0on 14 19CAS 0 e b4 hara
wtictente o ls demands oo e (s Hnat Jrpsy

4= €1 chunte commane on cubri (0n minimes o4 comors arta Am Lot chwrnane Saarn TUTE Pt o6 B LS 04 r8Noce
et wn e olla nad. UMacmranie B v (4 14 ety bancans ds CYANAMID J

L -

FIRLA DEL ALPERENTANTE FiRua DEL CLIENTE
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FORMATO 3.2 : : . SOLICITuh DE CREDITO

Fecha éxgcﬂici&n: Recibida QUM/Vet: Entregada CyC:
Razén:Socials - R.F.C.
Domicilio: )

Calle No. B Foblacidén y Estado

Nombre del propietario: Tel:
Fecha de establecido: Capital estimado:
Codigo postal: Otros Teléfonos:
Ref. comerciales de Laboratorios Parn Uso de olicinas
con que trabaja, pertenecientes. a TTait

i L c.de Plazo. Moralidad
}a Asociacién.de la Ind. Vet. Antigiiedad | crédito (ding wmercantil
1.
2,
3.
4,
S.
Meta anual de comprasi . : i prscuenta propuesto.
Crédito solicitado: Plazo de venta:

Forma <dc pago sugerida:Deposito directo a ctas bancarias: D

Bancamer Cuenta No. CCC Suc: San Angcl

Banamex Cucnta No. Suc. Cedros

Directamente al Represcntante: D

L.OS PAGOS SERAN EFECTUADOS SIEMPRE PUNTUALEMENTE CON CHEQUES iCRUZADOS O
QEPOS!TO BANCARIO A NOMBRE DE QUIMICA BE MEXICO, $-A. DE C.V.

Nota: Se advierte quec transcurridos mfis de 30 dfas de la fecha de venci--
miento de una factura, se aplicarfin dintereses moratorios mensualcs
a 1a tasa vigente,

Nombre y firma del cliente Hombre y firma del representante

Qbservaciones:

Fecha:

Para_uso dec Oficina
Resultado investigacidn crediticia: Himero de cta:
Recomendaciones:
Limite dc crédito otorgado: Plazo:

Observaciones:

{Firma Niv. Vatariaarial (Eivmn £ « Y



Formato 3.3

ENTE! IV. AGROPECUARIA, DEPARTAMENTO = DE TESORERIA,
M'M%SJ\S mn 589 C.P. 15900 HEXICO, D.F. APOC 10-621 TH..
5605343

132SIENTESEEE SOLICITUD DX APERTURA .DE. GREDITO

DATOS PEL SOLICITANTE:

XO¥BRE DEL PROPIETARIO O RAZOM SOCIAL
SOMBRE DEL NEGOCLO
P03LACIDN
202160 FOSTAL

FROPIEDADES:

DETALLAR

REFERENIIAS

LABCRATIND

: . s1 ° NO

.- : TIENE LINFA CREDITO )y )

le- iy d s No. CTA. " " " )y )

.- o, CTA. " * " ) )
SU'S VENTAS SOS: § ESTDMA COMPRARMOS C/MFS §

ESTCY DF ACVERRO CON LAS CONDICIONES DE VENTA Y COBRANZA, ASIHISMO AUTORI20 A SYNTEX, S.A.
SRESES MORATORINS, BN BASE AL INTEZRES BANCARIO VIGENTE, EM CASO DE MORA EX IS
HEBASADO EL PLAZO QUE ME CONCEDEM.

FECHA PIRMA DEL SOLICITANTE *

NUESTRAS POLITICAS.

SEROR RESASSENTANTE: FAVOR DE LLENAR REVERSO.
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PARA USO VENTAS:
CREDITO SOLICITADO: §
CONDICIONES DE VENTA. PLAZO
DESCTO. 2. P, PAGO .
FORMA DE PAGO SUGERIDA? - * /Ziiiii
REFRESENTAKTE: lméﬂ:

CATEGORIA:
DISTRIBUIDOR ()77 PAS A 007 (1), :ASOCIACION ()

CREDITO NUEVO |
AMPLIACION

CAMBIO PROPIETARIO
REAPERTTRA

OBSERVAZONES:

FIRAMA DEZV REPHESENTANTE ## FIPHA DEL, SUPESVISOR #%4 FIR¥A DEL GERENTI DL VENTAS

4% ESTA EL CLIENTE DE ACUERDO CON FL CARGO #44  SE VERIFICARON LAS INSTALACIONES DEL -
POR TNTERESES MORATOR1OS. REGOCIO.

PARA USO CRFDITO Y COBRANZAS:

LAS REFERENCIAS PROPORCIOHADAS FUERON BUENAS: ) )
LA FORMA DE PAGO APRODADA FUE!

LIMITE DE CREDITO MAXIMO AFROBADO: §

FECHA APROBADO FOR ____ FIRHA
RECHAZADO CAUSAS:

pplY



un compromiso. con ' el

= En algunas solicitudes se ctea

,Laboratorio

gue otorgarar el

crédito y cobranza como:

- Monto del crédito otorgado
- Plazo establecido.

- Forma de pago.

- Descuento especial.
- Datos de quién dio segﬁimiehto a la solicitud.

- Espacio para nhombre'y :firma ‘de quiénes autorizan el
crédito.

De esta solicitud emanan muchos aspectos que el
departamento de crédito y cobranza debe analizar y
concluir en base a la informacién obtenida: si se
otorga o no el crédito, cual seria su monto y el plazo
que se establecera para el pagyo.

Para analizar la solicitud el departamento debe contar
con personal que verifigue que todo los datos sean
correctos y recientes y gue se sercioren de que las

referencias son reales. Si no se cuenta con personal
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3.2 El intercamhio de refarencia

‘Una vez que- el departamento de crédito
una solxcitud de crédito en sus’ “manos ‘realiza las
investigaCLOnes gue de esa informacién emanan y -ademas
sin estipularlo en la solicitud de crédito solicita de
otros Laboratorios, referencias sobre el futuro
ciiente, para esto existe un convenio con la mayoria de
estos Laboratorios pertenecientes a una asociacion de
crédito y cobranza de este tipo de empresas con el que
se estipula que entre Laboratorios afiliados se debe
proporcionar informacion ética Yy profesional
solicitada, en un plazo determinado por el Laboratorio
que proporciocnara la informacion.

Por lo general estas referencias contienen:

- Nombre o razoén social del cliente solicitante.

- Domicilio completo.

- Antigiliedad del cliente.

- Si tiene linea de crédito y monto.
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—‘Forﬁa de. pag

,~f,fiazpfcéhéedido,
~ si-ha:tenido’cheq

= éomeﬁéafioé'adiéionale

- N§mbre del’ Labor

referencia. o
~ ‘Nombre:-del’ - Laborat
referencia.

Ver fbrmato 3.4

 3.3 “La determinacidn de “los ‘dias y el limite de
crédito.
Después de que se ha analizado la solicitud de crédito,
ya sea por el departamento de crédito o por algun
despacho especializado y se ha decidido otorgar, se
debe determinar cual sera el mwonto que se otorgara el
blazo que se convendra para los pagos de éste cliente.
Se debe involucrar en todo este analisis a 4&rea de
ventas ya que éste nuevo cliente representa un
incremento en la proporcidén que sea en sus ventas,

ademds tiene que darle servicio y asegurarse de que se
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Formato 3.4

FORMATO PARA INTERCAMBIO NE REFEREMCIAS OOMERCTALES .

Datoe prop fonados pors
para atandar 1a’folicitud de Crédito dau
Razbn $oclel y/o Nombre del Salicitantat
Domicilic Comoletor M

Reglstrado dasde Cta NS Mo existe en cartera
Tiene Lfnes de Crédito Autorirada 5{( ) No{ } Honto Hiximo § :
Clanificado an su trayectoria comarcial comor

Muy Buena( )} DBueno ( } Regular { } Moroso { } MHuy Moroea (. )=
Tocumanta sus compras? LComo? .

Tagard ( ) letrs de Casbio [ ) Contrwrecibo () Otroey

Torma Ge Pagos L .
Cobrador { ) Represeutante .{.). Correo ( ) Canco ( ) . Otroe: '
Plaro Cancedido en ALawi-30 ( ) 35S ( ) 40 ( ) 45 ( ) Otro: :
Cheauer Devueltos: S1 { ) Constantes { ) Ocaslonsles { ] Ho ( 1
Conantarice Adicionales: )

Recab$ Inforwacibng
Provorciond Datos:
Horarfo de Referencias: -
Teléfooor

Nota Importantes Cada uno Ge estos informes debar§ ser anexado invariablemanta al
rormato “HOLICITUD DE CREDITO®, junto con los denfa documentos dol solicitante,
para efectos do apertura coopleta del expediente correspondiente.
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'reciban pedidos y se surtan en su oportunidad ademas de

r la’ labor de cobranza si 1e corresponde. N

oF” lo general los laboratorios fse rigen por ‘una
o‘itica en. los plazos de crédito y esto va ‘en funcién
a cpmo se este comportando el mercado, en promedio los
}Léﬁératorios estdn otorgando plazos -a 30 dias y
dépendiendo de. la lejania o dificultad para cobro se
otorgan 35 & hasta 40 dias si asi se requiere. Hay
ocasiones que se cuenta con distribuideores
comisionistas, representantes o consignatarios a
quiénes se le puede otorgar de 45 hasta 60 dias
dependiendo de la lejania y del volumen de ventas que
realicen, ademas, los pedidos minimos deben ser desde
500.00 hasta 6,000.00 nuevos pesos dependiendo de las
politicas de cada Laboratorio 1.

Para determinar el monto del Crédito se analiza 1la
solvencia de la persona o negocio, los bienes con gque
cuenta y el conocimiento que se tenga del negocio,

ademds si este crédito se puede ir incrementando en

1 Asociacién de Crédito de 1la Industria Quimico,
Veterinaria, Asociacidn Civil. {( A.C.I.Q.V.A.C. )

Encuesta marzo de 1992.
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auxiliaras. c It

Al recibir un pedido de algin clliente el deiﬁrtémento
debe revisar el saldo que guarda a esa .fecha la cuenta
de éste, para lo cual se debe contar con un control
individual por cliente donde se muestre los movimientos
de facturas, notas de cargo y notas de crédito que
integran el saldo y los vencimientos y montos para
otorgar o negar el crédito.

Uno de estos controles y el que menos se utiliza ya en
la actualidad son las tarjetas auxiliares de clientes,
estas contienen varias columnas para humeroc de
documento, fecha, descripcicn, movimientos de debe y

haber y saldo, estos datos deben estar actualizados
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para no dar  cabida. a 1a tor

departgménto.

desgaste . fisico

funciones

3,5 °El " control  de - los clientas por -medio de
‘expedientes.

Este tipo de control consiste en archivar en un
expediente individual todos 1los documentos que se
relacionan con un cliente en particular, comenzando por
la solicitud de crédito, copia de pedido, facturas,
notas de crédito y cartas para consultar en cualgquier
momento documentos que muestren el movimiento y la
integracién del saldo del cliente. Ademas de cualquier
control que utilizan los laboratorios para el control

de los clientes se auxilian de este para consulta de
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documentos ya. ' que.:es qué’~’se pueden

consultar fisiédmeﬁte

3.6 'El“control; d or medip;dé sistemas

compuharizados.

Desde hace ya. varios ‘anos ‘la; cibernética Yy computacién
han revolucionado las formas de “archivar 'y combinar
informacidén con: paquetes de 'Sofwares comercializados o
sistemas disefiados a la medida de las necesidades, el
departamento de crédito Y cobranza de éstos
Laboratorios no es la excepci6én en obtener estos
beneficlos, ya que por los volumenes de clientes es
necesario implementar sistemas de los que se pueden
apoyar para todo tipo de consultas.

Existen diferentes tipos de sistemas desde algunos muy
simples hasta algunos muy sofisticados, hay paquetes
que muestran uUnicamente movimientos de facturacién y
pagos, los cuales deben ser capturados, y de los cuales
se tiene informacién suficlente para tomar decisiones
en cuanto al otorgamiente de crédito y otros muy
sofisticados ¢que controlan desde los inventarios de
producto terminado, facturacidn, notas de crédito por
devoluciones pagos, Y actualizacidn de saldos

instantdneos, estos son paquetes generalmente comprados
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que . sirven -para..un control integral de produccion,

ventas,: facturac1én,i crédlLo y cobranza, 'de' éstos

paquetes se” puede obtener mucha: inf rmacion tal como

. antiguedad de,isaldosv,porl}cllente, dias cartera,

‘rotacion. de inventarios y: estados de:;cue ta, toda ésta
‘Informacicn facilita'ula, toma -de decisionesA en los

,departaﬁentos invbluc o ‘de "algunos

formatos computarizados se.muestran:.los anexos 3.1, 3.2

Y 3.3

3.7 Metodologia para un control interno eficiente.

Ei departamento de <crédito y cobranza es pieza
fundamental dentro del ciclo de ingresos de una
empresa, el cual representa el medio que proporciona la
captacién de efectivo, para lograrlo se requiere de
algunas funciones que podrian considerarse como tipicas
y ademas esenciales para cumplir con un control
interno. El1 1libro de normas y procedimientos de
auditoria Aque realiza el instituto Mexicano de
contadores publicos mencionan las funciones tipicas de
un ciclo de ingresos las cuales pueden ser:

~ otorgamiento de crédito

- toma de pedidos

- entrega o embarque de mercancias y/o servicios



g TIPO “NUMERD FECHA FECHA DIAS - IMPORTE SALDO

* DOCUHENTO DOCUHENTO . ERISION VENC, VENCIDOS

ANEXC 3.1

smnss, ‘$.A. OE 'c.v.' T TR G Esuno rom.
“20NAY CENTRO i : :
AL HES oe. ‘DICIENSRE D mz

mmeeesess cacencaee dd/mn/on  Od/MD/pa  meeveces cecsescssaic

CLIENTE:00580 RANCHO EL GAVILAN, S.A. DE C.V.

1] 691 28/06/92  28/07/92 156 48,000 8,000
01 710 10710792 10711/92 51 50,000 50,000
02 019 03/07/92  03/08/92 150 4,000 4,000
04 oos 30/09/92 30710792 81 (12,000 (12,0003
TOTAL FAC. 58,000 N.DE CARGO 4,000 VENC100 50,000
CH. DEV. 0 N.DE CRED.  (12,000) X VENCER []
CLIENTE:Q05E0 TOTAL CARTERA 50,000

CLIEKTE:DO585 GRANJA EL GALLO, S.A. DE C.V.

01 1700 12/712/92 12/01/93 0 70,000 70,000

01 1702 12712/92  12/01/93 0 20,000 20,000
TOTAL FAC. 90,000 N.DE CARGO 0 VENCIDO 0
CH. DEV. 0 N.DE CRED. [} X VENCER 90,000
CLIENTE:0058S TOTAL CARTERA 90,000
TiPO 01 FACTURA 02 N.DE GARGO 03 CH. DEVUELTO

DOCUKENTO 04 M. OE CREDITO

PCXCTRSS0-FRDOS 1095 T 03701793 - 14:30 P.M, 3

36




- AHEXD 3.2

PAG. 1
FECHAz 03701/93

SIENTES, S.A, DE C.V.. 0 1

Z0MA: "CENTRO : .
AL HES.DE DICIEHBRE .DE . 1992 . S
ANTIGS EOAD DE SALDOS .. SRESY L

SALDO SALDO SALDO SALDO SALDO

WG, DE POR VEKCIDO VENCIDD VENWCIDO VENCIDO TotAL
CLIENTE NOMBRE VENCER 30 DIAS 60 DIAS 90 DIAS 490 DIAS
O0580 RANCHO EL GAVILAK,. S.A. DE C.V o 0 50,000 ¢12,000) 42,000 50,000
00585 GRANJA EL GALLD, S.A. DE C.V. 90,000 [} [ L] 0 90,000
01507 EL PROTRILLO, S.DE R.L. 40,000 10,000 0 0 0 50,000
01532 M.V.Z. EDUARDO MORENO PEREZ 8,000 4,500 0 o 0 12,500
17485 INDUSTRIAL PROTEINA, S.A, DE C 70,000 45,000 3,500 o 0 118,500
18420 VETERINARIA LA GARRAPATA, S.A. 15,000 8,000 1,200 200 0 24,490
TOTAL 223,000 67,500 54,700 (11,800) 12,000 345,400

PCXCTRASS-FRO04 1095 € 03701793 - 14:30 P.M, 1
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PAG. T

CLIENTE . NUMERO
NOMBRE .1 o
R.F.C T
DIRECCION

COLONIA

POBLACION

€00, POSTAL
TELEFONO

FAX

PERSOHA QUE ATIENDE
DESC, EM FACTURA
FORHA DE PAGOD
PLAZO

0IAS DE REVISION
DIAS DE PAGO
LIHITE DE CREDITO
FECRA DE ALTA
OFICINA DE VENTAS
AGENTE DE VENTAS

00580
<-. RANCHO EL.GAVILAN, S.A, DE C.V

RAG-T0D103-WRT
CALLE LAS GAVIOTAS WO, 708

LAS ARIKAS

SAN JUAN DEL R1O QUERETARO

75460

16-15-50

16-14-52

DR. ROMERO

4%

CONTRARRECIBO

30 biAs

DE LUNES A VIERNES

VIERHES DESPUES DE LAS 16:00 P.M.
106,000

15 MARZO DE 1971

QUERETARD

DR. CARLOS PEREZ

PCXCTR4TS-FRDO41095

£ 03/01/93 + 14:30 P.H, ]
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Se

facturacion o
contabilizacién de comisiones ¥y garantias

cuentas por cobrar

cobranza

ingreso. del efectlvo

ajuste de facturacisn y/o notas de crédito

~ determinacioén del costo de ventas.?»;,¥

‘mencionan’ también’ los 'aSientosffcéntables

comunes como:

Las formas y documentos importantes del ciclo

ventas

costo de ventas

ingresos de caja

devoluciones y rebajas sobre ventas
descuentos por prontc pago

provisiones para cuentas de cobro dudoso

mas"

cancelacién de pasivos por el impuesto a las ventas

provisiones para gastos de garantia.

ingresos son:

pedidos de clientes
ordenes de venta y embarque
conocimiento de embarque

facturas de ventas

39
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~ notas de crédito por devolucibnés, y;grgﬁajés,\éobre

ventas . ) ] P

~ avisos de remesas de,cliénues

- . formas ‘para 1llevar a~“cabo ajustes-i‘d

--clientes
-~ uno muy importante que no se mencionaiison 1os,recib05’

de cobro a clientes.

Ademas ~se debe de contar. con  una.  base de. -datos. i

representadas pof archivos cémo catéloéés de ciiénéeé;
listas de precios, auxiliares de clientes Yy todoé los
archivos que  puedan servir deb consulta - general’ para'
éste ciclo. ' !

El ciclo de ingresos debe perseguir vy alcaﬁzar los
objetivos especificos de control interno, los cuales éé
clasifican en:

- Objetivos de autorizacidn.

- De procesamiento y clasificacién de operaciones.

- De verificacidén y evaluacidn.

- De salvaguarda fisica.

Los objetivos de autorizacién tratan de todos aquellos
controles que deben establecerse para asegurarse de que
se estdn cumpliendo las politicas y criterios
establecidos por la Administracién y que estos son

adecuados. Un ejemplo de estos objetivos son:
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lientes deben autorizarse de  dcuerdo por

e proporcionarse a los clientes deben de

_de;acuerdo con politicas establecidas por

Hlavééﬁxniétracién.
fLos?robjétivos de procesamiento y clasificacién de
oﬁerééioﬁes tratan de todos aquellos controles gue
deben establecerse para asegurarse del correcto
reconocimiento, procesamiento, clasificacién, registro
e informacién de 1las transacciones ocurridas en una
empresa, asi como los ajustes a esta. Por ejemplo:
- Solo deben aprobarse aquellos pedidos de clientes por
mercancias o servicios que se ajusten a politicas
adecuadas establecidas por la Administraciodn.
~ Debe requerirse de una solicitud o pedido aprobado
antes de proporcionar mercancias o servicios.
Los objetivos de verificacién y evaluacidén tratan de
todos aquellos controles relativos a la verificacidén y
evaluacién pericddica de los saldos que se informan, asi
como de la integridad de los sistemas de procesamiento,

por ejemplo:
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..~ Deben verificarse y-evaluarse:e
saldos 'dé’/ clientas = por . cobrar., y. las
“relativas. . E

Los ‘objetivos dé-séi&ég

“controles - -relativos ‘Tall‘ia activos,

registros, formas iﬁpéfténtes,zwlugares dé' proceéo Y
procedimientos de proceso.lpéf eﬂémp;b:f.

- El acceso al efeﬁtivo 'récibido debe permitirse
unicamente de acuerdo con controles adecuados
establecidos por la gerencia hasta que se transfiera
dicho control al ciclo de tesoreria.

Toda esta metodologia encaminada a cumplir con las
politicas Y procedimientos establecidos para
proporcionar una segquridad razonable de poder lograr
los objetivos especificos de la entidad bajo 1la
estructura del control interno, como lo menciona el
mismo 1ibro. Dicha estructura consta de los siguientes
elementos:

- E1 ambiente de control.

- E1l sistema contable.

- Los procedimientos de control.

Ambiente de control; Representa la combinacién de

factores que afectan las politicas y procedimientos de
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-una entidad,

fdrtaleciendpro,ée ;litando:susgconﬁtbleé;

por ejemplo'>‘*”"

- I\ctitud fde

establecidos analizar,

claéifiéérf informacién
cuahtitéﬁi; ,las operacion s'que realiza una entidad

econémica.

‘Para que un: sisfema contable sea Util y confiable, debe

contar,con'métodos Y registros que:

-: Identifiquen y registren iunicamente las transacciones

reales que reunan los criterios establecidos por la
Administracion.

- Describan oportunamente todas las transacciones en el
detalle necesario que permita su adecuada
clasificacion.

~ cuantifiquen el valor de las operaciones en unidades
monetarias.

- Registren las transacciones en el periodo

correspondiente.
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idad razonable de lograr los
bbje ,', I 3 Vde la entidad, constituyen los

,procedimientos de control
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CAPITULO 4

La autgrizacién o rechazo de pedidos.



cartera de

atgndf@gipbr distribuidores,

] ’aéentes de ventas,
el Laboratorio, estos
3 ¢ gﬁﬁédéé y atendidos con cierta
:ﬁériddicidédfdoﬁ éi pfoéééitbrde dar siempre el mejor
rSérQicio_ y “atencidn. Por‘ 1o " general ésta cartera de
'lréiiéhteﬁ puede estarrclasificada por. zonas, distritos o
estados esto seguin la ubicacidn fisica del cliente con

el propdsito de distribuir y ubicar a 1la gente de

ventas.

4.1 Flujo-Grama del crédito y la cobranza.

En el momento de visitar a los clientes se van
recolectando los pedidos, los cuales son turnados,
primerc, en la mayoria de los casos a la Gerencia de
Ventas para contar con su aprobacidn y después a la
Gerencia o Jefatura, seguin sea el caso, de crédito y
cobranza para autorizar el crédito.

Desde el momento de recibir un pedido hasta el cobro de
la venta, el departamento de crédito y cobranza debe
realizar varias actividades las cuales re pueden

representar en el Flujo-Grama de el cuadro 4.1
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Ly

Cuadro 4.1

mECEFCION DEL
rEDIDO

QODIFICACION

1
1

CONSULTA AL
ESTADO OF
ENTA

agvoLLeion
2€PT0, 2
rentoos

RECLPCION 4v130 D€ 50~ a¥iso oe
FACTURAS/FLE- $4E OCURRE : S
TES ORtoinal CLYES/ASENTES oEYOLUCION
seLACICN OE
vectos, omis. MENSATERTA
Pana 20gNTES
cauTaBILIgAD -
! l
AL engranan
€ sasne RESEPCION (o= RECEACION
Fama ENVIO saawza, neats] | vemsricacron

AVISQ AL 2EPTO.
o€ PEOIODS Y GCla
vras, mEvEM

1

COMUNICACION
Con ABENTES
cuLienTe

actanas
CIOM/ACU~
£nno

CANCELACION PE=
D100 AACHIVO FOL-
OERM DEL CLIENTE

TARO E% LIBROS ArLacION
[LIEYSITIN L] l
tontaniLiasn rrEsaRACION suromrzacion
ormosite aL
sanco vEnTas
l ANALISES aNALIST DE "
1 o143 £5TA00S 0E
RECEPCION Fal CARTERA JEUEMTA
Tukag, FLETES ENVIO A
v rtotoos CawTaaLina LA T
1 T
‘ INFORMES COMUMICACION
7 7 .
ARCHIVOD GERENGLAS AGENTE
oe RECEPCION RE- NOTA
CLIENTELS LACION COMTA oe
sLe of coaza caeatto
PREPARAN DOC- ANALISTS O CarTURA tur, corlas cortas
tos, of con. L 14 €N CONTARILI
AnALIZAOOS cosasNza TAD, AUKTLIAN cLzentes AgEstES




4.2 Recepcidn de pedidos y su autorizacidn.

Los . pedidos son turnados ‘al departamento dencr¢61to‘y'
cobranza - por la gerencia de ventas:'’ '
representantes, estos deben’ cﬁmp}ir’k
requisitos  “que generalmente‘ eh;; g
departamento son: ) :
= Que se presente en uné~f:rmh

el Laboratorio y £bliad6.

= Que conten§a '{6dps. s
representantea. que levantorel.
- Direccién a *dénde’ se:‘env

teléfono.

=.Medio por el cual se enviaraulanmercanciaf-terrestre,'“

aéreo, paqueteria etec.
- Termino del pago.

- Mercancia a surtir plenamente identificada y valuada.
-.Valor total del pago. e B

- Autorizacidn por la gerencia de ventas 6 en su caso
por el representante.

Los pedidos no sélo se realizan visitando a 1los
clientes, se pueden levantar pedidos por teléfono,
carta, giros, telex, fax o por visitas de los clientes
al Laboratorio, pero el trato que se les dara sera

siempre el mismo.
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ase el 1imite"

: ;fcéﬁpxdbafien caso’de: que xista saldo sin vencer que
el:importe/coﬁ,éi'ﬁﬁgvoxpeéido no rebase el limite de
créeaito. ‘ '

- Que los precios coincidan con las listas autorizadas.
- Que en caso de existir precios especiales,
descuentos, o bonificaciones, estos estén autorizados
por la gerencia de ventas.

- Que se tenga existencia del producto solicitado.

si un pedido cumple con todos estos requisitos podra
continuar su tramite normal hasta que éste sea surtido

al cliente, en su defecto si no cumple con algunoc de

ellos sera detenido para su aclaracién.
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4.3 control de documentos originales (facturas, notas
de crédito, notas de cargo, talones de fletes, etc.)

Uﬁa vez que se ha autorizado el pedido éste se envia al
almacén para que se surta la mercancia, por lo general
el pedido debe tener tres copias, una para el almacén,
otra para el cliente, otra para ventas y el original

réd to 'y cobranza. una vez surtida la mercancia

o para'

asa el pedido a facturac1dn los cuales emiten los
umentos correspondientes, puede haber ocasiones que
L factura sea solicitada antes de surtir la mercancia
;;cuando son entregas personales & clientes que no son
frecuentados por representantes, en éstos casos se
entrega "la mercancia junto con la copia del pedido y
c&pia de la factura.

Habitualmente los documentos originales permanecen en
poder del departamento de crédito y cobranza y en
algunas ocasiones en ventas, son estas areas las que se
encargan de distribuir a gestores y representantes las
facturas y documentos originales, manejando siempre
copias de relaciones para acuses de recibo como
evidencia de que fueron entregadas oportunamente, antes
de enviar los documentos el departamento asignado debe
cerciorarse que se facturo unicamente lo gque se surtio,

para no caer en problemas de otra indole, identificado
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- facturas, notasldé’drédlto,‘hotas de cargo y talones de
fiété'éon loéfpé@idos~cotrespondientes;

Loﬁ:proéédi:ie £ :égtﬁaiéskpara realizal

importe del flete :
VCadé una coﬁ-sﬁ;reébécéivo'ﬁieééorde'cobro, actualmente
se opta mas por .las “ultimas dos opciones segin el
c;iterio del departamento de crédito y cobranza y
ventas de cada Laboratorio.

Finalmente todos los documentos originales son

entregados al cliente cuando se termina cada operacién.

4.4 Manejo y control de los pedido§ rechazados.

Un pedido es rechazado cuando no cumple con
determinados requisitos gue pueden ser desde cambios en
su razdn social ¢ direccisén hasta por tener saldos
vencidos.

Una vez que se tiene identificados se comunica a ventas

el motivo, ( de preferencia por escrito ) del rechazo y




se. comunica . al _a'ger;tve q\ie';:ulevanto el pedido de esta

situacién’i para que 'pqueda'a;,dar una rapida solucidn.
se puede : con;idérér ‘i como - responsabilidad . del

departéméﬁto e"éréditp 'y cobranza agotar todos los

medios’” a ‘s nce’ para evitar la detencién de ‘un

pedido:
En. caso de ,txy:an:scu‘rrir un:'tiempo considerable sin dar
so‘luc‘ién:‘s‘e—: pﬂeaev;‘bptar por cancelar el pedido 'y

. prbceder,po:jﬁ dtféé médius a solucionar el problema.
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CAPITULO 5

Formas de canalizar y agilizar la cobranza.



nicamente en. mayor

‘cobrar ‘bastante élevadas.

oratorios’ ‘farmacéuticos ‘existe “siempre un

‘-depv_ar\t“éxmyen:to encargade de la Administracién Y
ré‘s'pon's'ab’ilidad de recuperar las cuentas por cobrar, el
cual esta estrechamente ligado con el departamento de
‘ ventas ya que las cuentas atrasadas en cobro
representan rechazos de pedidos y disminucién de
ingresos para los vendedores.

Las formas de recuperacién de las cuentas pueden ser
muchas y generalmente se estipula en el pedido de el
cliente la manera en gue se realizara el pago.

como medida de control interno el departamento de
crédito y cobranza no debe recibir o manejar valores,
salvo casos de excepcién previamente autorizados,
teniendo personal para tal efecto como gestores y
cobradores, siendo el procedimiento a seguir el

entregar todos los valores recibidos y realizados a la
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‘generalmente la:-facultad para ntervenir en el cobro de

una cuenta en 'el momento que 10

stime conveniente,
determinando el procedimiento a seguir, para lograr la

1nmediata recuperacién de las cuentas atrazadas.

5.1 Pago dAirecto de cliente en oficinas administrativas
o ‘de ventas.

Este conducto de recuperacién del crédito generalmente
es- por las siguientes razones:

~.Cuando se presenta el cliente a realizar un pedido en
las oficinas de ventas y al revizar su estado de cuenta
se observan créditos pendientes, los cuales liquida el
cliente por 1la necesidad de obtener 1los nuevos
productos.

- Cuando el departamento ha realizado labor de cobranza
a clientes que estdan fuera de zonas de representantes y
se solicita al cliente qgue envie su pago por correo o
paqueteria.

o simplemente cuando el cliente es movido y motivado

por su propio sentido de responsabilidad.
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'siguiéhﬁew
"~ Nombre del:cliente y clave

- Direceidn, -

—~ Numero' de: facturas,

ampara el bagé‘é ihpo;t

-~ Total del pago.-

- Forma de pago.,(;ef qu

- 'Firma de .la -persona::gue-elabora
" cliente. ‘ e :

Ver . cuadro 5.1'

BEstos Trecibos son entregados a la caja o tesoreria
junto con-los valores, entregando el recibo original al
cliente junto con sus documentos originales (facturas,
notas de cargo o notas de crdédito).

Si el pago se recibio por correo se debe enviar el
recibo por la misma via 3junto con sus documentos
oriéinales.

En el caso de no contar con los documentos originales
en el momento del pago se comunicara al cliente que
estos se le haran 1llegar a su domicilio en su

oportunidad.

5.2 Ocurre oficinas del eliente.



- Cuadro 5.1

REPRESENTANTE CLIENTE
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Por el giro de clientes que'se manejan‘hay ocasioneé

que un’ cllente puede /,‘negocios o

'locales a’ donde se surta mercancia Y tienen una. oficina-

administrativa en alguna cludad Len especial, en la cual

'ntadas 1as facturas originales junto con 1la

:xson pr‘r
evidencia deventrega de. la :mercancia, generalmente a
.revisién por las-cuales extienden un contrarecibo en el
“que se'méncionan los ‘documentos que se entregan para
cobro y 1a fecha en que seran liquidados. En ocasiones
1as facturas son liquidadas en el momento de ser
présentadas. En ambos casos se extiende el recibo

correspondiente en el momento de recibir el pago.

5.3 Correo giro telegrafico.

En algunos casos los clientes por la lejania de sus
poblados y por las escasas visitas de representantes
realizan pedidos y efectian sus pagos por correo. o
enviando giros, ya que de esta forma agilizan su pago y
no estédn a expensas de las visitas de los agentes, en
la mayoria de los casos son clientes que aprovechan los
descuentos y rebajas por pagos a determinados plazos
ademas de conservar el crédito, el recibo es entregado

junto con la factura en la proxima vicita del agente, o



obrar-o-devolver ). .

reas ¥y @qtrestresrqugrrealizan este’
isexrvicio: el .cual éoﬁsiste~en surtir un pedido a algun

liente por- cualquiera de estos transportes los cuales

tiénen.lafinstruccién de no entregar la mercancia si no
‘légieéfiiquidada la factura.

fﬁnb ei momento de recibir el pedido se pacta esa
:cdndicién con el cliente ya que el debe de estar de
aﬁuerdo, generalmente son pedidos urgentes o pedidos a
clientes que no tienen muy buena historia crediticia,
la linea <transportista cobra y remite el pago por
correo, generalmente 30 dias después, se cobra una
comisién extra por este servicio la cual es liquidada
por el cliente.

La factura es entregada junto con la mercancia en este
caso el transportista es el que emite el recibo

correspondiente.

5.5 Orden de pago bancaria.
No es mwuy usual esta forma de pago pero se debe

utilizar cuando se hace labor de cobranza y el cliente
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“La copiade la ofdénkde”paébbhace la funcidén de recibo,
" ademas ei banco’ emite copias de. las ordenes de pago
reéibidas en la cuenta’ para identificacidn de 1los
clientes, ya que se pueden presentar depdsitos que no
se ldentifiquen facilmente, cuando se recibe pagos por
esta via se envian los documentos originales via correo

o agente de ventas.

5.6 Trasporte ( mensajeria o paqueteria ).

Esta forma suele ser de las mas usuales ya que los
clientes por seguridad eligen este medio para efectuar
sus pagos, esto incluye toda la informacién enviada de
agentes de ventas, comislonistas, consignatarios 1los
cuales mandan toda la informacidén por este conducto,
cuando se envia alguin paquete el cliente o
representante deben proporcionar al departamento su
nombre y el numero de guia con el que se expidid, 1la
fecha y domicilio de quien lo expide si es entregado a
domicilio o en la oficina de paqueteria del transporte

(ocurre). es muy recomendable ir relacionando todos los
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= paquetes de los quei:se- tenga conocimi nto 'ﬁxﬁnjiib:o,

‘tabular para 1r cotejando cuales no seha ecibido Ya B

que se 'puede dar el caso de’” extravio yf perdida de o

;documentos Yy con: 1os ‘datos cor ;spondientes poder “hacer

" -una réclamacién a el transportista.

‘5.7 ﬂgentes de ventas (comisionistas).

‘ LA gestidn de cobranza esta estrechamente ligada a la
venta ya que se vende unicamente si el cliente cumple
con sus pagos puntualmente, en la actualidad la mayoria
de los Laboratorios cuentan con una fuerza de ventas
que cubre toda la repiblica la cual tiene la tarea de
vender y ademas, realizar la venta, es decir, cobrar;
los ingresos de los vendedores estan influenciados por
la cobranza que se realiza, ya que pedido rechazado por
retrasos en pagos son una disminucién de ingresos para
los vendedores, deben ser estos, los encargos de luchar
por tener una cartera sana. Hay Laboratorios inclusive
que pagan la comisién en base a cobranza y no a las
ventas realizadas, esto deberia ser una base para otros
Laboratorios y se obtendria un beneficico comin para
toda la empresa.

Los representantes planean sus recorridos y visitan a

los clientes de tal forma que realizan la cobranza
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oportuna ‘ademas .de dar servicio a-sus clientes, como se

oﬁtb'ﬁﬁe~hagén deben
'ibs'vélbres pueden
e \bepdéiﬁar':éﬁ las ancar}hsf‘dél la- empresa
énﬁ}andéyfias fichasl 1 ’qbn ‘copla. de’ los
rééipdg previamente relacionad051L B

- Enviar todos los valores junto con los récibos anexos
a una relacién para que se entreguen a la caja o
tesoreria y sean depositados.

En el momento de recibir los pagos el representante
debe entregar los documentos originales al cliente
junto con el recibo original.

El representante envia la relacién de cobranza a el
departamento de crédito y cobranza por paqueteria
proporcionando en esta relacion los sigujentes datos:

- Nombre del representante.

- Zona gue cubre.

- Numero de cliente.

- Nombre de los clientes.

~ Numero de recibo.

- Facturas pagadas.

- Importes cobrados.

- Total de importes cobrados.
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.conservando:-'la y ‘i relaciones

“enviadas para cual’t;uiér” a"cl'ara;cuiénv.

bancarios que

é;)rr;‘svistir;:'fveh ﬁ\antener cuentas captadoras en todas las
sucﬁrsales del banco Yy concentrar en una sola cuenta
"toda lbs movimientos por sucursal incluyendo algunos
datos adicionales en las fichas de deposito para poder
identificar el pago, por ejemplo, el numero de
clientes, zona, numero de facturas, ete.

Y otros que utilizan 1a misma cuenta en todas 1las
sucursales y concentran también todos los movimientos
en un solo estado de cuenta el cual en ambos casos es
emitido diariamente para mayor conocimiento de 1los
ingresos.

Este sistema lo pueden utillizar todos los clientes,
empleados, comisionistas, consignatarios y agentes de
ventas para depositar las cobranzas del dia.

En el caso de ser depdsitos realizados por personas de
la Empresa este deberd proporcionar al departamento de

crédito y cobranza copia de los recibos emitidos asi
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como’ cl_e‘.lasi t‘ichas de deposito anexadas a:’ la;
'realizacién de cobranza correspondlente.
En:caso de ser un deposito de un cliente se procede av

1a’ elaboracién del recibo cotrespondiente y envio de

sus “documentos, o R e e

5‘.9 Of:eciiniento de descuentos.

.Por medio de la gerencia de ventas y para que exista
mayor respuesta de los clientes con respecto al pago de
sus créditos, en la mayoria de los Laboratorios se
elaboran tablas de descuentos por pronto pago, los
cuales son hechos en base a estudios con los que no se
dafia la posicién financiera de la Empresa, los cuales

en promedio son 1:

Pago anticipado 7.46 %
Pago 8 dias 6.75 %
VPago 15 dias 6.35 §
Pago 30 dias 3.66 %

Estos descuentos son aprovechados por los clientes

1 Asociacidén de Crédito de la Industria Quimico,
vVeterinaria Asociacidén Civil, ( A.C.I.Q.V.A.C. )

Encuesta marzo de 1992.



seqgun’ sus. posibilidades.

'5.1oinohigicnciones en producto.
{Las bonificaciones en producto  funcionan principalmente
éar# 7:’: distribuidoreé Yy consignatarios de los
’Léboratorios y consisten en pagar en especie 1la
cobranza o venta realizada, basandose en los contratos
breviamente acordados, la bonificacién puede ser desde
un 5% a un 20% dependiendo del preoducto, el plazo y la
cantidad cobrada o vendida Yy correspopde al
departamento de crédito y cobranza determinarla,
basandece principalmente en si se cobro al plazo
establecido, el % que le corresponde y los productos

bonificables estipulados en el contrato.

5.11 Cargos por intereses moratorios.

Hasta hace algunos afios los Laboratorios optaron por
poner en sus facturas la leyenda "Esta factura causara
intereses moratorios a razén del x % mensual si no es
pagada en el plazo establecido" pensando que la leyenda
actuaria por si sola y se observo que los clientes
seguian teniendo atrasos en sus pagos y ademas los
Laboratorios no hacian efectiva esta leyenda, en

ocasiones porque el cliente esta protegido por el drea
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de ventas o pot la promesa del cliente de pagar a X
fecha, actualmente en la mayoria de los Laboratorios se

- estan haciendo notas de -cargo a clientes morosos y esto

ha servido para que poco a poco los clientes estén
consientes de” que esa leyenda se puede hacer efectiva

en cualquier momentc “si Mo pagan.e‘nk su oportunidad.
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CAPITULO 6

Registro de la cobranza y reportes principales.



6. Registro de la cobranhu y reportes p:incipaies.\

Eér'responsabilldad del: departamento de- éfédiﬁo:ﬁb

realiza el departamento de crédxto y cobranza ya:.que se
debe identificar cada uno de los: paqos recibidos.

El procedimiento para este ‘andlisis puede ser el
siguiente:

- Se solicita a la caja o  tesoreria las fichas de
deposito, ordenes de pago, estados de cuentas bancarias
que sean por pagos de Cclientes, Jjuntoc con los
documentos Yy relaciones que sirven de soporte a los
depésitos.

- En un reporte de cobranza se debe identificar cada
uno de los depdsitos mencionades, el nombre y la clave

del cliente, el numero de documentos que esta afectando
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ya sea .factura, .nota: de cargo, nota de crédito,‘fel

~impotte'dellpago, el: numero: de cheque y banco,

de existir descuentos "o bonificaciones
impcrte. Ver £ormatc 6.1 L
- *Se debe determinar 'una ”éifia
coincidir con el 1mporte depositado.

- -'Para realizar este reporte el analisis de

cartera de clientes ya que debe‘idéﬁﬁif

nimeros de documentos e importes.-adema: ,deBchoﬁocér
las politicas de descuentos y: bonificaciohés para
aplicar en base a su criterio si el pago etectuado esta

dentro de los plazos establecxdos.

6.2 Registro en auxiliares.

Las fuentes para afectar los auxiliares de clientes
son:

- Los reportes de facturacion analiticos de los cuales
se toma 1la informacion para afectar cada auxiliar con
las facturas notas de cargo Yy de crédito
correspondientes a cada cliente. Si se cuenta con un
sistema de computo adecuado esta informacidén puede ser
afectada ala cartera de clientes automdticamente en el

momento de emitir el documento o bien se puede afectar
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[¢F2

Formato 4.3

SIENTES, S.A. OE C.V.

REPORTE DE CCSRANZA

Nocbre

Repr

' FOL1O 0589,

SE AHEXAN FICHAS DE UEPDS"O

SE ANEXAN CHECUES
CObservaciones:




régistrps.‘v

6.3 Cancelacidn de saldos acreedores. -

En " numerables ocasiones al analizar y  depurar ia
cartera  de clientes se pueden observar saldos  de
clientes acreedores los cuales pueden ser por diferente
causas tales como:

- Notas de crédito no aplicadas en el pago.

- Pagos duplicados.

~ Pagos de mas en determinada factura.

Se puede tomar como medida de control el no reembolsar
dinero a los clientes con saldo favorable salvo casos
en los gue gquede plenamente demostrado que el cliente
haya pagado de mas, tratando siempre de negociar con el
cliente que su saldo sera aplicado a futuras facturas.
Hay ocasiones que el cliente no compra frecuentemente y

que por desconocimiento no aplica las netas de crédito
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t, el tiempo’

:':tiempo ""se; procede

: considerandolo como: - un
Laboratorio afectando el &uxi;ii

“movimientos correspondientes.:’

6.4 Elaboracidén de la pdliza Qe ingresos
En este caso se refiere a ingresos como entrada fisica
de dinero y no al ingreso por el registro de las ventas
del Laboratorio.

En algunos Laboratorios principalmente pequefos esta
poliza la realiza el mismo personal de crédite vy
cobranza lo cual se podria considerar como un error, ya
que por control internoc no se puede ser juez y parte al
mismo tiempo, es decir, debe ser personal ajeno al
departamento el que elabore la pdliza de ingresos, que
puede ser personal de tesoreria, finanzas o
contabilidad general los cuales por desconocimiento del
estado de la cartera no puede manipular informacidn y
ademas hacen la funcion de auditoria interna ya que al
elaborar la podliza deben verificar que lo asentado en

el reporte de cobranza este debidamente soportado con
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recibos,  ..estados - de  cuenta,

despuentoéVdebidamente'autorizadps

muestra un’ ejemplo. de ‘algunas operacione

”fiujo‘delié:

Clientes
'Rgéerva pérn cuentas “incobrables

;ﬂqd7 IVA por cobrar

1200 Anticipo de clientes
1400 IVA por pagar
3000 Ventas
3100 Descuentos sobre Ventas
3500 Gastos de Administracion
3600 Gastos de Venta
Operaciones:

1.~ Se realiza una venta de N$ 500.00 al cliente El
Patito feo, s.a. con fecha 15 de enero de 1993.

2.- El cliente Granja el Alamo entrega un anticipo por
el pedido entregara el mes siguiente, el importe del

anticipo es por N$ 100.00
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. 3.- - El.dia30 de e véi_:q‘,él‘;c_lignté'lEl'{patlito‘ feo. paga

+L20}3100° 37| Descuentos : sobre. ventas -

| clientes e |

| | - sumas iguales {1100.00 |1100.00

En el caso de solicitar péliza para cancelar saldos
acreedores esta solicitud debe tener autorizacién del
personal de ventas, contabilidad y del Gerente de

crédito y cobranza.
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cuanto . a’ 'r:égis\;:ps
problemas:. . de 7{»iyntéi‘;rar
interragante ~en, ‘el controliy

departamento.

6.5 Integracidén de ‘saldo. ) )

La integracién es el resultado de. operar todos los
movimientos que afectan la cartera que "son ventas.y
cobranza y se puede ver muy general partiendo del saldo
inicial de la cartera mas el total de ventas netas que
incluye notas de cargo, notas de crédite y facturas
menos toda la cobranza que incluye pagos, descuentos 'y
bonificaciones para llegar a un saldo final el cual
debe ser el mismo tanto en el auxiliar como en
registros contable, y se puede hacer exactamente lo
mismo pero a nivel individual o sea cliente por cliente
de los cuales las sumas de los movimientos de todos los

clientes debe ser las de nuestras cifras control. Esto
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se pueda‘mostfar mas practicamente. con_ el .fér’m_avto 6.2

en’donde se. tiene:

‘. galdo inieial: - N§ ,‘120,40(7

(.+ ) Facturacién del mes’ -
“{ —~ ) Pagos del mes ‘

Saldo final

6.6 Estados de cuentag individ.u;lj.. .
El estado de cuenta es un documento qué"em.ana de: la
informacidn actualizada de los auxilié\rés de- clientes,
les son enviados periodicamente y es la forma mas sutil
de la labor de cobranza ya que en el se expresan las
facturas pendientes de pago y la fecha proxima de su
vencimiento o la fecha en gue debieron haberse pagado.
El  envio de estos colabora eficazmente en la
recuperacion de 1la cartera vy consecuent ~mente
disminuyen el numerc de casos gque necesitan un esfuerzo
de cobranza adicional. Los estados de cuentas deben ser
enviados a cada uno de los clientes via representantes
de ventas o correo dando todas las facilidades para
cualquier aclaracién.

Pueden existir dos tipos de estado de cuenta.
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descuentos, fqrmato

cobranza solicita un -1istado

todos los movimientos del‘periodoylos'cuales‘pr ceden al

revisar para cerciorarse - -gue orrectamente

afectados y que la informacidn ‘es conflable estos
reportes sirven como consulta en caso. de aclarac1ones

con clientes.

6.8 Antigliedad de saldos.

Esta es una herramienta para medir el buen trabajo de
cobranza y sirve para conocer 1las cuentas que han
excedido las condiciones normales de ventas, esta
informacién debe hacerse cada mes, aun cuando puede
hacerse en periodos mids cortos o mas largos segin sean
las necesidades del Laboratorio, consiste basicamente
en separar los saldos del cliente por fechas de

documento, primero las cuentas que estdn dentro de los
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Formato 6.2,

Nombre dalclisnta: Ranchs el GAVilah,:.8. A, de C.:¥.

“Numero'd 00580

Concepto ~ Emisién Fecha pago .. ! Waber

Factura 600 15/06/92 R :60,600.00.
Factura 691 28/06/92 : 68,000:00. 3 . :
H.Creédito 08 28/06/92 . L U : 8,000.00. . o
Pago Fac. 600 23/07/92 .'60,000.00°" g B
N. cargo 19 03/07/92 4,000.00 . : %
Factura 710 10/07/92 50,000, 00

TOTAMLES 182,000.00 68,000,.00 %134,0G0C.00

Bu saldo nusvo es de! 114,000.00

El pago oportuna de su deuda es indispensable para conservar .su
crédito

En caso de no estar de acuerdo sobre los moviminntos que aparecen cn

este estado de cuenta, favor de comunicarse al departa de crédito y
cobranza al teléfono 5-76-82-58
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ESTA TESIS MO DERE
SALIR DE LA BIBLIGTECA

Formato 6.3

-Factura :7
N.Crédito . = 08 28/06/92"
H. Cargo 319 -

03/07/92 4;000.00

Factura =710 7 10707792 .50,000.00 .
TOTALES 122,000.00
£fu saldc nuevo es de: 11¢,000.00

El pago oportuna de su deuda es indispensable para conservar su
crédito - E

En caso de no estar de acuerdo sobre los movimientos que aparecen on
este estado de cuenta, favor de comunicarse al departa de crédito y
cobranza al teléfono 5-76-82-5S8



términos de ventas, de phés 1as

‘guetienende’ 12 30
'dias de vencidas, las de 30:3 60 '

sucesivamente, actua'mente

durante mucho

txempo

operacién manual. ‘Un ejéﬁ916 defésta informacisén

gque se muestira en-el capitglors a ek6 3

Sea cudl fuere la forma:de obtener ‘la. antigliedad 'de

saldos esta representa una herramianﬁa‘dé ahéii#is dé

uso generalizado para determinar el alcance de la labor

de cobranza. El total de saldos per vencer y ven 65”

por cobrar, esto .proporciona bases adic1ona1e

comparacion para el personal de cobranza. ;'u B

6.9. Promedioc de dias cartera.

La determinacidén de los dias cartera es una herramienta -
financiera gque wutiliza la Gerencia para conocer la
eficiencia de su departamento de cobranza, existen
varias forwas de determinarlas, y estas pueden ir en
funcidén de las necesidades y magnitud del Laboratorio y
pueden ser:

- Promedio dias cartera;
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con ‘esta - for

que- -se

recomienda esta’. formula para Iaboratorios en“los: que-la

suma-.de su cartera no-- representa més de su promcdio de'f

ventas mensual.‘”bth .
- pias cartera por agotahiéhto.
ventas del' mes anterior

Formula :° ====: chaitakatryd - = factor o .cobranza
dias 'del mes anterior: diaria

total 'de la cartera = ventas del mes

='dias cartera

- factor : RPN mes anterior
-Dias cartera +  dias del  =..dias cartera
mes anterior mes

Esta es solo una forma de determinar los dias cartera
por agotamiento yves recomendable para la mayoria de
los Laboratorios ya que los saldos de sus carteras
dificilmente rebasan los dos meses de venta.

La determinacién de los dias cartera se efectua en

todos los Laboratorios en algunos casos con sistemas
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anualmente; ;se puede -aplicar ‘con

‘comPQtarizédos'bﬁras

importes: iempre sera una.

la-Empresa’ ya- que: como

parte ihtegralyde'ia‘mlsma tie aA;elaciéﬁ fﬁhdibna1

con - todos' . los depafta@ghtob. ndebefttenex una
orgaﬁizacién de talyformaygqgiﬁédakla Eﬁpresa reciba
los méximos beneficios del departaménto~¢umpliendo con
los requisitos de.los clientes . internos  y externos 'y
brindando calidad en la informaclén que se proporciona
siempre y desde la primera vez.

El departamento de crédito y cobranza proporciona
iﬁformacién a toda la fuerza de ventas para la toma de
decisiones en el levantamiento de pedidos y para hacer
labor de cobranza, a la Direccién de finanzas vy
tesoreria para presupuesto flujo de efectivo vy
recuperaciones de cartera y toma de decisiones a
contabilidad para realizar los registros contables gue
afectan cartera a procesamiento de datos para

actualizar auxiliares al departamento juridico para el
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contro de cuentas ficlles de cobro, esta informacxon :

debe ‘ser reciproca ya' que'el departamento requlere

1nformacién de as las éreas, ‘dela Emprea_n
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CAPITULO 7

Manejo de las cuentas incobrables.



7._hanéjbzﬂe 1as cﬁenfgsgiﬁcbbrables.

'Ine&itébléménﬁé 1§f'§6r 'lési razones QUe se quierah
menciépar en la mayoria de los Laboratorios se érééenta;
':este caso después‘de pasar por:los distinﬁds;pfoéésqél

de cobranza “que son ~desde ", las ' cartas’‘‘cobranza’’

solicitando el pago  conservande ~la-. buena  fé1?°¥9U

comercial hasta la aplicacidén de todas las—aptitudés y

experiencias del personal de cobrﬁhgq,":in iobtenef
respuesta satisfactoria del cliente, en- ebtos “gasos EaT
alcanza lo que se conoce como etapa final del ‘cobro gque
es cuando los procedimientos  normales fﬁo, dan- los
resultados esperados y se hace necesaria la ésisﬁencia
legal, la cual por medio de un juicio determiﬁdra éi se .

considera una cuenta incobrable o si’ se“realiza el

cobro por otro medio.

7.1 Requisitos fiscales.

Para reconocer la cuenta como incobrable y facilitar la
deduccidén fiscal es responsabilidad del departamento
demostrar la notoria imposibilidad practica <~ cobro
que segun la lay del I.S.R. sc demuestra:

- Cuando el cliente no tiene bienes embargables.

- cCuando el cliente haya fallecido o desaparecido sin

dejar bienes.



"La reserva’ para cuentas. incobrables

éaétyo la guél debe  estar soportada po

. V"la_‘ ‘cartera identificando cuentas

» repi‘esentar una notoria imposibilidad de: ‘cosryo."‘"‘

El- departamento de crédito 'y cbbxj _yd}esbués .de
analizar su antigiiedad de saldos det‘g_rmi.na"yrvevallia las
cuentas y proporciona esta informacidn: a contabilidad
para que se realicen los registros:‘correspondientes

provisionando el gasto y mostrando. esta reserva,

disminuyendo las cuentas por cobrar con una cuenta

complementaria de active como se muestra a
continuacicn.

| cuenta | Concepto | Debe | Haber |
| 3500 | Gastos de Ventas [ 100.00 | |
| 450 | Reserva para cuentas inc.| ! 100.00 |
| | sumas iguales | 100.00 | 100.00 |
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7.3 Bu cancelacidn.,

Después de que por medic de un juxcio legal se. “ha .

considerado una; cuenta como incobrable o blen que se

ley, se debe»inform

hacer’ lcs registros correspondientes most

|-4s50 l Reserva para cuentas inc.|‘;’

| ‘400" Clientes ' . e
bt ] Sumas-iguales | o 1.100,00°] 100,00 {

7.4 Opinidn de los auditores externos.

Cuando los auditores externos revisan este rubro de los
estados financieros consideran que si una cuenta por
cobrar a rebasado el plazo de crédito establecido esta
cuenta debe provisionarse como de cobro dudoso, la

confirmacién de los deudores en el conocimiente de su
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Y dias de

: venclmlento el J.mporte de su'reserva y explicar cual es
:};el procedimiento y -los  motivos . considerados, pero
f,tamblén deben ser aceptados los -comentarios ‘de los
auditpres externos para que con una retroalimentacidén
se. logre una concertacién en el importe que debe ser

provisionado en esta reserva. .

7.5 Control de las cuentas en poder de abogados.

La cobranza legal se 1llevara a cabo con todos los
clientes que lo ameriten por tener un saldo pendiente y
que la compafiia este corriendo el riesgo de perderlo
sino se toma una accidn judicial de cobro de manera
enérgica, para lo cual el departamento de crédito y
cobranza tiene la responsabilidad de contactar con los
abogados , a los cuales debe entregar las facturas y
las hotas de cargo originales o en su caso los
contrarecibos gue amparan estos documentos junto con la

evidencia de entrega de 1la mercancia que puede ser el
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téld}\“ del ~f‘1e\€‘éi,1 la-remisién o . la- misnﬂay factura

ﬁs::é)pq;ftaidés, ‘ on : seilo’ o firma de que recibieron 1a ’
;‘mcy;.r._kc;va'héia,~:k:“s‘ev'y‘de’be: abrir "un expediente can copia de
:trodfar.rlai dc;culhentacidn‘-involucrada por cada cliente que
~ge’ en;:ﬁentre "en esta penosa, - molesta .y . costosa

'siﬁqacién debiendo ejercer un absoluto,;cort\trolj de las

cuentas gue se entreguen para su tramite judicial.
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conclusiones:



conclusiongs. h;j;;”
“EL départaﬁéﬁgq de créditc’y cobranza
.politiéasr£p;géedimi§ht¢s;» !

;ya;qf}:FSva requnsaﬁi}i:'

_‘recuperacién del crédito.

“Losclientes con .los gque se trab;ja en -la Industria
“Quimico, Farmacéutica Veterinaria se encuentrén
~§u1verizados en toda la repdblica y el extranjero, ya
que’ se atiende desde Personas fisicas con pequefios
vRanchos o Granjas , Farmacias Veterinarias hasta
grandes Empresas y Grupos Industriales, lo cual aumenta
el riesgo en el crédito otorgado a todos. estos
clientes.
El &rea de crédito y cobranza deben estar encaminados,
asi como todas las demds, a cumplir con los objetivos
del control interno, que son:
- La proteccidén de los activos de la Empresa.
- La obtencién de Informacién Financiera, veras,
confiable y opértuna.
- La promocién de eficiencia en la operacién del
Negocio. y
- Que la ejecucion de las operaciones se adhiera a las
politicas establecidas por 1la administracion de 1la

Empresa.
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. gi"dei)’ar‘ ment

?roveé}',:'a ~lé “exﬁpresa 4de los. récursé mbnétarios para
msa‘tis:f';cer sus necesidades. de pronta realizacidn.

L‘;5~ érocédimientos y técnicas que se muestran en esta
obra para el control interno, son una mezcla de lo que
se realiza en los distintos Laboratorios que integran
este ramo de la Industria y se pueden considerar como
los mas recomendables para lograr una cartera sana en
cuanto a el otorgamiento y recuperacién del crédito, vya

que cumplicd el objetivo por la que fue realizada.
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