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ANTRODUCC T ON

Actualmente se ha generallizado el uso de vender a crédito con
plazos dque varian de 8 a 90 dias regularmente, lo que obliga
a todo tipo de compafiia a tener una constante inversién en
CUENTAS POR COBRAR, do la misma manera obliga a las compafiias
'a tener una constante vigilancia en éstos rubros.

La actividad principal a la que se dedlca cualquier compafiia
es a la venta de productos o servicies, por lo cual
representa el rubro mas importante de los Estados
Financleros, Jjunto con el de cuentas por cobrar {(clientes).

Para poder llevar a cabo el anélisls de estos rubros (cuentas
por cobrar y ventas) asi como cualqulier otro, es necesario
conocer las condlciones y caracteristicas particulares y los
-procedimtientos establecidos por la compaiiia, para ello el
Licenclado en Contaduria esth obligado a realizar un anflisis
y evaluacién del control interno.

En la actualidad es muy importante mantener actualizado el
Departamento de crédito y cobranzas, Yy no 8blo ese
departamento s5ino en general a toda la compafiia, una empresa
que no vende a crédito y que no es la unica, estad destinada a
desaparecer., de ahi la lmportancia de vender a CREDITO.

Es importante tener un Departamento de Crédito y Cobranzas
capacitado para poder lograr dar el servicio y callidad
adecuada a nuestros clientes.

Por lo antes expuesto y al tener una constante inversién en
Cuentas por Cobrar a veces e8 necesario obtener recursos
monetarjios a través de diversos financiamientos y uno.de

éstos es el FACTORAJE FINANCIERO mismo que en la actualidad
se utiliza con mayor frecuencla.



CAPITULO 1

LA IMPORTANCIA DEL CREDITO EN LA
ACTUAL IDAD

1.1 QUE ES EL CREDITO

El pais estd viviendo una serle de camblos econdémlcos que
repercuten en 1la vida de las empresas.

Internamente la vida de las empresas tlenen un gran interés en
el Departamento de crédito y cobranzas debido a factores como
el costo de dlnero, riesgos mayores en costo de negocio,
politlcas cambiantes en el crédito bancarlo provocados por la
inflacién.

Segin TUCKER: Crédito es la transmisién de blenes, ya sea
dinero, mercancias o serviclos, hecha a una persona con la
conflanza ‘de que ésta tendré, tanto la disposicién como la
capacidad de pagar su equivalente. en un plazo determinado.

Doflinjcién: Crédito es la entrega de un valor actual en
dinero, mercancias, bienes o servicios, sobre la base de la
confianza o .cambio de un valor equivalente en un plazo;: mas
generalmente un Interés perdido hacia un aumento de ventas y
de produccién. El crédito ademés permite que nuevos sectores
socloeconémicos se integren al mercado consumidor.

Qué es el crédito segin JHON STUART MILL, en su economia
politica definié al crédito como el permlso para usar el
capital de otro.

CREDITO: Es el poder para obtener bienes o servicios por
medio de la promesa de  pago, en un plazo preestablecido.
(JOSEPH FRENCH JOHNSON "El dinero o la circulacién').



Una definlicion de 1las ampliamente conocidas y aceptadas
establece que el c¢rédito es un derecho presente a pago
futuro.

Crédito es conflanza: En los negoclos la confianza dada o

tomada a cambio de dinero, bienes 6 servicios.

La palabra tiene su orligen latino: CREDITUM que slgnifica
confianza. JOHN W. SEDER CREDERE "CREER". En los diversos

signiflcados de la palabra "crédito", desde que fue aceptada
en el 1lenguaje durante el siglo XVI, confianza es su
denominacidén comin. Crédito sin confianza no se da.

Tamblén el crédito puede definirse en términos de sus
funciones como medio de camblo., puede ser llamado "DINERO
FUTURO". Como tal prevee el elemento tiempo en las
transacciones comerciales que hacen posible que cualquier
comprador que carece de dinero pueda satisfacer sus
necesidades. ’

En las diferentes compaifiias actualmente hay 3 usos diferentes
de la palabra crédito:

A) Transaccién a crédito;

B) Crédito establecido:
C) Instrumento de crédito.

A) TRANSACCION A CRERIIO:

En ‘principio los términos mas comunes como "Comprador a
crédito” 6 "Extendiendo crédito”™ implican una transaccién a
crédito. El1 cambio de un valor actual. por una promesa de
pago-en un plazo especifico.

En una transacclén a crédito el . comprador (o  deudor) .
demuestra su interés para obtener el crédito del vendedor (o

screedor) para usar su capital.



Cuando se llepga a finlquitar la operacion nace el derecho del
vendedor a recibir en un plazo establecido por parte del
comprador el pago y la obligacién del comprador de pagar el
monto y en el plazo establecldo.

La obligacién de pagar es moral y legal. Ademés las leyes nos
protegen contra los deudores morosos.

B) CREDITO ESTABLECIDO:

Es la aceptacién de la promesa de pago emitida por el
comprador, ‘o la buena voluntad del vendedor para creer en la
promesa del comprador. Actualmente las opiniones vertidas por
hombres de negoclos dicen. "Una persona o socledad, acerca de
su personalidad y honorabllidad, la reputacién de su solvencia
y providad que les dan derecho para ser creldos".

(Dicclonario Universal Oxford).

C) INSTRUMENTO DE CREDRITO:

Significa una promesa de pago documentado, que en otras
palabras es una operacién de crédito: Las cartas de crédito,
los pagarés, los cheques y las aceptaciones mercantiles son
lnstrumentos_comunes de crédito. Plazo y rlesgq,van implicados
en  todo crédito, la pérdida de credibllidad o clerre con
frecuencia. Normalmente los bienes y serviclos se cambian a
crédito asi como por dinero, siendo esta forma la mids aceptada
en todo el mundo.

Generalmente del 100% de transacciones entre los fabricantes y
log comerciantes al mayoreo o al menudeo 8on a base de
crédito.

La aceptabilidad del crédito casl al 100% como un medio de
cambio ha  inclinado a mucha gente a pensar gue el crédito no
crea capital sino simplemente ' transfiere los medlos de
produccién de una persona a otra.



1.2 UTILIDAD Y VENTAJAS DEL CREDITO

Como un agente de produccidn y como un medio de camblo, el
crédito Juega un papel preponderante en nuestra economia. Se
hace més productivo el capital acelerando el movimiento de los
fines del productor al cosumidor y aumenta el volfimen de los
bienes producidos.

Cualquier compafifa o persona que disponga del capital y no
este capaclitado paraemplearlo, puede depositarlo en una casa
de bolsa o en un banco y reclbirad un interés o utilidad como
compensaclén por la transferencia del capital. Cantidades
pequefias de dinero al sumarlos y convinarlos para hacer
grandes cantidades de capital.

El cliente o consumidor generalmente compra a crédito
ofreclendo en principio una pequeiia cantidad como anticipo o
enganche Yy su crédito para el saldo del costo del bien o
serviclo adquirido.

Generalmente el crédito no termina on el consumidor. La gran
mayoria de compafiias llamese de produccién o serviclos
obtienen materia prima, refacclones a crédito, el comerciante
en pequeiio obtiene sus bilenes a crédito del fabricante o del
distribuldor. al mayoreo.

El crédito es realmente un elemento en cada fase de la
producecién y de la distribucién., de la recaudacién de materias
primas hasta la venta final al cliente.

S1 para los bienes, servicios o productos que desea cada
persona, tuvieran que esperar hasta que pudiesen pagarlos en
efectivo, la produccién y la venta tenderia casi a
desaparecer, con el volumen de negocios que descendia hacla
una mera. accién de ‘goteo, una de las grandes ventajas del
créd;to son los negocios que venden al menudeo.

-5 -



Actualmente es comin pagar por medio de un cheque olvidandose
de que un cheque es un instrumento de crédito. El crédito
eleva el nivel de "los negocios y les presta dignidad
mostrandose asi mismo el merito de tener confianza.

1.3 EL MONTO DEL CREDITO EN LOS NEGOCI0S

En base al gran poder del crédito y a los multiples
beneficios acumulados por su aplicacién no es de sorprender
que el 90% de las ventas realizadas por fabricantes y
mayoristas son ventas a crédito. El citado porcentaje no es
aplicable  uniformemente a cualquler clase de negocios. Los
exportadores do varias lineas venden sus productos totalmente
a crédito, por otro lado los mayoristas en determinadas ramas
realizan 2 tercios de sus ventas o mAs a crédito.

Existen politicas crediticias vartadas dentro de 1lineas
particulares, algunas se refleren a aquellas que uUnlcamente
pueden vender de riguroso contado y otras principales a
crédito.

El crédito no es predominante en ventas al menudeo como en
las de mayoreo, el volumen o monto del crédito ejerce una
significativa influencia sobre la economia Nacional.

El monto del crédito utilizado depende en gran parte de 2
factores: La posibilidad de pago del comprador y la necesidad
de un medio de camblo. La posibilidad del pago del comprador
depende generalmente de la conflanza.



El proveedor debe comprender que 1la confianza debe ser
objetiva y subjetivamente, en el crédito dado y en el crédito
usado. EJjemplo una flrma puede ser digna de toda conflanza
(Objetivamente la base de la confianza estd presente) pero ahi
pueden no estar disponible el medio para que la firma obtenga
el hacho sobre el cual puede establecer confianza a su entera
satlsfaccién. (Subjetivamente no hay confianza).

El crédito serd usado en un grado mayor en todos aquellos
Paises que dispongan de facilidades blen desarrolladas para
recordar y transmitir informaclén crediticia.

La publicacién general de 1informacién formal estimula la
confianza objetiva haciendola indispensable para que cualguier
deudor vea que en el informe tiene condicién financiera
favorable. Dichas publicaciones crean confianza subjetiva
proporcionando los argumentos sobre los cuales pueda fundarse
la confianza. E1 ex&men de otros aspectos de la confianza son
necesarios a fin de comprender totalmente los factores gque
determinan el valor del crédito.

La buena fama y la confianza moral puede ganarse o perderse
por lo honesto o por lo deshonesto. El estafador: éste término
es aplicable a una persona o compania que establece las bases
de 1la confianza con la intencién del fraude, el acreedor debe
estar protegido contra la falsa conflanza dependiendo del
grado en que sea utilizado el crédito, en cualquier parte
dependerd de la protecciétn que brindan los tribunales de
Justicia contra aquellos que deliberadamente, intencional o
negligentemente abusan del crédito.



E! crédito serd otorgado mAs libremente y mé&s ampliamente
usado en Jugares o palises donde 1la justicia es: equidad,
economia, raplda y segura, que en aquellos donde es retardado
y egravoso del 1litigio donde ponen en alerta al acreedor. La
necesidad del crédito como el medio del camblo varia
generalmente con el estado del negoclio, a su vez el limite del
crédito establecido dontro de la economia Jjuega un papel
imp6értante ya sea que los negocios prosperen o quiebren.

En un estudio del crédito y el ciclo de los negoclos la
historia muestra que estos nunca permanecen estéAticos, los
perit6dos de prosperidad alternan con los peridédos de
ropresién, esto se conoce como el ciclo de los negocios.

La demanda eventualmente ge nivela o es Iinferior a la
produccién, cuando la demanda baja de 1los fabricantes
mayoristas y comerclantes se quedan con inventarios de preclos
elevados que no pueden vender.

El empresario o elcomerciante se precipitan a cobrar
(documentos y cuentas por cobrar).

Normalmente 1los gerentes de crédito y cobrania tradicionales
son pesimistas y no quieren otorgar el crédito. esta actitud
tiende a reducir ventas y actividad econémica en los negocios
por la cautela de los hombres de negoclo.

LAS OPORTUNIDADES DE LOS GERENTES DE CREDITO.

La oportunidad del gerente de credito y cobranzas estriba
principalmente en. el hecho de que él también puede ayudar. a
regular el volumen de crédito en la economia y asi contribuir
al crecimiento correcto y disciplinado de los negocios.



Desgraciadamente la gerencia de crédito y cobranzas no ha
querldo reconocer la Importancia de las funciones del
administrador del crédito. Generalmente en la escala
Jerarquica el departamento de crédito ¥y cobranzas se
encuentra subordinado ya sea al gerente de flnanzas o al de
ventas.

Los actuales gerentes de crédito y cobranzas tienen que
estar enfrenados y tener tacto para tratar al cllente cono
se debe, ademés necesita poseer habilidades y destreza y el
conocimiento de un gerente de crédito y cobranzas, estara
enfocado principalmente a: Contabilidad, anédlisis de Estados
Financieros, técnicas de cobranza, leyes mercantiles, leyes
fiscales y sobre titulos de crédito.



t.4 EL MARCO LEGAL DEl. CREDITO

Tanto las personas Indlviduales como K las agrupaciones, se
encuentran debidamente reglamentadas en nuestros cédigos. de
tal forma que para poder obligarse deberén reunir los
requisitos que marca la ley.

La rama del derecho que estudia la personallidad y capacidad de
los sujetos de crédito, ya sean personas individuales o
agrupaciones, se denomina "Derecho Privado" y se dlvide en dos
grandes apartados: El Derecho Civil y el Derechoc Mercantll.

Estas disciplinas regulan el Iinterés de los particulares
(Derecho Civil), o comerciantes (Derecho Mercantil).

El Derecho Privado no es opuesto al Derecho PGblico sino que
ambos regulan relaciones humanas y cumplen con los fines del
Derecho, de tal forma que el ambito que rigen o regulan, no ha
de desarrollarse en detrimento del interés de la colectividad
¥y por lo tanto, lejos de excluirse. se complementan.

El Derecho Civlil es conocido como "Derecho Comin" y regula las
facultades personalisimas de los sujetos como individuos, como
miembros de una familia y como titulares de un patrimonio, esw
decir, regula 1las relaciones Juridicas de los particulares
considerados como personas, asi como la relacién con los
blenes que los rodea.

- 10 -



El Derecho Civil actual comprende las normas que regulan los
siguientes aspectos:

EL DERECHO DE LA EERSONALIDAD:

Comprende los principios juridicos que rigen al individuo en
si mismo ¥y lo ubican dentro del grupo social, como sujeto de
derecho Yy obligaciones. Establece los atributos de la
personalidad que son: el nombre., el domicllio, la capacidad,
el estado civil y el patrimonio.

Comprende las normas de organizaci6én y funcionamiento de la
célula soclal. Para que los cényuges se obliguen entre si
respecto a terceros se requlere autorizacién judicial.

Contempla la propledad de 1los bienes, en derecho de las
obligaciones y de los contratos y el derecho de las sucesjiones
por causa de fallecimiento. De este Derecho para el otorgante

-1 -



de crédito es muy importante lo relativo a:

1.- Derecho de propliedad, uso y disfrute de los blenes muebles
e inmuebles.

2.- Derecho del acreedor a hacer cumplir al deudor. sus
obligaciones.

3.- Como nacen, se transmiten y se extinguen las obligacjiones.

4.~ COmo se °"instrumentan los contratos que por virtud del
acuerdo de voluntades, dan nacimiento a derechos vy
obligaciones.

El1 DERECHO MERCANTIL, es ol conjunto de normas Juridicas que
regulan  la actividad de los comerclantes o los actos que por
ley tienen carhcter de mercantiles.

El cb6digo de comercio vigente en nuestro Palis, en su articulo

75. fraccién X1V, establece que son actos de comercio entre

otros, - las operaciones realizadas por las instituciones de
crédito, por lo que con fundamento en el articulo 1% del mismo
) cédigo, la actividad bancaria queda regulada por la

legislacién mercantil y a falta de disposicién expresa, por.el
“Derecho ComGn {(Derecho Civil).

-12 -



1.4.1 ASPECTOS LEGALES QUE DEBE CUBRIR EL SOLICITANIE DEL
CREDITO

De lo analizado anteriormente, se desprende que todo sujeto de
crédito debe cubrir los siguientes aspectos legales:

A. LA PERSONALIDAD JURIDICA, la tienen las personas fislcas y
las morales. Ambas deben cubrir los atributos de las personas,
que son: nombre o razén social, domicilio, patrimonio y
capacidad. El domicilio deberd ser el lugar donde se pueda
exiglr el pago de sBus obligaciones al acreditado. De
preferencia donde tenga los bienes que garantizan el crédito.
También es importante por aspectos de Jurisdiccién, es decir,
el lugar de la pauta de la Jusrisdiccién (tribunal que veré el
pleito, en caso de que lo hublere). El patrimonio es el
conjunto de derechos y obligaciones propiedad de una persona;
es el acervo material que responde por las cbligaciones que
contratga. En caso de que el patrimonio se reduzca, puede el
sujeto quedar en "estado de insolvencia".

B. LA CAPACIDAD, implica la facultad de obligarse. Tratandose
de persona fisica, ésta debera tener el pleno dominio de sus
facultades mentales. S1 se trata de personas morales. deberén
estar constituidas conforme al derecho y tener definidas las
facultades de sus 6rganos de representacioén.

-13 -



C. LA REPRESENTACION, consiste en la capacidad legal de
obligarse en nombre y por cuenta de terceras personas. Es un
"mandato" que se formaliza mediante contrato por el cual el
mandatarlio se obliga a ejJecutar por cuenta del mandante, los
aspectos Juridicos que éste le encarga.

Al respecto el articulo 9 de la Ley General de Titulos y
Oparaciones de Crédito menciona:

"La representacién para otorgar o suscribir titulos de
crédito, se confiere:

1.~ Mediante poder deblidamente inscrito en el Reglstro PGblico
de Comercio: y

I1.- Por simple declaracién escrita dirigida al tercero con
quien habr& de contratar el representante.

En el caso de la Fraccién I, la representacién se entenderéa
conferida respecto de cualquier persona, ¥y en el de la
fraccién 11, 86lo respecto de aquella a quien la declaracién
escrita haya sido dirigida.

S 14 -



CAPITULO i

FORMAS DE GARANTIZAR ELL CREDI1ITO

2.1 CLASES Y CLASIFICACION DEL CREDITO EN FUNCION DE SU RIESGO

En gran parte de los ramos de nepgoclos a medlida que se
incrementan las ventas, el cobro por unldad baja 7 por ende el
margen de utllidades se incrementa. Asi el volémen mas grande
de ventajas da por resultado mayores utilidades.

Frecuentemente el volimen grande de ventas depende
especificamente de la extensién de plazo y monto del crédito.
Tratando de incrementar las utillidades mediante el aumento deo
ventas, serla vano s8i ese aumento resultara desproporcionado
con las suspensliones de crédito.

Por Jo tanto la tarea preponderante del Gerente de crédito
consiste en determinar si1 es bueno el crédito del cliente.

El campo del crédito en cualquier rama de los Hegoclos tendra
..siempre algunas firmas que de entrada constituyen los primeros
riesgos; bajo condiciones normales no ocurriran pérdidas al
extender crédito a estas firmas.

Seleccionar  los riesgos del crédito que son aceptables y que
es el problema del gerente de crédito para otorgarlo o no
otorgarlo.

La clasificacién de los clientes constituye un método répldo ¥y
eficiente para procesar muchas 6rdenes de crédlito.



La clasificacién de los clientes de acuerdo a su riesgo caen
dentro de cuatro categorias principales que son:

a) Cuentas automdticas;
b) Cuentas semlautomaticas;
c) Cuentas no autométicas: y

d) Cuentas marginales.

a) CUENTAS AUTOMATICAS

Las cuentas automaAticas no requieren investigacién respecto
al monto del crédito solicitado o de averiguacién respecto a
81 . eclsten saldos vencidos o verificaciones de evaluaciones
de 'crédito antes de procesar una orden. Si este cliente no
pagara. Se considerar4 o Se atribuye a errores que podrén
cometer los empleados 8uyos o los empleados de su cliente.
Con las cuentas elevadas o pedidos fuertes se deber& tener
mucho cuidado deblendo someterlos a nuevas clasificaclones si
existlera una posibllidad de pérdida o de retraso en el pago.

b) CUENTAS SEMIAUTOMATICAS

Estas cuentas son clasificadas y que deberén procesarse
autométicamente cuando los pedidos caen dentro del limite de
crédito preestablecido.

S1 se. quisiera hacer un pedido que superara el limite de
crédito preestablecido el gerente de crédlito debera de
decldir si se otorga- o no se otorga en funcién de los
términos de 1las politicas de crédito y de su establidad
financlera. : '
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¢) CUENTAS NO AUTOMATICAS

En este tipo de cuentas se incluyen aquellos a qulenes le
pide con poca frecuencia: las caracteristicas de este tipo de
cllentes son: Situacién Financiera inestable.' un pobre
historial de pagos o utilidades negativas (pérdidas).

Generalmente se les podrA embargar a estos clientes si no se
encontraran en una situacién financlera precaria.

d) CUENTAS MARGINALES

Den;ro de ésta clasificacién estan aquellas que
financieramente hablando estén deterioradas o que
administrativamente son incosteables.

Las caracteristicas principales para este tipo de clientes
gon: - Un historial pobre o malo de pagos, una administracién
incompetente, capital de trabajo inadecuado, problemas
legales o fiscales, disminucién de sus ventas.’

£l negociar con cuentas dudosas se realiza con la expectativa
de tener pérdidas por cuentas malas, ya que el grado de
rlesgo ' es elevado de manera que se debe persuadir a estos
clientes que compren sobre términos especiales.
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2.1.1 FACTORES QUE INFLUYEN EN LOS LIMITES DE CREDITO

Existen varlos factores que influyen en la cantidad de
crédito que debe darse al cliente: algunos de estos factores
consideran 1la situaclién de su propla compafiia y otros
factores que tienen que ver con la compafiia de su cliente.

Los factores que Involucran a su compafiia y la industria
incluyen el margen de utilidad de su compafiia, cantldad de
competencia dentro de la industria y el grado de eficiencia
de sus esfuerzos de cobros y las politicas de ventas de su
compafiia.

Si el margen de utilldades es elevado, se podra soportar un
mayor rlesgo y limites de crédito mas grandes. Si su margen
de utilidad es bajo, sus limites de crédito deberan ser més
pequeiios.,

Si los competidores estan concedlendo limites de crédito

elevados a sus clientes, se debe de mantener un clerto grado

de competencia, sl el grado de eflciendia para cobrar

cuentas malas o vencldas " es elevado se podrén arriesgar
.-limites de crédito elevados.

Si s8e optara por introducir productos nuevos y en otras
zonas, los limites de crédito deberén ser amplios.
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2.2 POLITICA INTERNA DE LA COMPANIA

La politica de crédito para . una compafiia determinada
dependiendo de su tamafio, del ramo de industria y preferencla
de sus adninistradores, podra ser conservadora o liberal. Si
una compaitia tiene una politica interna de crédito
conservadora, tendra que proceder con cautela en el
otorgamiento del crédito solicitado respecto al riesgo que
habré de asumir y en 1a cantidad que estd dlspuesto a
aceptar.

Una compafiia que se caracteriza por ser conservadora en su
politica habra de realizar una investigacibén a fondo de toda
persona o compafiia antes de tomar la decisién de otorgar el-
crédito.

Por lo contrario una compafiia que sigue una politica liberal
serd4 menos detallista Yy escrupulosa en el otorgamiento del
crédito, estando mAs dispuestos a asumir mayor riesgo. En
este tipo de politica se investiga muy poco o nada. trayendo
como consecuencia un alto indice de cuentas vencidas y por
ende incobrables.

Esta politica es esporadicemente utllizada en algunas
compafifas que son nuevas en elmercado y que por. introduccién
Yy competencia debera4n otorgar este tipo de crédito con los
riesgos ya sabldos.

Con el paso del tiempo 1las politicas de la compafiia se
ajustarn tendiendo a establecer politicas congervadoras.
Cuando prevalece una mayor parte de condiclones conservadoras
(no existe competencia, la demanda es alta, inventarios bajos
Y un margen. de utilidad reducldo), ser& conveniente que en
estos casos se investigue detalladamente a todos y cada. uno
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de los sollcitantes de crédito y se proceda con cautela para
decidir a qulen debera concederse el crédlto. Si las
condiciones que prevalecen indican la convenlencia de una
politica liberal de crédito {competencia férrea, demanda
baja, volumen elevado, e@xceso de inventarlos y elevado margen
de utilidad)., es conveniente ser menos estrictos ¥y
selectivos.

Es necesario considerar que las politicas conservadoras
consumen mAs tiempo 9que las politicas liberales. Entre mAs
grandes sean los pedidos, mAs conservadora deber& ser su
politica, dado que seria muy costoso cometer un error de
criterio en una cuenta © pedido considerable.

Sabemos de antemano 9que algunos ramos de la industria
resultan ser mAs rlesgosos que otros. Los detallistas
implican mayor rilesgo de crédito que los mayoristas vy
presontan un riesgo mayor de crédito que ios industriales.

Dado que los costos del negoclo estan intimamente
relacionados con el tiempo que utilizan los empleados, para
dedicarse a determinado proyecto y dado .que un costo en
exceso podria eliminar el margen de utlilidad, es importante
recordar que entre mas conservadora sea la politica de
crédito, mas altos ser&n los costos.

2.3 ORGANIZACION DE POLITICAS DE CREDITO

Una de las prlncipales razones que debe aplicarse a la
politica de crédito en el sentido que s8i deben aparecer
dichas politicas por escrito- es en cuanto a que existen
algunas ventajas:
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1. Proporcionan una guia para los empleados:

2. Es una herramienta de trabajo precisa;

3. Es una norma de aceptaciédn para el gerente de crédito; y

4. Da una buena base para una revisién o estudio de rutina o
regular de operacliones de crédito.

Hacer una rutina de trabajo del proceso de toma de decisiones
respecto del crédito, da como resultado mayor eficiencia por
parte del gerente de crédito _y/o logs empleados y que
redundara en un mejor serviclo al cllente.

Con respecto al otorgamiento al crédito en la organizaclén y
recopllacién de informacién y evaluacién de la clientela.

Esto se logrard estableciendo un archivo cronolégico de
indice que incluya a los cllentes, que se hayan evaluado en
cada uno de los meses.

La  organizacidén. otorgaré la aprobacién del crédito, también
es muy importante particularmente para los primeros pedidos.
Es indispensable considerar que una politica de crédito bien
organizada se incremente respaldado por sistemas aproplados
de recopilaciétn y registro de Informacién asi como de
archivo.
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2.4 PRINCIPALES GARANTIAS DE CREDITO

2.4.1 PAGARE AVALADO:

Este instrumento puede ser usado como garantia o cobro y en
aspecto general deberé& observarse lo siguiente:

a) Constar firmas del suscrito y analista;

b) En caso de sociedades mercantiles veriflcar la
representacion legal para suscribir documentos;

c) En caso de documentar facturas con pagaré, se entregarén
al cliente sl éste las requiere;

d) Cuando algln pagaré sea pagado o renovado se deberé anotar
en el anverso que indique lo anterior, antes de entregarse al
cliente;

@) Respecto al tramite de este documento, se registrari ante
el notario phblico o corredor para no perder accibén legal y
gse  hace efectivo por documento normal via directa al cliente
o demanda legal;

£) En caso de pagos parclales al pagaré, anotar al reverso
del documento y extenderse recibo por separado por cada pago
parcial a fin de evitar doble cobro que al comprobarse en un
Juiclio legal se considerard delito;

g) Cuando. la esposa es fiador, se debord constar con
conocimiento Judicial:
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h) Los pagarés con garantia deberan actualizarse por lo menos
cada 6 meses, a fin de verificar poderes, firmas e inmuebles
del suscriptor y avalista; y

1) No se deberd escribir sobre el pagaré la leyenda de que es
otorgado en garantia, ya que con este hecho pierde autonomia
Yy recorta las acciones legales que pudieren llevarse a cabo.

2.4.2 CARTA DE CREDITO BANCARIA

Es una operaclén bancaria mediante la cual una institucidén de
crédito se obliga por cuenta de los clientes a pagar una
cantidad de dinero en un plazo determinado, a través de la
presentacién de documentos que demuestren el embarque de la
mercancia, bajo las condiciones estipuladas en la propia
carta de crédito bancaria.

Puede ser usada como garantia/cobro y deberan ser solicitadas
por logs clientes bajo los sigulentes requisitos:

a) Por periédos de 6 a 12 meses;
b) Que sea irrevocable. revolvente y no acumulable.

IRREVOCABLE Quiere decir que no puede ser anulada retractado
o modificado durante el periddo de vigencia.

REVOLVENTE Permite estar realizando operaciones de manera
ciclica o revolvente durante su vigencia.

NO ACUMULABLE Quiere decir que las operaciones que se vayan
realizando no tlenen efecto sumatorlio conforme se vayan
ligquidando.



c¢) Que las condiciones de plazo, documentacién comprobatoria,
sepuros, embarques, pagos parciales, productos e importes
sean congruentes con.la operacién real del cliente debiendo
conceptuarse en términos que puedan cumplirse.

2.4.3 CONTRATC DE APERTURA DE CREDITO CON GARANTIA

A) HIPOTECARIA Este contrato es una garantia real constituida
sobre bilenes que no se entregan al acreedor y que da derecho

a éste en caso de incumplimiento de 1la obligacifn
garantizada. Se tramita ante el notarlo plbllico, mediante
requisitos que éste solicita y se registrara en el registro
pliblico de la propledad. La vigencia es lndefinida y se
extingue al expresarlo asi las partes contratantes.

B) PRENDARIA Es una garantia real constitulda sobre blenes
muebles de féacil realizacién gue Re entregaran al acreedor,
concediendole los derechos de venta en caso de incumplimiento
de 1la obligacibn garantizada. Se tramita ante el notarlio
plblico, medisnte regquisitos que éste solicita, nombrando un
depositarlo de 1la garantia prendaria. Este contrato se
efectua sobre las mismas bases del anterior, camblando
solamente .bienes inmuebles por muebles.

2.4.4 CONTRATO DE SUMINISTRO AFI1ANZADO

Mediante este contrato se establece el compromiso entre el
proveedor y el consumldor (cliente) de garantizar el
suminigstro y - el pago del producto. Ambas partes reconocerén
mutuamente la personalldad y capacidad para obligarse en los
términos y condiclones del propio contrato.
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El consumidor obtendrd y renovard a su vencimiento pbéliza de
fianza a favor del proveedor, laadjuntaré al contrato a fin
de garantizar el flel y exacto cumplimiento de todas y cada
una de las claGsulas del contrato.

2.4.5 PAGARE

Es un titulo de crédito que contiene la promesa u obligacidén
Incondicional de pagar una suma determinada de dinero, que el
suscriptor hace en favor del beneficiario del documento en el
plazo y lugar designado para ello.

El articulo 171 de la ley general de titulos y operaciones de
crédito. establece que si el pagaré no tiene fecha de
vencimiento, se considerar4d pagadero a la vista y si no
indica lugar de pago, se exligird en cualquiera de los lugares
sefialados conforme al (ltimo parrafo del articulo 77 de la
misma ley.

En el caso de sociedades mercantiles. es importante observar
la iimitacién de facultades de los apodéradoa o
representantes legales establecidas en los estatutos o
escrituras constitutivas de la socledad; ya que el apoderado
serd responsable sobre las facultades extendidas y los
restantes se har4 responsabilidad como persona fisica de
acuerdo a los articulos 9, 10 y 85 de la ley general de
titulos y operaciones de crédito.

El articulo 164 de la misma ley menciona que el pagaré
prescribe a los 3 aifios de su fecha de vencimiento, lo cual se
evita o congela al dar iniclo la demanda Jjudicial.

Conforme al articulo 79 de.la ley general de titulos y
operaciones de crédito se reconocen los vencimientos a la
cita, a cierto tiempo despues de la vista y una fecha
determinada.
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Es lmportante no insertar el texto "GARANTIA" en el cuerpo
del pagaré ya que con este hecho el documento plerde su
autonomia, es decir. legalmente no se puede ejJecutar en
forma mercantil, sino seguir otro canal que ocaslona mayor
tiempo de recuperacién.

2.4.6 CHEQUE

El pago con cheque es PRO SOLVENDO. Esto es la entrega del
cheque no libera Juridicamente al deudor ni
congecuentement oxtingue el delito sino que esto sucede
hasta el momento en que el titulo es cublerto por el banco.

De acuerdo al articulo (81 de la ley general de titulos y
operaciones de crédito el cheque puede presentarse a cobro
dentro de los sigulentes plazos:

{.. Dentro de los 15 dias naturales que sigan de su fecha, si
fuere pagaderos en el mismo lugar de su expedicidn.

2. Dentro de un mes, 851 fueran expedidos y pagaderos en
diversos lugares del territorio Nacional.

3. Dentro de tres meses sl fueron expedidos dentro del
territorio Nacional para ser pagaderos en el extranjero
slempre que no- fijen otro plazo las leyes del lugar de su
presentacién a cobro.
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Segin el articulo 185 de la 1ley general de titulos y
operaciones de crédito, que mientras no hayan transcurrido
los plazos antes sefialados, el librador no puede revocar el
cheque ni oponerse al pago, s5i el cheque no es presentado a
cobro en los términos expresados, no procede el ejercicio de
accién penal por el delito de fraude en contra del librador,
permaneciendo aftn la accién ordinaria CIVIL MERCANTIL para
recuperar el importe del:.cheque.

El articulo 193 de la misma ley establece que en caso de
devolucién de cheques por concepto de Insuficiencia de
fondos, la indemlinizaclén o rezarcimiento serd del 20% o méas
del valor del cheque por concepto de dafios y perjulcios, y
sus accesorios, sin necesldad de provarle al afectado.

Al respecto cabe mencionar 4que no es necesario entablar
Juicio para cobrar el 20% sobre el valor del cheque,
simplemente con la aceptacidn do pago por parte del cliente,
adicionalmente se pueden cobrar interéses moratorios con base
en el articulo 362 del cédigo de comercio.

La accl6n ejecutiva prescribe en el término de 6 meses de la
fecha . de protesto (sello o anadido del banco que se efectua
dentro de los dias siguientes a la devolucién del cheque), la
accién penal en un afio.
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2.5 SOLICITUD DE CREDITO

La solicitud de crédito puede hacerse en una entrevista
personal, por correo o.por teléfono., sligulendo la politica de
la compafiia, cualquiera que sea el medio utllizado, el
cliente es requerido para dar mas informacién.

A) ENTREVISTA PERSONAL (VENTAJAS)

La ventaja principal de una entrevista personal sobre
~otrosmétodos de tomar una sgolicitud de crédito, es dque el
entrevistador tiene la oportunidad de juzgar a su posible
cliente. Las impresiones de sinceridad, apariencia vy
personalidad de éste pueden anotarse en clave en el
esqueleto de la solicitud. Estos detalles seran imposibles de
descubrir en una solicitud escrita.

Detalles lImposibles de deduclr en una solicltud escrita
pueden ser relevados en una entrevista personal.

B) ENTREVISTA DE CREDITO POR TELEFONO

La aolicitud de crédito por teléfono no es muy com@in en
México, sb6lo algunos comercios muy contados utilizan este
sistema debide al riesgo tan grande que representa para su
cobro.

Algunas compafiias financlieras individuales hacen
investigaclones basandose en ésta misma clase de solicitudes,
pero el solicitante " casi nunca es requerlido para asistir
personalmente para firmar el convenio crediticio. Este
sistema también por su enorme riesgo casi no es utilizadq.



C) SOLICITUD DE CREDITQ POR CORREQ

La promociéon de cuentas corrientes y crédito renovado por
correo, es una prActica con un poco de mas aceptacién que el
sistema por teléfono.

Las formas de solicitud de éste sistema son enviadas con
anuncios por correo directo o con ordenes de pago al
ontregar. El cllente es exhortado para enviar una sollcitud
de crédito por correo y en algunos casos se le pide que lleva
la solicitud personalmente o que vaya al departaﬁento de
crédito después de que se haya aprobado, para firmar el
convenio o recoger la tarjeta de identificaci6é6n de cuenta.

D) INVESTIGACION DEL SOLICITANTE POR TERCEROS

La fuente de informacién de crédito mas conocida y comunmente
usada es una organizacién formada con el propésito de
proporcionar "tanto a sus miembros como a Sus suscriptores la
‘posicién crediticlia y financlera de personas‘relacionadas con
el comerclo.

La investigacién del solicitante de crédito por terceros esta
creciendo continuamente ya que dicha investigacién nos
muestra al detalle la situacidén tanto financiera como
crediticla. Para el solicitante muchas veces es molesto que
los lleguen a cuestionar personas de diferente organizaclén y
en algunos casos no simpre se logra que la investlgacién sea
un exito. : ‘



Sin embargo la gran mayoria de los solicltantes del crédito,
logra el objetivo con datos reales y comprobables que
serviran al proveedor del analisis para determinar si se
aprueba o no el crédito.

E) LA YISITA DOMICILIARIA

Una de las formas mas ampliamente conocida para conocer a los
clientes es preclsamente la visita domiciliarla. De esta
forma se puede lograr establecer, los parémetros y el alcance
del crédito de una forma méAs clara y profunda, ya que también
en este momento se conocen las lInstalaciones y nos
formariamos una imagen de como estan en ese momento ¥y si son
suficientes, para tomarlas como garantia.

Por otro lado dar& més presencia y seguridad al cliente al
ser visitado, por un funclonario de la compafia.



2.5.1 FORMATOS Y SU LLENADO

10

1

12

Solicitud de apertura de crédito.
Solicitud de ampliacién de crédito;
Reglstro de firmas;

Investigacién y anélisis de crédito;
Solicitud de referencias;
Verificaclién de inmuebles;

Lista de cobro y remesa;

Relaclén de cheques devueltos;
Solicitud de notas de cargo;
Solicitud de movimliento contable:
Pagaré;

Carta de crédito bancariai;
Expedlente de crédito;

Solicitud de traspaso legal; y

Solicitud de traspaso a cuentas incobrables.
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1 SOLICITUD RE APERTURA RE CREDITQ:

ANSTRUCTIVO DE LLENADO

(1) Indica fecha de elaboracién de la forma;

(2) Describlr los nombres de la reglén, planta y razon;

{3) Se anotan los datos generales del cliente!: Nombre,
domlcilio, teléfono, cbédigo postal, cludad, estado, R.F.C.,
registro, camara, glro, persona fisica (P.F), socledad
mercantil (S.M), fecha de constituclén, activo, pasivo y
capital contable, nombre(s) del propietario, accionista y
rapreéentanto legal;

(4) Describir los bienes muebles e inmuebles propledad del
cliente y/o avalista.

(5) indica las referencias bancarias y comerciales que
proporcionarén informacién crediticia del solicitante;

(6) Este punto seré llenado exclusivamente por el
adminlstrador de mercado e indica las condiciones de ventas
sobre las cuales se propone manejar el solicitante:

(7) Este punto 5e llenaré exclusivamente por el
administrador de cartera e indica 1los resultados de la
investigacidén realizada.

(8) Se anotar4 el nombre y firma del cliente solicitante
del crédito.

(9) Anotar el nombre, fecha y firma de las personag
sefialadas en cada posicién.

- 32 -




i - " FECHA
— l SOLICITUD DE CREDITO

- DIA] MES JANO

NOMBRE O RAZON SOCIAL . ..
DOMICR 10

TEL. . . - .C -

RFC . ~ANGCNA L _FECHA DE CONSTITUCION

CAPI I'AL SOCIAL <o enea ACTIVOTOTAL ... —— PASIVOTOTAL ...
NOMBRE(S) DEL PROPIETANC _ -

ACCIONISTAS -

REPTE. LEGAL.. _ ..

BIENES MUEBLES E INMUEBLES

1ERAENOS Y EDIFICIOS:

DESCRIPCICN .. __ .. WBICACION VALOR COMERCIAL

R REFERENCIAS o
RANCARIAS:
INSTITUCIONDEGREDIO . DOMIGILIO___ ... CUENTANo. ____ TELEFONO _ |

oMo CUCNTANo. TELEFONO |




2 SOLICITUD DE AMPLIACION DE CREDITO

JANSTRUCTIVO DE LLENADO

{1) Indica fecha de elaboracién;

(2) Describir los nombres de 1la regién, planta y razén
gsocial de la compania, donde se tramitaréd la ampliacidn del
crédito;

(3) Se anotan los datos generales del cliente;

(4) Este punto serdllenado exclusivamente por el
administrador de mercados e indica las condliciones actuales
de venta, asi como, el consumo, plazo y monto de ampliacién
solicitado;

{(5) Este punto se llenara excluslvamente por el
administrador de cartera reglonal e indica la situacién y

experiencias en el manejo del crédito;

(6) Anotar nombre, fecha y firma de las personas sefialadas
en cada posicién. ’
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FECHA

SOLICITUD DE AMPLIACION (1)
DE CREDITO OIA| MESTARD

REGION PLANTA (2) pazonsocL_ . (2)
DATOS GENERALES (3 )

NOMDRE O RAZO SOCIAL - P oM |

DOMICHIO ...~ oo €0 -

TEL . ... —  ep_ RO

RFC... . REG.CAM.__________ FECHADECONSTITUGION —__.._

CAPITALSOOIA. . _ ... ACTNOTOTAL. PASVO TOTAL

NOMBRF(S) DEL PROPETARID ________

ACCIONISTAS

REPTE. LEGAL

(PARA US0 EXCLUSIVO DE ADWNISTRACION DE MERCADO |
PRODUGTO(S) CUE COMERCIALIZA _____ —_ e
MIERCANXS) QUE ABASTECE .. —
DISTHALCICN;  LABL PLANTA e msrrmram o — DESTINO L
VA CAMICN: I'ROPIO FLETADO TOWVA .. FURGm
PAGO: FNVIA®OR:  PAQUETERIA. . TRANSPORTISTA .. ORDEN DEPAGO

ST RICOGE EN FLAZA OTROS

| GARANTIZADO CON: _ 1IPO MONTO §. VENCTO.

_CONCE PIO ACTUAL SOLICITADO AMPLIACION %

CONSUMO PROMEDHO EN TONS,
PLAZO
MONTOEN(S)

COMENTARIOS

NOMBREY FI‘?MA ()FL ADMOR. DE MERCA(X)_“ RS-

( ey (5)
CARTERATOTAL ... ... . VENCIDOTOTAL oo ... oo Al...
EXPERIENGIA EN EL MANEJO DE CREDITO ..
NOMBREY ¥ AouoR. pe cARTeRa |~ T T
AUTORIZA AUTORIZA AUTORIZA

___{6)
DIRECCION COMERCIAL




3. REGISTRO DE FIRMAS
ANSTRUCTIVQ DE LLENADO
(1) Indica fecha de elaboracién de la forma;

(2) Describir los nombres de 1la planta, regién y razén
gocial de la compaiiia, donde se tramita el crédito;

{3) Se anotan los datos generales del cliente;

(4) Indica los nombres y firmas de las personas autorizadas
por el cliente para retirar producto y expedlr cheques,
marcando el recuadro que corresponda;

(5) Anota ol nombre y firma del cliente, quien autoriza a
las personas relaclionadas.
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) FECHA
REGISTRO DE FIRMAS [y ]

- DIA| MES |ANG
recion.. . (2) PLANTA (2) razonsoom____{2) |
DATOS GFNERALES (3)

NOMBRE O RAZON SOCIAL ...
pOMICILIO_—__ . .. ..

T e e CP L GIAD e e ]
AFC.e o —oeeee REG.CAM._.. ... ... ___ FECHADECONSTITUGION ___

A continuacién informo relacién de personas autorizadas para retirar
producto y expedir cheques a favor de ustedes.

g

NOMBRE: FIRMA

(4)

i

B

JDDDD
"O00BH

g

L
!
L

En caso de algtin cambio me comprometo a notificarlo de mmodmlo y por

escrito directamente a sus oficinas y a su administrador de mercado .

| -1 7)- Remnan propucTo
Nr‘- -1hrn Y nrma del prr "hr'o c n‘prosontanle
S qg e o e

| 2 ] EXPEDIR CHEQUES




4. INVESTIGACION Y ANALISISDE CREDITQ

INSTRUCTIVO DE LLENADQ
(1) Indica fecha de elaboracién de la forma:

(2) Describir los nombres de 1la regién, planta y razén
soclal de la compafiia, donde se tramita el crédito;

(3) Se anotan los datos generales del cliente;

(4) Describir los datos estipulados del acta constitutiva y
poderes legales de sus representantes;

(5) Indica el resultado de la verificacién de inmuebles
realizada ante el registro plblico de 1la propiedad, de
acuerdo a la forma No. 6 'de este procedimtento. Es
importante marcar el resumen de 1la evaluacldén de éste
concepto;

A6) Indica las referencias bancarias y comerciales
bbtenldas de la lInvestigacién, mismas que en primera
tnstancia pueden efectuarse telefénicamente y constarse por
escrito posteriormente, de acuerdo a la forma No. 5 califica
el ' resumen de mofalidad del cliente en su medio amblente de
trabajo; ’

(7) Indica la capacidad financiera del solicitante de
acuerdo a 1la apllicaclébn de razones simples, basados en las
cifras proporcionadas en sus estados financieros.. Es
importante evaluar y calificar cada uno de los conceptos que
resumen la capacidad del cllente; )

(8) Se anota la califlicacién final que resume la evaluacién
de estabilidad, moralidad y capacidad financisra del
cliente;

(9) Anotara el nombre, fecha y firma de las personas que
analizaron y revisaron la investigacién del crédito
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FECHA
INVESTIGACION Y ANALISIS [(1)
) DE CREDITO DIA[MESTANO]
REGION (2) PLANTA {2) RazoNsocmL____(2) ]

DATOS GENERALES (3)

| NOMBRE O RAZON SOCIAL .
DOMICILIO o eon .l

—_—CP

o _REGCAM_.__.._._ _ ..
ESTABLIDAD

'LUGAR Y FHCHA OF CONSTITUCION
NOTARIO
INSCRIPCION:  LIBRO. vo FOUA...
ACTIVIDAD PREPONDERANTE
CAPITAL SOCIAL:  INICIAL ACTUAL No. ACCIONES

ACCIONISTAS: % DE PART, — ACCIONISTAS: % DE PA!ST.|

PRESIDENTE
SECAETARIO .- COMISARIO
TESORERO - voeAL
REPIL(S) | EGAL .. .
TIPO DE PODER LEGAL .
REPUTACION EN CONFLICTOS L ABORALES:  Sl._.._ NO..._._ DESCREBIR ..

CAMGIOS DE ACCIONISTAS O MIEMBROS DEL CONSEJO: S ... _ NO .. _ DESCRIBIR

VERIFICACION DE INMUEBLES (5)

DESCRIPCION: A —_ ]
UBICACION: P P
VALOR COMERCIAL: R,

PHOPIETARIO: . : [
ESCAMURANO: ... R R
LIBRO: e e e+ et e ;
VOLUMEN: - - PR
FOUA: - e
NUMERD: e o o e e
GHAVAMEN:
ACREEDOR: .
MONTO GIRAVARO:
SUMEN LISTABILIDAD: __EXC




5. SOLICITUD PARA CGONSTATAR REFERENCIAS

JINSTRUCTIVO DE LLENADO
(1) Indica la fecha de elaboracién de la forma;

(2) Anota el nombre del banco o proveedor proporcionado por
el cliente, a quien podemos solicitar referencias de
crédito;:

(3) Anotar el nombre y firma del administrador de cartera
quien solicita la referencla;

1) Anotar los datos del cliente sollcitante del crédito,
asi como elnGmero de cuenta que tiene con su referencla;

o S PR .



. 12 /89
ADMINISTRACION DE CARTERA */EBES N, 93

seccion WM"ACO% CAPTAO
FORMAS 30 /9 508

SOLICITUD PARA CONSTATAR REFERENTIAS

INSTRUCTIVO DE LLENADO

(1) indica fecha de elaboracion de la forma.

{2)Anota el nombre del banco o proveedor proporcionado por el
cliente, a quién le podemos solicitar. referencias de «crédilo.

(3)Anota el nombre y firma del Administrador de Carlera quién
solicita la referencia.

(4)Anota los datos del Cliente solicitante del crédito, asl como el
numero de cuenta que tiene con su referencia.

.“.



INSTRUCTIVO DE LLENADOQ

(1) Indica la fecha de elaboracién de la forma;

(2) Describir los nombres de la regidén, planta y razén
soclal de la compafiia, donde pertenece el cliente;

(3) Anota los datos generales del cliente;

(4) Anota los datos de los inmuebles proporcionados, tanto
del solicltante del crédito como del avalista; asi como los
detalles de la hipoteca en caso de estar gravados los blenes
examinados en ol reglstro pGblico de la propledad:

(5) Describir el nombre y firma de la persona que efectuan
la verificacién de los inmuebles;:

(6) Indica la fecha de verificacién.

7,_:42 B v » .l; S




VERIFICACION Dé INMUEBLE!

nesion.._ . (2) PLANTA (2) aazonsoon(2) |
e DATOS GENERALES (3)

NOMBIE © RA7ON SOGIAL - - _.PF.

DOMICILIO e e LCDi—. . ._t0O0:

T GRO . . _. PO

RFC.._. T FECHADECONSTIIUCION . _________

DETALLE DE HIPOTECA (4)

ESCRITURANG, ... .. FECHA:, .. ]
INMUEBLE .~ - VALORCOMERCIALS. ... .
UBICACION - — i e e
SECCION— —meme OMO. e oo VOLUMEN ..o_ e — o FOJA oo NUMERQ .|
ACRIELOR e - — ESCRITURANo, FECHA:
1IPO DIEGRAVAMIN.. - ... IMPORTE VENCTO
SECCION ~ome = TOMO . ______ VOLUMEN FOUA- NUMERQ..

DETALLE DE HIPOTECA  (4)
PROPIETARIL - e e e e <o . ESCRITURANOL. . oo FEEHAS
INMUFBLE  _. — en VALORCOMERCIALS . .
UBICACION ..o e veee
ECCIC .— TOMO__ VOLUMEN,
ACREEDOR_ . ESCRITURANo. . . ... VECHAL ]
TIPO DEGRAVAMEN .. . _ IMPORTE .___. VENCTO,
SECCIC . "(OMO, VOLUMEN FOJA. .o ..—NUMERQ.__ |
DETALLE DE HIPOTECA (4)

PROPIETARIO. - — ESCRITURANo.. .. . FECHAI_ -
INMUEBLE [ VALOR COMERCIAL$ -
UBICACION -
SECCION—- -~ — TOMO.- . VOLUMEN_.—._ FOJA______ .NUMERQ... _...."J
ACREEDOR____ .. _ ESCRITURA No. e FECHA .. o
TIPO DI GRAVAMEN—. .+ oo e e oo = IMPORTE . s L VENCTOL

NUMERQL.

SECCION cen e oo TOMO o . .. VOLUMEN
PR -3 N R

- %3 -




7. LISTA DE COBRO Y REMESA

ANSTRUCTIVQ DE LUENADQ
(1) Anotar el nombre de la persona que reallzd la cobranzas

(2) Firma de la persona que realizé la cobranza;

(3) Consecutivo de hojas que constituyen la lista de cobro;
y remesa;

(4) Anotar el mercado al que corresponde la cobranza;

(5) Fecha cuando se reallzé la cobranzaj

(6) Anotar el numero de clientes en el slstema de ventas;
(7) Anotar el nombre completo del clientes:

(8) Detallar en cada rengléon el nUmero de cada tactura
cobrada;

(9) Fecha de vencimiento de las facturas cobradas:
(10) Anotar el importe impreso on cada factura;
(11) Anotar el importe cobrado de cada factura;

(12) Comentarios y observaciones relativas a la ‘lista de
cobro remesa;

(t3) Nombre y firma de quien elaboré la lista de cobro y
remesa;

(14) Nombre y firma del guardavalores gque  reclbe la
cobranza;

(15) Anotar la suma de importes facturados:

(16) - Anotar la suma de importes cobrados (lgual a' ficha de
depésito). -

T



Houa___oE_ {%)

-Gy -

LISTA DE COBRO Y REMESA
mErcapo ___l4)
commabom______ (1) ___rmNA {2) FECHA (8)
NUMERO . FACTURA INPORTE | IMPOATE
CLIENTE NOMERE Ne. VENCIMIENTO| PACTURA__| cosrapo
¥o. /ENCIMIENTO! FACTURA |
(8) (7) {8) (9) - (10) (1) {12}
, '
; + :
: ; L
E :
] | !
i T
| i
i
1
i !
! i
! )
; | I
] i
: I I
ELABORO (13)

— e TOTAL S s { IGUAL FICHA DE DEPOSITO )
RECIBI ( GUARDAVALORES ! (14) = 115} (16)




8. RELACION DE CHEQUES DEVUELTOS

INSTRUCTIVO DE LLENADO

(1) Indica el numero de relaclones que se elaboran;
(2) Se anota la fecha de preparaci6én de la forma;

(3) Anotar los nombres de la regidn, planta y razdén social
de la compaiiia donde se registrard el movimiento;

(4) Indica la fecha en que s¢ expidié el cheque devuelto;
(5) Indica la fecha en que fue devuelto el cheque;
(6) Se describe el numero de cheque devuelto;

(7) Anotar el nombre de la institucién bancaria a que
per tenece ol cheque;

(8) Indicar ol valor total: es decir, el valor del cheque
mas el importe del cargo bancario;

(9) Indica el n(mero de clave que ldentifica al cliente en
el sistema;

(16) indlca el nombre del cliente a quien pertenece ol
cheque devuelto:;

(1t1) Se anota el valor del cheque devueltao;

s
(12) Indica el importe de la comislién cargada por el banco:

(13) Se anota el numero de la causa por. la que el cheque fue

devuelto;

(t4) Anotar el importe de la sumarizaclidén de los valores

relacionados;

(15) (16) Describir nombre, firma y fecha de quien elabora y

recibe la relacién de cheques;

an) Se anotan los comentarios que. conslideren pertinentes.
-46 -
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1317

HOJA OF P

RELACION DE CHEQUES DEVUELTOS 1 12) |
i mL;,m
[l I ¢ N— V|, " W ) E— T - ] ) W t ) E——

CONTABILIDAD ARTERA
| ___FECHADE: MMIRODT. | BANCO IMPORTE CL! = | EAEN
T | oo | oA | TOTAL _ yCUVET NOVIAE 0L | COVEON | oy
r_(‘) {8) (8) % {7) {4} (91 (19) {9y (i) «dl
1

e

{14)

(o \NERIEIT

{14}

HISRL)

ELABQRA: (1)
Someniancy ; (17




9. BOLICITUR DE NOTA DE CARGO

INSTRUCTIVQ DE LLENADO
(1) Indica la fecha de elaboracién de la forma;

(2) Describlr 1los datos generales del cllente a quien se
aplicara el cargo;

(3) Se indica el detalle de aplicacién de la nota de cargo:

(4) 30 indica el valor correspondiente a cada concepto
descrlto;

(5) Indica la sumarizaclén de los valores relacionados;:

(6) Se anota el nombre ¥y firma de la persona que efectia el
cargo;

{7) Describir los comentarjos pertinentes al cargo
efectuado.
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FECHA Y

HOJA DE
(1) ¢
DIA | MES| ARC

SOLICITUD DE NOTA DE CARGO ‘—
REGION, = PLANTA RAZON SOCIAL
CABGUESE A«
RAZON SOCIAL CLAVE 12)
DOMICILIC CLIENTE (2}
CD./EDO. DOMICILIO {2}
RF.C. CD./EDO. (2)
!]EG. CAM.
HEMOS EFECTUADO ESTE CARGO EN SU APREC!ABLE CUENTA POREL" VALOR
SIGUIENTE CONCEPTO: '
1 (3) S (4)
$
S
S
3 —_—{s
COMENTARIOS: (7) TOTAL s 2 :
{6)
RAZON SOCIAL

ADMON. DE CARTERA




10. SOLICITUD DE MOVIMIENTO CONTABLYE
JNSTRUCTIVQ DE LLENADRO

(1) Anotar numero consecutivo del movimiento contable;

(2) Se anota el numero de tantos que integra el movimlento

contable;
{(3) Anotar la fecha de elaboracién de la forma;

{4) Describir los nombres de regidn., planta y razdn social
donde se registrara la operacién;

(5) Anotar la clave o nGmero del cliente;

(6) Se anota el numero de referenclaa efectuarse con la
operacién;

(7) Anotar la fecha de vencimiento que corresponde a la
referencia;

{(8) Anotar el importe a operar:

(9) Se anota el nGmero de cuenta del mayor contable a
afectarse:

(t0) Anotar el valor de la sumarizacldén de los importes;

(11) Describir los comentarios relacionados a los
movimientos efectuados;

(12)  Anotar nombre, fecha y firma de visto bueno de las
personas responsables.
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itg" HOUA  DE ——tiCPA
SCLICITUT 2 VOVIMIENTO CONTABLE () (2) [ iars
- DIAT MESTARG
REGION. “14) PLANTA {4) RAZONSOCIAL (4) i
CARGOS CREDITOS
VENCMENTO MAYOA CONTAZLE VEWDJ MAYOR CONTABLE 3
No. DE CLENTE MPOHRTE REFERENCIA 1 MPOATE
oA [ ves| a0 MADECTA  MPOATE ow| ves! a0 wpEca | weomE
(5} ) (7) (8} {9, 3} (6) Ty ! (8} 193 8y _
: ; ! :
T i :
— : :
. - ]
! [ : !
- — : -
: [ i
) © . : T -
J . 11 i :
I i . ! i
il | H [
; T
I
[ B i 1
[ ! ) 1 !
i i L
H s | i H ’ .
L] : ! !
) f [ : :
TQUAL (10 IQTAL_ U1%) JOTAL_ t10) TQTAL (1)
Comentaros; (11) .
i
(12} {12) (12}
NCWBRE Y FIRMA NOVBFE Y FIRMA- NCMBFE Y FIRMA
ADMRUSTRACION DECARTERA . * JGERENCIA COMERCIAL ,mmvwm
FECHA FECHA lrecw




1i. BAGARE

ANSTRUCTIVO DE LLENARQ

(1) Indica el nGmero impreso consecutivo;
(2) Nimero de pagarés de la operacién 1/1 & 1/n;
(3) Anotar la planta 6 terminal correspondiente;

(4) Dia, mes y afio de vencimiento 6 si no se menciona se
consldorara pagadero a la vista;

(6) Importe que garantiza el pagaré;
(6) Dla, mes y afno de vehclmlanto:

(7) Importe del pagare en cifra;

(8) Descripcidn del importe con letra;

(9) Los lIntereses ordinarios por financlamiento sobre
galdos insolutos por . plazos fuera de 1lo establecido,
cobrandose por anticlpado;

(10) Los interéses moratorios se aplicarén sobre saldos
insolutos hasta liquidar su importe:

(11) Anotar el lugar y fecha de su emisién;

(12) Nombre completo y domicillo del suscriptor, obligado
directo a pagar;

(13) Firma del suscriptor;
(14) Nombre completo del suscriptor;

(15) Nombre completo y domicilio del avalista, obligado
solldario a pagar; ‘

(16) Firma del aval:

(17) Nombre completo del aval.
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. : i .1 vENCIIENTO
. | PAGARENo. ©  SERIE - PLANTA THR T wes T ko) vaLon
“ . . : (1) ; (2} {3} |(4)l s i5)
! |
' Por éste PAGARE, me{nos) )a pagar i a la orden de 7
en sus oficinas ubicadas en Independencia 901-A en Momerrey, N.L,oenellugarque se me(nos) requiera el dia (6)  del mes
] de en Maneda Nacxonallamrmadde (7)

{ )

B importe da éste pagaré causard interesssondinarios calculados 2 razén del { 9 )% mensual y en caso de no ser pagado
oportunamente, dicho importe causara intereses moraicrios calculados a razén del( 10 ¥ mensual a partirde 1a fecha de su ven-
* cimiento, sin que por ésto se ertienda prormogads e! plazo.

La{s) personals) que fime(n) como avalistals), se ertiande(n) que garantiza(n) el imponte de este pagaré, Mas SuS accesoros
legales.

Para todo 'o relativo al presente pagaré, comg mi domiciio eX{los } que a continuacién se indica(n).
1
SUSCRIPTOR de (1) de
( (12) A
k J {13)
AVALISTA NOMBRE DEQUIENFIRMA( 14}
' (15) N
! .
L - (15)

NOMBRE DE QUIEN FIRMA( 17 )
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FECHA

SOLICITUD DE CARTA
DE CREDITO .| DIAIMES|AND]

Referencia: Carta de Credito, Garantia
de su Cuenta No. —_—

Lluy Serior (es) Nuestro (s ):

Nos permitimos confirmarle tas instrucclones que deberd considerar la.
Institucién Bancaria que establezca la Carta de Crédito de referencia.

l.- Dates del Crédito:

Cridilo Comerclal por cuentay ordende:
({ NOMBRE ¥ DIRECCION DEL CLIENTE )

A favor de: e e

R { NOMOHE Y DIRECCION OEL FACY ILOOA)
linpoite del Crédito: Hasta por la cantidad de
Operacién Disponible: A la Vista,

fecha de Vencimiento:

Il.._ Documentacién Requerida:

Fartura Comercial Original y dos copias firmadas por el Proveedor
a nombre del Cliente, incluyendo su domicilio.

lll.- Descripcidn Generica de la Mercancia:

IV.- Olras Instrucciones:

L.o= enibarques parciales si estan permitidos.

1 ns transbordos no estan permitidos.

I}l seguro seré obtenido y pagado directamente por el ordenante.
Para mayor informacién, agradeceremos comunicarse con nosotros.

Lluy Alentamente
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13. EXPEDIENTE DE CREDITQ

JNSTRUCTIVO DE LLENADO

El folder consta de cinco apartados dque contendran la
siguiente informacién, entre otros:

(1) Solicitud y/o ampliacién de crédito autorizado,
registro de firmas, JAnvestigaclénm 1y anAliegls de crédito,
‘referenclas constatadas, verificaclén de inmuebles e informe
de egencla especiallizada;

(2) Copias de garantias pudlendo ser: Pagarés, cartas de
crédito, contratos de apertura de crédito con garantia
prendaria o6 hipotecaria., escrituras de inmuebles y facturas
de muebles;

(3) Estados financieros baslcos y complomentarios,
declaraciones de impuesto subre la renta e impuesto al valor
agregado;

(%) Acta constitutiva, poderes legales, actas de conseJjo,

actags de aumentos o disminuclones de capital 6 camblos de
accionistas y alta de hacienda;

(6) Informacién comercial, pudiendo ser: entre otras, carta
de solicitud é ampllaclén de crédito, modificaciones de
precios 6 bonificaclones, etc.
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FOLDER

RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA

=XPEDIENTE DE CREDITO

[Nowerepecouente T T o] |,
|DOMICILIO L TEL -~
|CO.YESTADO e .
e e e e e e emiee ot e e e o an e =
FECHAS DE ACTUALIZACION.
; ]
15 |
1 AUTORIZACION LINEAS DE CREDITO.
2 GARANTIAS.

3. ESTADOS FIHANCIERCS.
4 ACTASY PODFRLS,
§ INFORMACIOM COMERCIAL.

Y A



14. HOLIGITUD DE TRASPASQ A LEGAL

ANSTRUCTIVQ DE LLENARQ

(1) Se anota la fecha de elaboracidén do la forma:

(2) Anotar .los nombres de la regién, planta y razén soclal
de la compaihia donde se tiene el registro por cobrar;

(3) Describir todos los datos que ldentifiquen al cliente y
facilite su localizacién. En casc de personas fislcas anotar
también el domicilio particular si es Independiente al del
negoclo;

(4) Anotar el monto exacto por cobrar legalmente;
(5) Descrlbir la fecha del Galtimo registro operado;

(6) Se anotan las condiciones de ventas bajo las cuales se
tuvo operado el cliente:

(7) Marcar los documentos que se anexan a la solicitud y que
serviran de base para indicar el cobro legal:

(&) Describir brevemente los sucesos ocurridos hasta llegar
a tomar la declsién de enviar a cobranza legal;

(9) Anotar nombre y firma de las personas Sefialadas en la
forma.
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? SOLICITUD DE TRASPASO DE CUENTA A LEGAL

EECISA
DIA { MES (AYD

REGION. PLANTA RAZONSOCIAL
i DATOS GENERALES
NOMBRE O RAZON SOCIAL PERSONA: FISICA [} MORAL [
DOMICIIO C1UDAD. ____ ESTADO__ —
ADEUDO : MONTO; 1+ ANTIGUEDAD ;
~INDICIONES DE VENTA
CONTADO [ MONTO _— [iiae] [riertitel VENCIMIEN 2
PLAZO, DIAS
cAeEpmo ] TONS. MILONES GARANTIAS
B S0~0R7TE DE COBRO LEGAL
J|FACTURAS ™ CONTRARECIBOS — CHEQUES PAGARES —
8] CONTRATOS ™ FIANZAS — OTROS

ANTECEDENTES Y COMENTARIOS PARA SU ENVIO A LEGAL

ELABORQ: ADWON, DE CART. REG. NOMBRE Y FIRWA

i
i
i

NOWBFE YFIRMA NOMBRE Y FRMA NOVBRE Y FIRMA NOVERE ¥ FIRMA

NOVEFE ¥ FIRVA

DIR. COMERCIAL DEZONA ! ADVON. CARTERA NACIONAL

GERENCIA COMERCIAL

DIRECCION COMERC'AL

GERENCIAJURIDICA

FECHA | FECHA FECHA FECHA

| FECHA




15, SOLICITUD DE IRASPASO A CUENTAS .INCOBRABLES

INSTRUCTIVO RE LLENADQ

(1) Se anota la fecha de elaboracién de la forma;

(2) Anotar los nombres de la regién, planta y razén soclal
de la compahnia, donde se tiene el registro por cobrar;

(3) Describir todos los datos que identifiquen al cliente y
faciliten su localizacidén. En caso de personas fisicas anotar
también el domicilio particular si es lndependiente al del
nogocio;:

(4) Anotar el monto exacto a cancelar por incobrable;

(5) Describir la fecha del dltimo registro operado;

(6) Se anota el nombre del abogado externc que manejo el
asunto;

(7)  Anotar la fecha en que se turno el caso-al abogado:
(8) Marcar los documentos que se anexan a la solicitud y que
servira de base para cancelar la cuenta anotando el porque es

deducible ¢ no flscalmente;

(9) Doscribir brevemente las razones de la incobrabilidad de
la cuenta;

(£0) Anotar nombre y firma de las posiclones sehaladas en la
forma.
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(T _ma
SOLICITUD DE TRASPASO A CUENTAS INCOBRABLES i ;

DIA | MES FANO
REGION. tz) PLANTA RAZON SOCIAL.
(3) DATOS GENERALES
NOMBAE O RAZON SOCIAL PERSONA: FISICA [ ] MORAL
DOMICILIO GIUDAD ESTADC.
ADEUDOACANCELAR :  MONTO] (4) j ANTIGUEDAD; (5}
DATOS JURIDIGOS
ABOGADO QUE TRAMITO CoBRoLEGAL: _( 6) FeECHAINICIO LEGAL (7))
(8) SOPORYE DEZ ADEUDO INCOBRABLE
FACTURAS[—  CONTRARECISOS CHEQUES [  PAGARES [  JUICIOS =
: CONSTANCIA DE INCOBRABILIDAD - 1 OTR0S
FISCALMENTE ES DEDUCIBLE:  PORQUE :
siC No[2
COMENTARIOS D=_ POPQUE SE CONSIDERA INCOBRABLE
ELASORO: AMON_DE CAAIT, REG.: NOMBRE Y FIRMA: ( ‘lo)
= , . | . l
i ; ! i
; 5 ' f l
l i
1 NOVEHE Y SR NOVBHE { FIRMA- + NOVERE ¥ FiAMA . NOVBHE Y Frm, . NOWGRE Y FIRVA. NOABRE Y FEMMA
¥ GERENCIA COMEACIAL (DIR. COMERGIAL DS ZONAACMON, CAT™. NATIONALGERENCIAJURIDICA ' DIR_COMERGIAL _, GCIA ADNNS PATIVA

el FSTHA FECIA FiO ; FECHA FFOU



2.6 ANALISIS DE LAS REFERENCIAS DEL SOLICITANTE

El término referencias hace menclon de 1los proveedores
quienes menclono el solicitante de mas fuentes de informaclén
proporclonados por sus representantes de ventas o6 de su
propia experlencia personal. El sistema wutilizado para
consultar las referenclas tienen wuna gran repercusién
respecto de los resuliados alcanzados. La gran parte de las
investigaciones que se hacen respecto a historiales de pago
se reallzan por correo.

Estas podrén estar representadas por una forma estandarlzada
de rutina 6 por una carta de la cual se sollcita se conteste
via correspondencia. Dado que este Ultimo método la respuesta
habra de ser proporcionada por ol gerente de crédito y
cobranzas, se considera probablemente el mejor de los dos. Si
se trata de investigar por medio de correspondencia habra de
verse restringido a investigaciones de rutina de cuentas
automaticas de clientes 6 respecto de casos que se aumenten
incurrir en el costo de una llamada telefénica.

Desafor tunadamonte, un modelo & forma de investigacién e
inclusive una carta personal posiblemente produciré
resultados minimos sl hay nocesidad de otra informacién
adicional a la contenida en forma esquematica, se debera
recurrir al uso del teléfono.

e



Habra de ser menos coStoso para 8Su gerente de crédito y
cobranzas el destinar {0 minutos comentiando hacerca de una
situacién marginal con otro proveedor, que el enviar clentos
de modelos de formas de investigacidén se debera estar muy
conciente que él listado de referenclas que usted esté
investlgando corresponde a las referenclas mencionadas por su
cliente, quien es obvio no habra de sefialar referencias
desfavorables.

La informacién proveniente de otros porveedores podré
obtenerse de intercamblos de informacién de crédito.

Las reuniones da grupo con otros proveedores, repreééntan
excelente y poco costdso intercambio de.informacién enire
proveedores, una cantidad mayor de proveedores podrén
proporcionar mayor informacién hacerca del mayor nUmero de
cllentes en un mismo momento.

El llegar a conocer qulenes son los clientes de su cliente le
podrad decir mucho respecto. de. la compafiia-y su capacidad
futura para pagar 8sus cuentas.
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2.6.1 INFORMACION DEL BANCO ACREEDOR

La informacion bancaria que se consigas de un cliente seria de
gran utilidad para la compaiila, la posiclén de un cliente con
el banco sera importante, en virtud de que los bancos estén
involucrados en todas las actividades financieras de una
compafiia. Podr&n proporcionar 1informacién crediticia de
propiedades y de las operaciones que se podran obtener en
otra parte.

Para obtener este conocimiento es necesario pedir a
acreedores mercantiles que proporcionen sus experiencias y
opiniones reSpecto a su cliente. En algunas ocasiones un
acreedor puede obtener un informe decrédito del banco del
cliente 'a través de su propio banco. Normalmente los bancos
tienen un sistema de intercambio de crédito y pueden obtener
en el momento previa informaciodn.

Normalmente la ayuda reciblda por parte del acreedor depende
desu propia reputacién en su banco y la confianza con su
personal.
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2.6.2 DIFERENTES FUENTES DE INFORMACION DEL CREDITO

A) AGENCIAS INVESTIGADORAS DE INDIVIDUOS

Algunas agenclas se especializan en Informes sobre individuos
son acopladas a las necesidades de ‘'minoristas, bancos,
compafiias de seguros, casos de rentas a plazos, compafiias de
préstamos y patrones investigando empleados, sin embargo el
acreedor mercantil los wutiliza para obtener ventaja (1)
cuando debe hacer una desicién sobre un pedido grande y el
informe mercantil es inadecuado, (2) cuando su riesgo moral
es involucrado. ’

Los agentes de una agencia investigadora de individuos,
entrevistan casas, asociaciones de negoclos, bancos de
crédito y cualquier individuo que pueda darles informacién
acerca de la personalidad y actividades del negoclo de la

persona 6 firma bajJo investigacién.

También obtienen la informacién general contenida en informes
'mercantiles.

“Una fuente delnformacidén similar a la agencla investigadora
privada. La practica de emplearlos para investigar
solicitantes de crédito mercantil ha sido adoptada
Gltimamente. pero estos investigadores estan siendo usados
més 'y mAs frecuentemente por gerentes de crédito.
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B) LISTAS DE LITIGIO

Estas son publicadas periddicamente, estas listas contienen a
todos los hombres de negoclos de la cludad que fueron citados
Judiclalmente durante el dia, semana o mes anterior.

Estas listas son extremadamente Gtiles para casas que venden
a pequefios comerclantes. El acreedor debe saber
inmediatamente cuando un pleito es registrado contra un
cliente, puede ser necesario suspender el crédito y hacer
todo lo posible por cobrar el saldo establecldo con el objeto
de reducir la pérdida.

C) PUBLICACIONES

El acreedor puede consultar varios serviclos financleros y
publicaciones que le ayuden a tomar una decisién aceptada.,
algunas - compafiias publican anualmente manuales disponibles a
los suscriptores conteniendo informacién valiosa sobre casi
todos los negocios del Pais en 1los que el pGblico tiene
acclones. Los datos que contienen estos manuales cubren las
condiciones financieras de la compafiia, registro 'de
utilidades, nombre de  funcionarios 1y directores, asi como
descripcidn de obligaciones y las acciones de la compaiiia.
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CAPITULO 111

EL FACTORAJE FINANCIERO COMO
APOYO AL, ANALIS IS DE CUENTAS POR
COBRAR

3.1 DEFINICION DE FACTORAJE FINANCIERO

a) La enciclopedla britdnica define asi la palabra factor:
"Empresa comerclal que presta, a 1los productores y a los
distribuidores de blenes, cilertos serviclos especlalizados,
relativos a los aspectos financleros., al crédito los cobros y
la contabilidad”.

b) La CHAMBRE NATINALE DE CONSEILLERS FINANCIERS (C.N.F.C.)
Literatura econdmica francesa opina que el FACTORING es: "La
operacion que consiste en wuna transferencia de deuda
comercial de su  titular a un factor, qulen se encarga de
cobrarla y .que garantiza el buen resultado de la operaclon,
incluso en caso de morosidad momentanea 6 permanente del
deudor a cambio de la percepcldén de sus gastos de
intervencion”.

c) EN FRANCIA ANNIE CLAIRE FURNO en su obra "LE FACTORING”
define al factoring como un "convenlo de efectos permanentes,
establecido entre el contratante y el factor, segun el cual
el contratante se compromete a transferir al factor todas 6
parte de las facturas que poseen de terceros deudores y a
notificarles esta transmisién; en contrapartida, el factor se
encarga - de reallizar el cobro de estas deudas, de garantizar
el resultado final, incluso en caso de morosidad del deudor y
de pagar s8u limporte, bien por anticipado, a fecha fija 6
mediante deduccién de sus gastos de intervension”.
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d) PIERRE ROSIERS define al FACTORING como "Una técnica por
medlio de la cual y sobre la base de un convenio establecido
entre clertas partes, un organismo especlallizado se encarga
del cobro vy de la concesi6bn de créditos de las empresas que
forman su clientela y de qulienes toma sus deudas a su cargo,
a medida que se van produciendo, sin posibilidad de recurso y
que si su cliente lo desea puede asi financlar toda su
cartera de deudas". ’

@) CLYDE WILLIAM PRELPS: Defline al FACTORING moderno como “Un
convenio continuo mediante el cual una institucién financlera
asume las funclones de «crédito y cobro de su clientela'y
compra sus facturas en el momento en que son extendidos, sin
poder beneéficiarse de un recurso contra el en caso de pago".

f) EL "BULLETIN ECONOMIQUE DE LA SOCIETA GENERALE DE BANQUE"
Una - sociedad de FACTORING es una socledad financiera cuya
funcién social consiste en comprar deudas comerciales a la
vista o exigibles a un plazo preestablocido normalmente a
corto plazo, negoclarlas y prestar un conjunto de servicios
financieros a su clientela vendedora de bienes 6 de servicios
con arreglo a un " contrato previo, establecido para clerta
duracién, gque vincula el factor con su cliente.

g) El FACTORING se puede definir como "El conjunto de
servicios administrativos vy financieros, que se realiza
mediante la cesidén de créditos comerciales a corto plazo.

El FACTOR es8 una empresa de serviclos que asesora a sus
clientes y que ademis como un servicio adicional, pone a su
disposicién CAPITAL DE TRABAJO.
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3.2 TIPOS DE FACTORAJE FINANCIERO

3.2.1 FACTORAJE CON RECQURSOQ

En este slstema el cedente otorga mediante ceslén ordinaria
las cuentas por cobrar a cargo de sus compradores.

En oste caso se le anticlpa al cedente un valor determinado
seglin el plazo establecido de recuperaciédn y entregandole al
vencimiento el importe restante del valor no anticipado,
menos el importe no recuperado, dejando al cedente la
responsablilidad solidaria de la solvencla del comprador y el
riesgo del cobro de sus productos. De esta forma existen 2
fuentes de pago; el cedente y eldeudor.

La AMEFAC define al FACTORAJE CON RECURSO de la sigulente
manera: Son los contratos de factoraje financiero en los que
el cllente quedaobligado solidariamente con el deudor. a
responder del pagoc puntual Yy oportuno de los derechos del
crédito transmitidos a la empresa de factorale financlero.

En este sistema existen dos formas de operacién:

‘COMPRA A VALOR EBESENXE Conslste en la adquisicién de las
cuentas por cobrar por parte del factor proporcionando un
anticipo que varia entre el 70 y el 95% de las cuentas por
cobrar cedidas y conforme se reallza la cobranza de los
mismos liquida el porcentaje pendiente al cedente.

COMPRA CON ANTICIPOS A CUENTA DEL PAGQ ACORDADO El factor se
obliga a efectuar anticipos a cuenta del pago acordado, mismo
que completa en la fecha en que las cuentas por cobrar son
liquidadas por los deudores {(compradores), en ambas figuras
el factor podra usar el recurso ante el cedente en caso de
que no exlsta el pago por parte del comprador yel cedente
estars  obligado a liquidar al factor el lmporte del anticipo.
que le fue otorgado, ademés de los interéses por el riesgo.

AMEFAC: Asoclacién Mexicana de Empresas de Factoraje, A. C.
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3.2.2 FACTORAJE SIN RECURSQ

Llamapo tambien FACTORAJEPURO y consiste escenciaslmente en
que el factor asume el riesgo de insolvencla de las cuentas
por cobrar adquirlidas.

La AMEFAC define al FACTORAJE SIN RECURSO de la siguiente
manera: Son los contratos de factoraje financliero en los que
el cliente NO queda obligado a responder por el pago de los
derechos de c¢rédito transmitidos a la empresa de factoraje
financiero.

En este sistema existen dosformas de operaciédn:t

a) CON PAGO AL VENCIMIENTQ El1 factor asume el riesgo completo
de incobrabllidad, pero el pago de las cuentas por cobrar se
hace a un plazo previamente accrdado, generalmente elmismo
qué aslignaran el factor y el cedente al comprador. Es decir
que. ol pago se efectua independientemente si se hace o no el
cobro de la cuenta por cobrar.

b) GON PAGO ANTICIPADO El factor tiene obligacién de
anticipar unaparte del pago y de liquidar la diferencia en la
fecha de vencimiento, aun cuando la cuenta por cobrar no haya
sldo pagada.

En ambas modalidades (Factoraje Puro o con Recurso) la
empresa de factoraje notifica al comprador que las cuentas

por cobrar a su cargo deberdn ser pagadas al factor por ser
el legitimo propletarlo de las mismas.

ANEFAC: Asoclacidén Mexicana de Empresas de Factoraje, A. C.
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3.2.3 [EACIORAJE DE PROVEEDORES

En esta modallidad de FACTORAJE. el factor realiza un contrato
con alguna empresa, ya sea comercial ¢ industrial para
comprar las cuentas por cobrar de los clientes que le venden
a dicha empresa. es declr, que los provecdores reciben el
beneficlo del factoraje. por ello las ventas se pagan al

contado, descontando el costo del financlamiento.

Cabe aclarar que la ley establece, que los titulos de crédito
son los documentos necesarjios para eJercitar el derecho
literal que en ellos se consigna.

3.2.4 OPERACIONES DE PROMESA DE FACTORAJE (PEDIDOS)

En esta modalidad de factoraje se realiza un contrato donde
se financia al cliente por medio de los pedidos que tenga de
sug clientes antes de hacer la facturacldn correspondiente a
dicha venta.

En el momento que el deudor del factoraje entrega el producto

de la venta, el deudor entrega dicha factura al factor para
convertir su operaclén en operaclén con recurso.
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3.2.5 EACTORAJE SINRLCADO

Consiste en la compra compartida de la cartera de una
empresa, esto ocurre con carteras que superan 1os recursos de
cualquler empresa de factoraJe de manera individual por lo
que varias unen sus recursos. Coordinados por el factor que
hizo el éontucto el - cual ademds tiene como beneficio un
porcentaje de los recursos que cada factor coloque, el resto
de la operacién individual en cualquiera de las modalidades
antes citadas.

3.2.6 EACTORAJE INTERNACIONAL

lL.a tendencla actual que el pais  presenta una apertura
comercial seflala nuevas oportunidades que se presentan para
las empresas Mexicanas de aumentar sus. ventas en- el

extranjero y junto con estas el rlesgo que conlleva el vender

‘a cliohtos fuera del pais de origen, por ello el factoraje
internaclonal da la opclén para facilitar las transacciones y
eliminar riesgos.

Las facilidades para reallzar el negocio se da a través de la
relacién:

Proveedor® Factor exportados Factor importador Cliente
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Factor exportacléon. La sociedad de factoraje toma a su cargo
las deudas que posaen sus clientes sobre deudores
axtranjeros.

Factor de Jimportacién. Se habla de factoraje de lmportacidn
cuando el cliente del factor es extranjero y se compromete a
transmitir a un factor nacional las deudas que pudiera
detentar sobre clientes nacionales.

Los elementos yue el factor exportacién subcontrola con el
factor importacidén son los sipguientes:

1) El riesgo de crédito en el pais del factor importador y la
obligaciébn de pagar las facturas autorizadas despues de un
clerto plazo a partir del! vencimiento del término estipulado.

2) E1 cobro de las facturas a los clientes.

3) La transferencia de fondos al factor en la moneda de la
factura.

El factoraje internacional contempla las operaciones de
exportacién e importacibén bajo la misma mecénica operativa.
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3.3 BENEFICIOS DEL FACTORAJE FINANCIERO

Cualquier empresa ' que necesite convertir ya sea sus
inventarios a efectivo o sus ventas en ventas al contado,
necesita considerar la opcién del factoraje financiero, entre
los beneficios que puede contar con esta opclén de
financiamlento a corto plazo son los sigulentes:

3.3.1 LIQUIDEZ INMEDIATA

Al establecer un contrato con un factor el cedente obtiene
laliquidez por medio de un cheque o un depésito a su cuenta
bancaria - lo cual tiene varias ventajas: estas ventalas sSe
pueden resumir de la sigulente manera:

a) Prierjdad en el abasto por parte de sugproveedores. Los
proveedores tomaran en cuenta log pagos en efectivo en el
momento del abastecimiento de 1las materias primas, en los
preclos y en las condiciones de compra, lo cual redunda en
mayor capacidad de negoclacién.

b) Descuentos por pronio pasgo. El contactar tina operacién con
un factor nos permite pagar anticipadamente al proveedor el
cual nos haréa un descuento; dicho descuento ser4 mayor que el
costo de nuestra operacién y asi se obtendrd una utllidad
financlera antes de iniciar la venta del producto.

c) Nivelacién de Jlgs flulos de caja. La operacién con un
factor da  la posibilidad de crear un flujo de caja ligado-a
las necesidades de la empresa. esto ayuda a una
administracién més sencilla de las finanzas. evitando la
contrataciéon de créditos desfavorables.



3.3.2 OTORGAMIENTQ DE CAPITAL RE TRABAJO

Dependiendo de 1la capacidad de la empresa para colocar sus
productos en el mercade se pueden oblener recursos monetarios
via operacién de factoraje. Este beneficlo tiene algunos
secundarios tales como:

a) Niveles Optimos de inventariog. Se disminuye el rlesgo de
tener inventarios estAticos o excesivos debido a la liquidez
que proporciona una operaclon de factoralje, de esta forma es
posible' planear niveles adecuados de inventarios los cuales
esten de acuerdo con las necesidades del mercado no
gsupeditados a la cobranza 6 a la falta de la misma.

b) Nula afectacidén en la captaclén de financiamientos
bancarios. Esto se logra puesto que las operaclones de
factoraje se fundamentan en la venta de las cuentas por
cobrar., lo cual no afecta a sus pasivos.

c¢) JIncremento en Jlas ventas ¥ utllidades. La capacidad de
venta mejora sin necesidad de recurrir a otro tipo de
financiamientos que comprometen el futuro de las empresas.

3.3.3 DEFENSA CONTRA LA [INFLACION

Cuando una empresa contrata una operacién de factorale no

tiene que esperar al vencimiento de sus cuentas por cobrar,

periodo durante el cual el poder adquisitivo plerde terreno

frente a una tasa inflacionaria de la cudl no se tiene

control y es desconocida. Con éste tipo de operaciones las
empresas camblan Ssus activos monetarios sujetos a mermas

inflaclonarias por activos fisicos monetarios lo cual se va

revaluando c¢on el tliempo y en consecuencia se obtlenen

mayores utlilidades.
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3.3.4 LIQUIDEZ A PROVEEDORES

Al establecer un contrato de factoraje destinado a los
proveedores, 5o tiene la ventaja de plazos mayores, obtener
huen abasto mediante las transferencias de los beneflcios del
factoraje a los proveedores.

3.3.5 REDUCCION DE <COSI0S OPERATIVOS EN LOS DEPX0S. DE
CREDITO Y COBRANZA

El factoraje financiero permite a las empresas enfocar sus
esfuerzos hacia sus objetivos segln el ramo al que
pertenezcan, .dejando en manos del factor la administraclén y
cobranza de las cuentas por cobrar, sin tener que contratar
mis personal para dichas actividades permitiendo ademis del
ahorro del costo del personal, ahorro en equipo, espacio y
tiempo, aunado a esto la ventaja de que la fuerza de
negoclacién de una empresa de factoraje en la cobranza es
mayor que la de un proveedor en lo individual, debldo a que
ropresenta un nGmero mayor de proveedores -logrando asi una
reduccién en los costos.

3.3.6 INFORMACION SOBRE LA CAPACIDAD CRED(TICIA REL DEUDOR

Conforme se van realizando los cobros de las cuentas por la
empresa de factoraje va llevando la historia de cada uno de
los  deudores relativos a los plazos, descuentos diversos.
condiciones de pago, etc., esto va formande con el tiempo el
perfil crediticio y la solvencia econdémica y moral, del
deudor, esta informacién se ofrece a los clientes del factor
y ayuda mucho para evitar pérdidas por atrasos en pagos 6 lo
que es lo peor, poérdidas por cuentas. incobrables.
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3.3.7 SIMPLIFICACION CONTABLE

Esta se obtiene ya que el control de los librog auxllliares de
ventas, cobranzas y bancos se ven reducidos al sustituir las
cuentas por cobrar de cada uno de los clientes por una cuenta
llamada "CUENTAS POR COBRAR CEDIDAS AL FACTOR X" llevando un
control de dichas cuentas con el estado de cuenta mensual que
le proporciona el factor.

3.3.8 REPRESENTA UNA EUENTE DE EINANCIAMIENTQ ADECUADA PARA
LA PEQUERA Y MEDIANA INDUSTRIA

Puesto que‘ dichas empresas tienen poca posibilidad de
incursionar en el mercado crediticlo., el Goblierno a través de
Naclonal Financiera proporciona recursos a las empresas de
factoraje en apoyo a la micro y pequefia industria con una
tasa de interés bajo.

3.3.9 APOYO A EXPORTACIONES E IMPORTACIONES

Para este tipo de operaciones el BANXICO proporciona a las
empresasde factoraje los recursos para apoyo de los

importadores y exportadores en nuestro Pais.



LLos beneficios antes mencionados los podemos clasificar en
3 tipos:!

a) BENEFICIOS FINANCIEROS. Dentro de éstos se encuentran la
liquidez, situacion financiera y nivelacién de flujos.

b) BENEFICIOS ECONOMICOS. Productividad, posicién monetaria,
costo, cubre cuentas incobrables (factoraje sin recurso).

¢)  BENEFICIOS  ADMINISTRATIVOS. Crédito y cobranza con
simplicldad y eficiencia, eliminar controles, apertura de
nuevos nercados, mejora la relacién con sus cllentes.

51 las empresas conoceh los tlpos de operaciones de factoraje
¥y 1los beneficios que aporta cada una de ellas, es posible
Ilntegrar un plan adecudo que contenga la combinacién
necesarla para conducir los procesos productivos hacia un
camino con éxito y fructifero.
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3.4 DESARROLLO DEL SISTEMA FACTORING

3.4.1 Ll, FACTORING A TRAVES DE UNA SOQCIEDAD ANONIMA

En los origenes, ol Factorling fué realizado por determinadas
personas en quienes depositaban su confianza los
comerciantes ¢ los industriales.

Esto surgié en Inglaterra y se lnclino a controlar en sus
posesiones amer Lcanas los negocios de sus ciludadanos
auxlliandose de colonos que fungian como agentes
comigionistas, estos tenian las caracteristicas presentadas
por ®1 factor.

Ellos poco a poco de empleados dependientes se fueron
haciendo auténomos.

Y no solo tomaban 1la mecancia a conslgnacion, sino que
haclan  uso ~ de su experiencia y autorizaban crédito a los
compradores, realizaban las gestlones de cobranza Yy
realizaban funciones contables en la operaclén de Factoring.

La eovolucidon y desarrollo de ésta actividad ayudo que las
personas lograran avances que permitieron convertirse en
excelentes asesores de crédito y mercado.

Con el auge de las Socledades Anonimas, vya no fueron
necesarlos los serviclos del profesional I1ndividual que
ofrecia servicios. de factoraje, fueron sustituldos por lLas
organizaciones que monopolizaron ésta actividad.

o I
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En México y de acuerdo a su legislacién mercantil. nada
impide 1la constitucién y organizacién de empresas que se
dedican a ofrecer servicios de Factoraje.

El Factoring implica flnanciamiento y servicios, es por eso
que algunas personas fidentifican a estas socledades como
intermediarias en el crédito.

Esto implica 1la existencla de reglas que de no cumplirse
violarian lo dispuesto en su marco juridico establecido.

De lo antes mencionado se desprende., que la actividad de
Factoring no necesarlamente debe ser operada por una socledad
nacional de crédito, también puede ser operada por cualquier
empresa con un objeto determinado.

En la actualidad pocas son 1las empresas de Factoraje no
vinculadas con grupos fianancieros, debido a gue muchas veces
no pueden generar sus proplos flujos de efectivo de la misma
operacién y tlenen que recurrir s financiamientos externos
que ofrecen otros grupos de lnversionistas o financleros.

3.4.2 EL FACTORING QPERADO POR UNA INSTITUCION DE CREDITQ
La lucha por no perder mercados y conquistar nuevos sectores.
es una de las preocupaciones presentadas en toda institucién
de crédito, ya que la aceptacién que se obtenga medira la
capacldad de liderazgo en el medio en que se desenvuelven.

La alta direccién de los grupos financieros, debe no solo
ofrecer a su clientela 1lo que la competencia ofrece, sino
procurar en - base a una organizaclén innovadora, un servicio
mejor y diferente.
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En México, las primeras actividades de factoring fueron y son
realizadas por socliedades anonimas que importaron la idea del
extranjero y eran apoyadas por la tecnologia y recursos de
grupos financleros extranjeros.

Las socledades nacionales de crédito, han respetado la
legislacién y las reglas y es por ello que hasta la fecha no
se han desenvuelto en forma profunda en la operaclién del
factorling.

En algunos paises son precisamente instituclones de crédito
lags que han incorporado a sus departamentos tradiclonales,
uno de factoring, asi entre algunos bancos reconocldos,
mundialmente que tilenen su proplo serviclo de factoreo, se
puede nombrar al Bank of América, el Citybank, el
Manufacturers Hannover Corporatién, etc.

En Méxlico hay empresas de factor que cuentan con el apoyo de
importantes grupos financleros. aunque ellas no estén ligadas
de ninguna manera dentro de la operacién normal de los bancos
o del mismo grupo.

La .infraestructura que se requiere para hacer eficientes las
operaciones de una empresa de factoraje depende, del alcance
y magnitud de las mismas en cada eﬁpresa y de la
diversificaciédn de su cartera.

Sin embargo se requiere estructuras importantes de anllisis
de crédito, uno de los aspectos fundamentales para una buena
operacién de factoraje: Arecas de cobranza. que soportan la
ppomacibébn. de descuento y desde luego., departamentos de

promocién.




Una de 1las ventajas que tienen las empresas vinculadas a un
banco rospecto de las que no lo estédn, es que la imagen y
solvencia de 1la institucion se reflejan en la empresé de
factoralje.

Ademas, el factoraje se ha ldo integrando poco a poco como
uno mAs de los productos que ofrece la institucién bancaria a
sus clientes.

La competencia interna se ha Jincrementado de manera muy
dinfmica en los Gltimos tres afios, eosto ha redundado en
beneficio de 1la actividad misma y ha desarrollado cierta
especiallzacién.

3.4.3 EL FAVIORING QPERADO POR UNA SQCIEDAD ANONIMA
CONTROLADA EOR UNA INSTITUCION DE CREDITO O POR UN
GRUPQ FINANCIERQ

La yventala perincieal ofrecida al constitulr una sociedad
angnima, consiste en la posibllidad que un socio mayoritarlio.
persona fisica 6 moral, que controle - 'y s5e beneficlie al
obtener utilidades que generen reparto de dividendos, asi

como ejercer una supervision del desarrollo de la empresa.
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CAPITULO IV

ANALIS IS CONTABLE Y ADMINISTRATIVO
DEL. CREDITO

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Una de las més importantes fuentes de informacldén de crédito
son los Estados Financieros del solicitante.

Los Estados Financieros generalmente comprenden su Balance
General (Estado de posicion financiera a una fecha
determinada) y el Estado de Resultados (Estado de Péridas y
Ganancias).

Ambos estados financleros son principales y escencliales para
el perfocto andalisis e interpretacidén financiero. El Balance
general expone una condicién ESTATICA, el Estado de
Resultados es DINAMICO y ambos se complementan entre si.

Deflinicién del analisis e interpretacion de la informaclén
financiera:

ANALISIS. Quiere decir '"Distincién y separacidn de las partes
de un todo hasta llegar a conocer sus bprincipios ¢

elementos”.

INTERPRETACION. Significa "Explorar o declarar el sentido de
una cosa".
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2. Por la clase de informacién que se maneja:

a) METODOS ESTATICOS. Cuando la informacién sobre la que se
aplica ol método de analisis se refiere a una fecha
determinada.

b) METODOS DINAMICOS. Cuando la Informaclén sobre la que se
aplica el método de andlisis se reflere a un periddo de
tiempo dado.

c) METODOS COMBINADOS. Cuando los estados flnancieros sobre
los que Ee aplica, contlenen tanto informacién a una sola
fecha como referencia a un peritdo de tiempo dado. Pudiendo
ser est4tico-~dinamicos 6 dinamico-estaticos.

3. Por la clase de informacién que se¢ compara:

a) ANALISIS INTERNO. Cuando 5@ efectua con fines
administrativos y el analista estd en contacto directo con la
empresa., teniendo a todas las fuenties de informacién de la
compafiia.

b) ANALISIS EXTERNO. Cuando el analista no tiene relacidn
directa . con la empresa .y en cuanto a la informacién sera
limitada a la que Jjuzgue pertinente obtener para reallzar su
estudio. - Este anAlisis por lo general se hace con fines de
crédito 6 de Inversiones de capital.

4. Por la frecuencia de su utilizacién:

a) METODOS TRADICIONALES. Son los utilizados normalmente por
la mayor parte de los analistas filnancleros.

b) METODOS AVANZADOS . Son los métodos matemAticos .y
estadisticos que 5o aplican en - estudios ~ financieros
especlales ¢ de alto nivel de anélisis e interpretacidn
financliera.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LA [NFORMACION FINANCIERA. Sera
la actividad de distinguir & separar los componentes de los
estados filnancieros para conocer sus principlos y elementos
que lo forman. Para asl poder obtener 1los suficientes
elementos de Julcio para apoyar las opiniones que se hayan
formulado con respecto a la situacién financiera del
solicitante de crédito.

Los estados financleros pueden obtenerse a través de agenclas
de crédito o6 directamente del solicitante del crédito. Los
estados financleros varian con el giro y magnitud de la
compaiiia.

En 1la practica cotidiana son varios los tipos de anllisis
flnanciero que pueden aplicarse. Todo estd en funcién a los
fines que se persiguen en el anélisis ¢ interpretaci6n de. la
Informacién financiera de la empresa y de la persona que haga
uso de los mismos.

Los tipos de anflisis pueden claslificarse desde varlos
&ngulos de interéses, dependiendo de los fines que se
pretenden lograr.

TIPOS DE ANALISIS DE LA INFORMACION FINANCIERA
1. Por la clase de informaclén a que se aplica:
a) METODOS VERTICALES. Aplicados a la inform;clén referente a
una sola fecha 6 a un sélo periddo de tiempo.

b} METODOS HORIZONTALES. Aplicados a la informacidn
relacionada c¢on dos & mas fechas diversas 6 dos 6 més
periédos de tiempo.

c¢) ANALISIS FACTORIAL- Aplicado a la distincibén y separacién
de factores que ocurren en el resultado de una empresa.
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4.1.1 METODO DE RAZONES

podriamos decir que las razones que se pueden obtener de los
estados flinancleros son ilimltados puesto que dependen del
tipo de empresa de los problemas que se estén estudlando y de
los diversos acontecimlentos que de alguna manera influyen en
el problema 6 situacidn estudlada.

a) TECNICA DE ANALISIS COMPARATIVO DE LA RAZON. El fin del
analisis de los estados financleros es simplificar las cifras
financleras para facllitar la interpretacion de su
gignificado y el de sus relaciones.

Su empleo en forma apropiada, con juicio y precaucidn: la
combinacién con 1la informacién de otras fuentes sobre los
negocios hace posible el mejoramiento de las predicciones y
norma la politica administrativa sobre bases y con
conocimiento de causa; ayuda a establecer julclos utiles
sobre los mismos para fines de auditoria, fiscales de
crédito, compra de valores. etc.

Los métodos -de anallsis no son instrumentos gue puedan
sustituir al pensamiento ni a la experiencia acumulada,
porque ésta es la . que alivia métodos. Por mas perfecto que
sea un método no puede ocupar el lugar del Jjulclo.

El método 6 técnica es un auxjllar, es un sustituto de - las
cualidades - bancarias sobre las cuales descansa la correccién
y profundidad de las interpretaciones de las cifras.
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b) NATURALEZA DEL ANALISIS COMPARATIVO DE LA RAZON. Es un
sistema compurativo, el acreedor calcula ciertas razones de
los estados financleros del cliente y los compara con otras
compafiias de la misma linea de negocios., de las comparaciones
se obtienen ciertas conclusiones acerca de la fuerza
crediticia y financiera del cliento: un ejemplo de la técnica
de andlisis de 1la razéon es comprobar la calldad del
inventario.

Antes de que se pueda usar este procedimiento de analisis
financiero en forma efectiva, debe tenerse la siguiente
informacion del cliente:

1. Estados financieros completos para hacer el analisis en la
razoén.

2. Tener en nuestro poder razones confiables ideales 6
tradicionales con las cuales hacer una comparacién.

3. Debe saber el valor calculado de la razdén en la linea
particular de negocios.

RAZONES iDEALES.- Una razén ideal ¢ tradicional es aquella
que se ha formado de estados financieros presentados por un
gran numero de compaifiiag en la misma linea de negocios de
suficlente: similitud - en tamafio, naturaleza y otros factores
que hagan el grupo homogéneo.

¢) VUTILIZACION DE LAS RAZONES. Muchos textos y compafiias
avanzados en la materia de analisis de c¢rédito dan
explicaciones detalladas de los analisis de estados
financleros por medio de razénes. Presentan algunas razdbnes
que pueden tener algun significado para determinar el valor
de crédito de una organlzaclén comercial, sin embargo los
autores Yy empresarios reconocen que las razbénes tienen
limitaciones y que no debe depositarse mucha conflanza en
ellos. En 1la actualidad . se concede poca ‘importancla a-las
razénes en comparaclédn a hace varlos aiios.

- 87 -



En algunos negocios el uso de razbénes en el andlisis de
estados flnanclieros ha sido completamente eliminado, en otros
rara vez se recurre a ellos. En algunos andlisis muchas
razénes son calculadas para obtener un Juiclo de la fuerza
financiera del solicitante, en otros solamente se calculan
unas cuantas.

d) DEBILIDAD DEL ANALISIS COMPARATIVO DE LA RAZON

t. Las razénes medianas publicadas son para lineas de
negocios, pero una 1linea de negoclios es demasiado extensa
como base de comparaclén zona (Norma), es dificil de
justificar an si estd decldida sobre una razén ideal.
Algunos factores tales como el tamafio del negocio en
cuestién, ublcacién, tipo y grado de producto, afectan el
alcance de la razén dentro de cada linea.

2. Las razénes = publicadas est4n basadas en estados
financieros de hechos diferentes.

3. . Las razébnes ideales se derivan de los estadosfinancieros
basados en diferentes métodos de contabilidad.

4. Durante los peribédos en gque ocurren cambios en las
condiciones econdémicas, las razénes 1ideales pueden ser
absolutas por el tiempo en que son publicadas..

5.° El1 analisis comparativo de la razén tiene la debilidad

inherente de favorecer firmas antiguas contra - negocios
jovenes y prosperos.
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e) ANALISIS Y EJEMPLOS E INTERPRETACIONES DE LAS RAZONES. De
las razbnes mas conocldas, por su utilidad a continuacién se
oenlistan algunas; sin embargo, no significa que todas deben
usarse a la vez, ni gque sean las (nicas que puedan emplearse
en la préactica, los fines indican a cuantas y a cuales deba
recurrirse.

ACTIVO DE INMEDIATA REALIZACION A PASIVO CIRCULANTE:

Activo de inmediata realizacidn

Pasivo corculante

El resultado de ésta razén nos indica que la empresa tiene
x porcentaje 6 x peso de activo de inmediata realizaclén por
cada $ 1 de pasivo clirculante.

A ésta razén tamblén se le conoce como la "Prueba del acido"
por similitud de su funcié4n con la "Prueba del agua regia"
que es aplicada al oro. Ambas pruobas tienen como funcidn
aquilatar; por manifestaciones externas y de caracter
general, 1la bondad del contenido de su sujeto: "el agua
regia" el probable grado de pureza del oro contenido en un
objeto, ¥ la "prueba del Acido" el probable grado de
recuperacioéon de un crédito.

Esta raz6n solo sirve como un elemento de juicio de caracter
suyperficlal y se considera en términos generales, para los
negocios comerciales 6 industriales, que la solvencla es
satisfactoria cuando su valor es superlor a 100%.

ACTIVO CIRCULANTE A PASIVO CIRCULANTE:

Activo circulante 1,500

= 25
Pasivo circulante 600
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El actlvo circulante asciende a $1,500 y el pasivo circulante
a $600 por tanto la razbn es de 2.5 y significa que se
dispone de $2.5 de activo circulante para hacer el pago de
cada $1 de pasivo circulante.

CAPITAL CONTABLE A PASIVO TOTAL

Capital contable 4,500
= 1.875

Pasivo total 2,400

Esta razén significa que por cada $1 que los acreedores han
invertido en el negocio., los duefios han invertido $1.87%

En las empresas industriales y comerclales, la inversién de
los propletarios debe ser mayor que la inversién de los
acreedores, para que la situacién financiera se considere
satisfactoria; no es aplicable lo anterior. en las empresas
de servicios pfiblicos, ni en las institucliones de seguros de
crédito y de finanzas 1la calidad y rosistencla de tal
gituacién., aumenta 6 disminuye en relacién directa a la
magnitud y persistencia del incremento de la inversién propila
sobre la ajena; por 1lo cual la empresa sigue siendo
controlada por éus propietarios.

CAPITAL CONTABLE A ACTIVO F1JO:

Capital contable 4,200

Activo fljo 4,900

Es norma generalmente aceptada en los negoclos, que uno de
los elementos que debe tomarse en conslderacién para apreclar
la bondad de la situaclén financiera de una empresa. es la

__forma como estan representados en el activo , los interéses
de acreedores y propletarios.
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Las 1nversiones en gctivo fljo, en términos generales, deben
hacerse con recursos provenlentes del capltal contable,
porque corresponde -a los dueiios suministrar los elementos
econémicos bésicos de la empresa.

Las razbénes que se describen a continuacién nos muestran la
RENTABILIDAD en los negoclos!
INDICE DE RENTABILIDAD.DEL CAPITAL CONTABLE

Utilidad Neta despues de I S R

Capital Contable

Nos indich el maximo rendimiento del capital invertido.

INDICE DEL MARGEN DE UTILIDAD

Utilidad Bruta
Ventas Netas
Nos representa cuanto se obtlene de rendimiento antes de

gastos de operacién por cada peso de venta neta.

RELACION UTILIDAD NETA A CAPITAL SOCIAL

Capital Social

Representa el rendimiento de la participacién de los socios.

. RELACION VENTAS NETAS A ACTIVO FIlJO
Ventas Netas

Actlivo Fijo

Indlca cuanto 'se ha logrado de ingresos por cada peso
invertido en Activo Fijo.
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Las razbénes que se describen a continuaci6én nos muestran
ESTABILIDAD en los negocios:

INDICE DE FINANCIAMIENTO EXTERNO

Pasivo total

Capital Contable

Representa la solidez del patrimonio de la empresa.

la

COEFICIENTE DE UTILIDAD A INTERESES O INDICES DE COBERTURA DE

INTERESES

Utilidad antes Imptos. + Interéses s/Financ.

Interéses Devengados sobre financiamiento

,Nos muestra la capacidad que tlene la empresa para cumplir

sus obligaciones contraidas.

INDICE DE CAPITALIZACION A LARGO PLAZO

Créditos a Largo Plazo

Paslvo Largo Plazo + Capital Contable

Este indice hace resaltar la vital importancia que tiene el

pasivo a largo plazo en la estructura financiera de
" empresa.

INDICE DE INVERSION DEL CAPITAL CONTABLE EN ACTIVO F1JO

Activo Fijo

Capital Contable

la

Puede indicarnos el probable exceso de inversifén en activos

fijos.
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CONCLUSIONES

El crédito ‘en méxico ha tomado un auge muy importante en los 1
timos afios debido principalmente a la falta de liquidez, esto ob -
viamente ha ocasionado un sin niimero de casos en materia de carte-
ra vencida, debido principalmente a los altos costos de interés pa
gados o requeridos por los bancos principalmente.

En México se debe de crear un sistema de crédito como en otros-
paises de América (EE.UU) donde hasta por telefono se otorga cré&di
to eliminado con esto el tortuguismo que cae muchas veces en la ~
exageracién y por ende el burocratismo.

Si la base del crédito estriba principalmente en la confianza -
del que lo da al que lo solicita, esto implica una corresponsabili
dad uno para darlo y el otro para pagarlo en los términos y condi-
ciones establecidas.

Las operaciones que se realizan a cré&dito, pedrian ya no tener-
problema de recuperacidn ya que‘existen algunas alternativas para-
poder eqguilibrar el problema; (el seguro del crédito y el factora-
je financiero entre otros).

En este trabajo se trato el factoraje financiero como apoyo al
analisis de cuenta por cobrar, el cual viene a solventar en mucho-
el riesgg de otorgar crédito, debido principalmente a que se puede -
transmitir ese riesgo de insolvencia al factor, sin que esto indi-
que que se deslinda la responsabilidad del cobro del cliente.

El crédito y el factoraje financiere en la actualidad tienen -
una relacidn muy estrecha.

En la forma de manejar los recursos estard el egquilibrio del ma
nejo del dinero. Las operaciones gque realizan las instituciones -
de crédito especialmente los préstamos, previamente se requiere te
ner una metodologia bien estudiada con el fin de apoyar a quien de
ba apoyarse, y que ademis los requisitos se han cumplido en su to-
talidad; sin embargo estos regquisitos a veces son exagerados por -

lo cual muchas solicitantes se quedan i{inicamente con los tramites.’
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Es importante actualizar las politicas de crédito para qgue se pueda
apoyar a la empresa, y con esto poder hacer frente al ya tan cer-
cano tratado de libre comercio.

El tratado de libre comercio que entrara en vigor en 1994 se -
presenta como una alternativa para el desarrollo tanto personal -
como a nivel nacional pero, esto no podrd ser sin el apoyo. de re-
cursos a través de créditos que nos permita hacer una reconver --
sién, para estar preparados en la competitividad comercial, con ~
Estados Unidos y Canada.

Estos paises estan muy avanzados tecnoldgicamente porgue han -
contado con créditos en su momento.

Es necesario que en México se implemente una politica de crédi
to para poder contar con los recursos en su momento y asi mismo -
tener la capacidad tanto financiera como los recursos humanos que
optimizaria el resultado de las transacciones realizadas.

Asi mismo concluimos qgue el mercado se encuentra en c¢risis por
la resecidn econdmica, por lo cual la falta de liquidez es preocu
pacidn inmediata, la cual mediante el sistema de factoraje se ven
beneficiados al poder comercializar en un mercado de financiamien
tos con los apoyos de la banca comercial y las empresas de facto-
raje redundando esto en una capitalizacifn inmediata lo cual per-
mite crear competencia comercial y elevando los iIndices de comer-
cializacibn tanto nacional como internacional’, '
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