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PROLOGO

Factoraje, esa palabra la escuhe por pimera vez en uno de los
Gltimos semestres de la carrera, El Factoraje o “factoring” como
usualmente lo utilizé mi profesor, “es un sistema integral de apoyo
financiero que otorga 1liquidez inmediata" decia; -no compendi
mucho- y al finalizar el tema no estaba mejor que al principio,
aunque creo que mi profesor trato de esmerarse al tratar el asunto.

Aquel semestre término y aunque alguna vez senti inquietud por
entender y conocer lo que realmente era este instrumento financiero
otras cosas ocuparon mi mente y me olvide de aquello, termine la
carrera y sin embargo, algin tiempo después leyendo las reformas a
la Ley de ISR que para ese afio se aprobaron me tope otra vez con el
factoraje, ahora realmente me propuse comprender aquello a
cabalidad, tenia enfrente la eleccién de un tema para escribir la
tesis asi que eata era la oportunidad para la investigaci6on formal
Y pProfunda al respecto. Para el que no es un escritor asiduo,
escribir realmente ae vuelve un desafio. Debe haber mucha
informaclén de respaldo, la informacién escrita que hallé no fue
tan abundante como 10 €8 en otras Areas, asi gue por un momento me
senti tentada a abandonar el tema, pero aun asi escrilbir sobre
factoraje me sonaba interesante y continué adelante.

El comienzo cualquiera que este 3ea nunca es facll y eso me
sucedlo, el desarrollo de las diferentes partes tampoco lo fue,
pero al ver recopilado el material, las investigaciones y aun las
entrevistas, me producen un grado de satisfaccioén.

Esta obra como lo notard el lector no pretende en ningun momento
ser una innovaclén, m&s bien intenta ser una guia util para aquel
que como yo quiere aprender o confirmar sus conocimientos sobre el
“factoraje financiero como una alternativa de financiamiento".
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INTRODUCCION

Aunque la operacién conocida como Factorale se ha venido
desarrollando desde hace mucho tiempo. sSus antecedentes en Estados
Unldos y después en México resultan de importancia para comprender
el contexto en que ha evolucionado y el auge que ha tenldo en los
ultimos afios.

£1 Factoraje Moderno se ha convertido en una operacidén por
medio de la cual una empresa llamada cedente puede obtener apoyo
financiero para su capital de trabajo al vender o transmitir el
derecho de crédito de sus cuentas por cobrar a una empresa llamada
"factor". Los servicios que ésta tltima presta no son meramente
financieros sino también administrativos, esto a cambio de una
comisién en pago por aceptar el derecho del crédito que varia de
acuerdo al monto de la cartera a ceder.

Para que esta operacioén sea asequible a uno, primero debera
presentar lo que se conoce en el medio como solicitud de linea, la
cual serd analizada mediante un comité del “Factor", 8l esta es
aceptada entonces se procedera a firmar un contrato de cesion.

Notaremos que actualmente existen varias modalldades
de factoraje de alli la raz6n para analizar cada unc de ellos,
factoraje con recurso, sin recurso, a proveedores e internacional,
actualmente se han desarrollado varias submodalidades que también
se analizan,

El analizar el aspecte contable resulta interesante pues
generalmente no estamos familiarizados con ella en 1o que a
factoraje se reflere por otro lado el aspecto fiscal es de llamar
la atencién., vivimos en un pais que ha experlimentado grandes
cambios en todo ambito de la vida diaria y la cuestién fiscal no es
la excepcion,

El factoraje en México ha cumplido ya 30 afios y ha sido en los
ultimos gque se ha visto la necesidad de reqularlo fiscalmente,

Un sexto capitulo analiza la importancia de la liquidez de
una cartera de cuentas por cobrar, Yy gque puntos deben tomarse en
cuenta al establecer politicas de crédito tales como : a) analisis
del solicitante del crédlto,b)factores de costo y beneficlo
implicados, c)determinacién de la politica apropiada .Todo ello no
s6lo con el objletivo de tener una vida sana en éste aspecto, sino
también para verse en la posiblilidad de obtener financiamiento, en
este caso via factoralje.

Al notar el desenvolvimiento que el factoraje ha ido
teniendo en México y las perspectivas del mismo permiten augurar
buen futuro. Por otro lado el factoraje internacional a futuro
ofrece buenos resultados y las eatadisticas recientes lo muestran.



CAPITULO 1 GENERALIDADES

1.1 Concepto

Es una actividad en la que mediante contrato que celebre la
empresa de factoraje financiero con sus clientes, personas morales
o fisicas que realicen actividades empresariales. la primera
adguiere d4de 1los 8segundos derechos de créditos relacionados a
proveeduria de bienes de servicios o de ambos (art. 45)? es un
slstema integral de apoyo financiero mediante el cual una empresa
proveedora © cedente, cede sus cuentas por cobrar al factor.
obteniendo a cambio un alto porcentale de efectivo de su valor

nominal. (Agociacién Mexicana de Empresas de Factoraje).

1.2 Origen del Factorale

El origen del factoraje se remonta a la antigua Babilonia.
Unos 4.000 a;os atras se encuentra la mas lejana evidencia de un .

serviclo andlogo al factoraje.

*Ley General de Organizaciones y Actividades RAuxiliares de
Créaito. . o .




Alla en Mesopotamia un caldeo "shangalu" ejercia como agente
de mercaderes, garantizando créditos derivados del comercio. En
Roma lo que ahora conocemos como factor se le denomino "insistor".
Esta persona era la encargada de una negoclaclén cualquiera para

comprar o vender por cuenta de un tercero €l propietario poderante.

En Inglaterra durante el siglo XIV se desarrollo el factoraje
en forma rudimentaria., para el siglo XVII se estableclo de manera
m&s amplia. Durante la Revolucién Industrial esta actividaad cobro
mAs importancia y se practicé en diversas operaciones comerciales:
P.e.. en las plantaclones algodoneras de Nueva Inglaterra, el
factor financiaba los cultivos durante la siembra y fungia como
agente vendedor de la cosecha en los centros fabriles. En el siglo
XIX el factoraje inglés experimenté un auge significative
diferenciandose en la practica del carrotaje mercantll, al cual
estuvo asocliado anteriormente. La distincién entre ambos se Ai6 en
relacion a la posicién fisica de la mercancia; mientras el corredor
simplemente intermediaba la compra-venta, el factor asumia las
funciones de manejo fisico recepclén, almacenaje y revision de las
mercancias. Esta diferencia de las practicas comerclales engendré
un conjunto de normas legales que fueron consolidadas juridicamente

en 1889 en el ordenamiento conocido como el “factor act."=

“Corteés Franco M. I.. "El factoraje: ayer vy hov-", Capital.
v.4, n. 48. oct. 1991, pp. 22



1.3 Antecedentes del Factoraje en México

Durante la ¢época colonial se encuentran antecedentes del
factoraje en México. Aunque la funcién del factor era mis de
caracter hacendario o fiscal que mercantil, el factor imperial
gestionaba y fiscalizaba el pago de tributos, ademas de recaudar

mercancias en nombre de un tercero, el rey de Espafia.

Con el esplendor del comercio en la Nueva Espafia a finales del
s1glo XVIII, el antiguo y tradiclonal factoraje entro en apodgeo, un
ejemplo claro se di6 en la compafiia de comercioc de Don Francisco
Ignaclo Yraeta, gquien juntoc con éu aobrino y socio Don Gabriel de
Yturbe representan el prototipo de la empresa exitosa del siglo
XVIII, al eatructurar una organizacién de proporciones mundiales,
extendiéndose su actividad mercantil mas  alld del mercado
novohispano y vinculandose al sistema econémico de wultramar
mediante la importacién de mercaderias procedentes de otros reinos.
americanos, europeos y orientales, y a través de la exportacién de
productos americanos, tales como el afiil, la grava y azdcar, que

eran los mds solicitados en el mercado exterior.

Yraeta hombre de visién y creatividad comercial invirtié su
capital en multiples actividades mercantiles, econémicas vy
empresariales que comprenden y rebasan la especialidad del
factoraje hoy, a saber, otorgamiento de créditos. representacién

comercial, pagos anticipados por cuenta de terceros, embarque y



almacenaje, servicios de contabilldad, de cobranza y revisién de

pagos,

Estos hombres tuvieron el gran tino de mantener € incrementar
uan extensa red nacional e internacional Qe factores
corresponsales, que abarco toda la Nueva Espafia, desde Sonora,
Chihuahua y Durando hasta Oaxaca y Yucatén, desde Acapulco hasta
Veracruz, entre otras. Sus corresponales se encontraban en Lima,

Guayaqull, la Habana y Guatemala.=

1.4 Factoraje Moderno

En su forma moderna, el fat_:t.ora je se desarrollé en los Estados
Unidos a principios de este siglo, con el principal auge en la
industria textil. A partir de 1925 se extendil$ al comercio de
ropa, a l1a industria mueblera del papel, de aparatos

electrodoméstlicos y otros similares.

Dicha actividad se vi¢ afectada por la segunda guerra mundlal,
restringiéndose a algunos giros del comercio naval. Su
resurgimiento mundial se inicioé en los afios sesenta con 1a gradual

expansion de la economia norteamericana.

“Cortés Franco M. I., “El Factoraje:  Ayer y Hoy", Capital,
V. 4, n. 48 oct. 1991, pp. 21.



En México durante la da de los ta en una convencion
Naclonal Bancaria celebrada en Monterrey se propuso introducir el
“factoring", como ya se le conocia en Eatgdoa Unidos, aunque habia
poca informacién objetivada esta decia que seria un sistema de
financiamiento para 1a Aindustria que se canalizaria para la
adquisici6n de maquinaria, para subatituir la obsoleta por equipos
nuevos que aumentaran 1la productividad, se Dbuscaba ademas
satlsfacer las necesidades internas en cuantoc a capacitacién y
ampliacién de los sistemas de trabajo:; se decia que entre las
nodalidades con que contaba estaba la compra de las cuentas por
cobrar por 10S bancos y su padgo al contadc sin responsabilidad en
108 resultados para el vendedor. La informacién disponible hacla
hincapié en que este procedimiénto se venia usando en Estados
Unldos, y que no se trataba de un prestamo de habilitacién o avio,
ni tampoco del descuento de cré&dito en 1libros, sino gque era un

nuevo sistema de financiamlento.

ﬁn esa misma decada se crea en el pais la Walter E. de Mexico,
S.A. con inversién extranjera, cerrindose mas tarde y apareciendo
Pactoring Interamericana, S.A. en 1975. Unos afios antes se
constituye Factoring Banamex, S.A. de C. V. y Factoring Serfin, S.
A. de C. V. que actualmente se coloca a la cabeza de las ya 70

espresas factoraje que existen en México.

Actualuente el factoraje moderno es un sistema integral de
apoyo financiero mediante el cual una empresa proveedora o cedente,

cede sus cuentas por cobrar al factor, obteniendo a cambio un alto



porcentaje de efectivo que normalmente oscila entre un 70 y un 95%

de su valor.

Ei factor a su vez custodia y realiza fislcamente la cobranza,
momento en el cual, entrega a la empresa cedente la diferencia del
porcentaje que no le entreg6 al inicio, esto es del 5% al 30%
restante. El cargo flnanclero de la operacidén, puede ser cobrado
en el porcentaje entregado al inicio o blen en el que queda por
reemholsar.

En consecuencia, para financiarse por medio del factoraje, la
empresa debe tener cuentas por cobrar para ceder al factor, y el
£;ctor las comparid de acuerdo a la calidad de lags mismas. Es por
esto gque el factoraje es un sistema integral ya que debe haber un
acuerdo entre el cedente y el factor. para estipular de cuales
enpresas estAn dispuestas a vender o comprar cartera, a que precio

Y a que plazo.

1.4.1 Servicios Administrativos
Dentro de estos servicios tenemos:

Investifgacién a compradores la empresa de factoraje reallza
las inveatigacliones sobre smolvencia y moralidad de los.clientes
proporcionandec una evaluacién especializada, en un plazo
razonablemente breve, sobre los limites de cada comprador; ello

evita a las empresas cedentes atender un departamento de credito o



blen lo complementa.

Guarda y custodia de documentos al ceder las cuentas por
cobrar, los proveedores eliminan el riesgo que el maneioc de
docuementos implica, asi como los costos administrativos inherentes

a esa funcion.

Gestion de cobranza el f;ct.or toma a su cargo tanto las
gestiones previas al cobro de la cartera, como la obligacién de
efectuar toda la cobranza, incluso la de notificacién o protesta en
el caso de documentos pdor cobrar. De esta manera, la empresa de
factoraje proporciona un servicio mas al cedente, al evitarle un

trabajo laborioso y, en muchos casos, oneroso.

Registro contable de las cuentas de éo-prﬁdores al transmitir
1a propiedad de las cuentas por cobrar a través de la cesién, el
cedente elimina de contabilidad una parte isportante de sus cuentas
deudoras, cuentas y documentos por cobrar, para sustitulrla por una
sola: la de la empresa de factoraje, quien le ha compi'ndn sus
créditos. Con ello la contabilidad del cedente se simplifica
enormemente. El factor, por su parte registrard las cuentas o
documentos por cobrar cedidos, con el objeto de mantener estrecha
vigilancia sobre los mismos y poder dar informacién oportuna al

cedente sobre sus compradores.



1.4.2 Servicios de Financiamiento

Egate servicio es inherente al factor se otorga. como lo
seflalamos, a través de la entrega de efective en un determinado

procentaje, a cambio de la cesién Qe las cuentas o documentos por

cabrar.

Existen un conjunto de modalidades bajo las cuales pueden

operar estas cesiones,

También varian los criterios de operaclén de acuerdo a: ia
fuente principal de pago que sustenta el crédito, pudiendo ser el

comprador o bien el proveedor: €l origen de la cartera, etc.

Lo importante del factoraje es que ofrece a la empresa
industrial. comercial o de aerviclos, un serviclo integral
cimentado en su capacidad para generar cuentas por cobrar y que,
ademés. le permite a la empresa que requlere el tlnanciams.enio‘
utilizar los productos que le ofrece el factor financierc, qe la

manera en la que mas se adapta a su forma y necesidades de

operacion.



1.4.3  Costo por Servicios

El costo de las operaciones de factoraje para el cedente esta

en relaclén directa a dos elementos:
a) los honorarios por servicios y apertura de linea, y

b) el valor de descuento por pronto pago o el rendimiento que

generan los anticipos acordados.

Estos ultimos, estAn en relacién directa al costo del dinero

en el mercado financlero mexicano.

Por el pago de honorarlos de apertura, el cedente recibe del
factor, la garantia de que, al momento que lo sollclite, habra a su
dispociasién fondos suficlentes para cubrir 8sus necesaidades de
‘efectivo. Dicho de otra manera, el cedente cuenta con una fuente
automAtica de liquidez, que bien utlizada lo llevara a trocar un

costo en un ingreso.

Los honorarios por servicio oscila entre un limite minimo y un
maximo. La dlferencia entre ambos limites se encuentra
condicionada al importe de las ventas, el numero de facturas, el
valor medio, la concentracién y rotacién de la cartera, la calidad

del producto, la distribucién geografica de los compradores, etc.



Su fijacion corresponde a los servicios que presta el factor:
seguroc de crédito, investigacisén de compradores cobranza, custodia,
etc. Todo lo cual supoone un detallado estudio, teniendo en cuenta
las circunstancias que concurren en el cedente y principaimente en

su cartera de compradores, base del factorje.

La forma de cobro de los costos antes indicados, depende de
cada factor, existen algunos que los cobran tal como los
presentamos, hay otros que solo cobran alguno de ellos, otros mas
los engloban en uno Bolo. Pero todos sin excepciones los calculan

considerando los elementos ya enunciados.



CAPITULO 2 MECANICA DE OCONTRATACION

2.1 Solicitud de Linea de Factoraje

La solicitud de 1linea de factoraje es el comienzo para
realizar una operacién de factorale, el prospecto (empresario)
anexa a esta los mismos documento® que generalmente se envia a las
instituciones de créaito (acta constitutiva, estados financieros,

modificaciones, referencias, etc.).
Cabe mencionar dos elementos esenclales:

Primero. una lista de los clientes gque desea vender(ver Anexo
A), ya que a diferencla de un crédito bancario, el factor depende,
para cobrar, del criterio con que el empresario seleccioné a sus
clientes y la documentacién, facturas, contra recibos o titulos de
crédito gque son los medlos dque segregados de los demas activos,
por si solos cubriran el dinero entregadoe al prospectos y que ya

habran pasado a ser propledad del factor,

Segundo. que, qulen contrate con €l factor cuente con
facultades suficientes de dominio, ya que la operacién de compra-
venta de derechos de ahi que sean necesarios tales poderes para

comprometerse a firmar los contratos respectivos.




Cabe aclarar que “s6lo podridn ser objeto de contrato de
factoraje aquellos derechos de crédito no venclidos dque se
encuentren docuemntados con facturas, contrarecibos, titulos de
crédito o cualquier. otro documento denominade en moneda nacional o
extranjerta, que acredite la exlistnecla de dichos derechos de
crédito y que los mismos sean resultado de la proveeduria de
bienes, de serviclios o de ambos, proporcionados por personas

nacionales o extranjeras".?

2.2 Autorizacién de la Linea de Factoraje

Una vez recibida la solicituad de linea de factoraje con toda
8su documentacidn el factor por medio de uno de sus comites decidira
sobre la viabllidad de 1la operacién y la dard a conocer al

prospecto en un plazo de 10 a 20 dias.

Los criterlos que los diversos comites del factor toman para

autorizar la linea de factoraje son, entre otros, los siguientes:

De la Cartera

~ calidad de la cartera

- calidad del producto

- poli6itica sana de ventas
- cartera repetitiva

- clientela diversificada

tGuzman Chavez Victor M. Factoraje Finaciero:  Procedimientos
Administrativos y Contables, Prontuario de Actualizacién Fiscal
No. 63. )
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- rotacién de la cartera

- distribucion geogriAfica de los compradores

- importe de devoluciones, rebajas y descuentos
- importe de las ventas ’

~ numero de facturas

- venta a subsidiarias, accionistas, etc.

- serledad en las entregas

ventas creclentes

competitividad de su producto

Del Solicitante

prestigio en el medio dque se desenvuelve
- experiencla en el ramo

- solvencla y moralidad

- dinamismo de la administracion

- solidez de las relaciones laborales

politica sana de capitalizaclén

t

actualizacién de activos £ijos

politica de protecclén contra riesgos
- politicas de compra

-~ politicas de pagos a proveedores
2.3 Contrato Normativo
La aprobacién de la linea de factorale y sus condiciones, son

inmediatamente informadas al prospecto, una vez aceptadas por éste.

se procede a elaborar y firmar, 1o que en el medlo se conoce como



contrato normativo (ver Anexo A).

Este contrato también llamado preliminar o de promesa de
cesién, es el instrumento Jjuridico, que en el transcurso
generalmente de un afio, regula las relaciones del prospecto, en
esta etapa ll..amado cedente y el factor. En &1, se estableceran
las basea de operacién, obligando a las partes a celebrar una serie
numerosa e indefinida de contratos llamados definitivos y que no

son otros gque los contratos de cesioén.

Por el hecho de firmar el contrato Normativo., el factor
adqguiere la obligacién de respetar la linea de factorajle por el
perfodo del contrato, siempre que el cendente cumpla con las
estipulaciones sefialadas en el mismo. En este contrato no se
adquiere ni se treansmite la propiedad de las cuentas por cobrr,
todo ello surgira en la firma de loa contratos especificos de

cesién.
2.4 Contrato de Cesién

La operacion de factoraje consiste en listar las cuentas por
cobrar, papeleria proporcionada por €l factor, que no €s otra gue
el contrato de cesién (ver Anexo A), en el cual describe las
cuentas por Cobrar que desee entregar al factor.

Al contrato de cesion se anexard toda la documentacion
comprobatoria de 1la existencia y legitimidad de las cuentas por

cobrar, esto es facturas, contra-recibos, notas de remisién de



embarque,etc. de compradores previamente acordados.

El contrato ser& firmado ante dos testiqos y ratificado ante
corredor publica. T

La operacién de la cesién dependera de la modalidad que se
haya contratado, con recurso o 8in recurso.

Asi{ mismo dicha transmisién de derechos de crédito surtira
efectos frente a terceros, desde la fecha en que haya sido
notificada al deudor por la empresa de factoraje en cualquiera de

las sigulentes formas:

a) entrega del documento 0 documentos comprobatorios del
derecho de crédito en los que conste el sello 0 leyenda relativa a
la transmisién y acuse de recibo por el deudor mediante contrasefia,

contrarecibo, o cualquier otro signo inequivoco de recepcioén.
b) comunicacién por correo certificado con acuse de recibo,
telex o telefacsimil, contrasellados o cualquier otro medio donde

se tenga eviencia de su recepcién por parte del deudor.

c) notificacién realizada por federatorio pablico.



CAPITULO 3 MODALIDADES DEL FACTORAJE

3.1 Con Recurso

Existen esencialmente dos formas de operacién con recurso:

a) compra a valor presente, consiste en la adquicisién de las
cuentas por cobrar, por parte del factor, a un valor determinado ¥y
en funcién al plazo de recuperacién calculado a valor presente
sobre el 70% y hasta el 95% del valor insoluto de las cuentas por
cobrar entregando al cedente, al cobro de los créditos adquiridos,
el remanente del 5% y 30% sSegun lo contratado y el importe
realmsente recuperado.

b) compra con anticipos a cuenta del pado 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 liquidas

por los deudores (compradores).

En ambas fiquras, el cedente responde, ademas de la exlstencia ’
¥y legitimidad de las cuentas por cobrar, del riesgo de insolvencia

0 morosidad de)l comprador.



3.1.1 Con Recurso con Cobranza con Plazo Adicional

al Comprador

En este tipo de sistema es susceptible de operarse si se dan

las siqulentes condiciones:

- La cedente cuenta entre su cartera de clientes a empresas
distribuidoras de sus productos, mismas que los distribuyen a su

vez a 1o0s consumidores finales.

-~ Las mencionadas empresa distribuidoras debido al ciclo
comerclal del mercado requieren de mayor plazo de crédito por parte
del productor para poder hacer frente a la demanda de mayor plazo
de parte de sus clientes y tener los suficientes recursos para
seguir operando durante el periodo anterior a la recuperacién de

sus ventas.

- 'Mediante un mecanismo de factoralje las empresas
distribuidoras puedan tener acceso a un plazo adiconal de crédito
que les permita, operar en condiciones normales y la cedente
cobraria anticipadamente las cuentas por cobrar generadas por

estas.

-~ La cedente Y la empresa de factoraje contrata un sistema de
factoring con Recurso con Cobranza, mediante el cual la primera

cederia los derechos de la cartera proveniente de sus principales



distribulidores.

El costo financiero correspondiente al plazo adiclonal
otorgado al distribuidor esta documentado con un pagaré que
firmaria cada uno de los distribuidores y contemplara un costo
financiero iqual al anterior qgue sera absorbido por estos ultimos

de la fecha de emisién del pagaré a su vencimiento.

El importe del plazo adicional que se otorgara a cada
distribulidor no debera ser mayor a 60 dias y liquidado a su .

vencimiento.

MECANICA OPERATIVA

a) Las partes involucradas negocian las condicones de
financiamiento para poder implementar el servicio de factoring con
recurso con plazo adicional y de esmta manera la cedente entrega la

mercancia a su distribuidor.

b) Los distribuidores de la cedente emitiran un pagaré con
vencimiento igual al plazo normal concedido por su proveedor, © por
un plazo mayor adiclonal previamente acordado por las tres partes

con el respectivo cargo de interés.

¢) El cedente endosa en propiedad los documentos y los cedera

anticipadamente al factor a la fecha de emisién del documento.



d) El factor pagara el 100x del documento, menos la tasa
acordada entre la fecha de presentacioén del pagaré y la de su

suscripcion.

e) La empresa de factora)e a partir de la fecha de emisién
del documento cobrara por sus gerviclos a fin de cada mes a los
distribuidores.

£) Al vencimiento del pagaré, la empresa de factorajle se

presentara a cobrar el documento al distribuidor.

Q) El distribuidor 1liquida el 100% del documento al

vencimiento del pagare.

h) El distribuidor no puede pagar el importe o su servicio,

a la eapresa de factorale.

L La empresa de factoraje exige el pago via judicial al

distribuidor.

jJ) El comprador de la cedente no cubre por via judicial el

importe adeudado a la emprea de factoraje.

k) El factor ejerce el recurso contra la cedente para salvar

su adeudo.
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3.2 Factoraje sin Recursac

La modalidad del factoraje ain recurso estriba esencialmente
en gue el factor asume el riesgo de insolvencia de las cuentas por

cobrar adquiridas.

El plazo de pago de asuncién del riesqo depende del tipo o

submodalidad del factoraje, mismos que pueden ser:

a) con pago al vencimiento. en esta operacién el factor asu;ne
el riesgo completo de incobrabilidad, pero el pago de la cuenta por
cobrar se hace un plazo previamente acordado, generalmente el mismo
que conjuntamente asignaron el factor y el cedente, al comprador.
Es decir que el pago se efectua independientemente si se hace o no

el cobro de la cuenta por cobrar.

b) con pago anticipado. esta modalidad implica para el factor
' la obligacién de anticipar una parte del pago y la de liquidar la
diferencla en la fecha de vencimiento previamente acordada, aun

cuando la cuenta por cobrar no haya sido pagada.

En ambas modalidades, el factor inicia la operacion como si se
tratase de factoraje con recurso y, a medida que va conociendo al

comprador, va asumiendo el riesgo de impagado.

Tanto en el factoraje con recurso como sin recurso, es

pr&ctica de los factores en México, notiticar al comprador que las
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cuentas por cobrar a su cargo deberan ser pagadas al factor, en
virtud de ser este legitimo propietario de las mismas.

3.3 A Proveedores

Existe otra modalidad que se ha dado por llamar factoraje de
proveedores y que consiste en adquirir, de los proveedores de
grandes cadenas comerciales, principalmente, los titulos de crédite
que emiten estas. Los adqulere el factor sin recurso,
generalmente, y paga anticipadamente el importe total del documento

menos una diferenclia por la compra.

Al momento de cobro de la cuenta o en la fecha previamente
acordada, se entrega el diferencial entre el precio de compra o €l
anticipo acordado. En ese momento la operacién se repite, ya que
la operacién es revolvente y su limite es la linea previamente
fijada al cedente o al comprador, segun se trata de factoraje con

recurso o sin recurso.

3.3.1 Pactoraje a Proveedores con Prepago

Cuando el factor adquiere los documentos aplicando una tasa de
descuento (establecida por la empresa compradora) por los dias que
‘'se otorgara el financiamiento, al plazo establecido prepaga estos

documentos beneficiindose del pronto pago de 3u proveedor:
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Producto disefiado para empresas con excedente de tesoreria y
con muchos proveedores, por lo que el beneficio que transmite el
factor por el pronto pago de sus proveedores a la empresa
compradora, menos los costos administrativos es mayor a gque la

empresa compradora pagase directamente a sus proveedores.
3.3.2 Factoraje a Proveedores con Tasa de Descuento

Se realiza pagando al proveedor el importe de la suerte
principal menos una tasa de descuento establecida previamente por
la empresa de factoraje, por 1los dias gque se otorgara el
financiamiento. Al plazo especificado por el comprador (30, 60 &
90 dias), el cual el factor presentara al cobro el 100% de docteos

al comprador.

3.3.3 Factoraje a Proveedores sin Tasa de Descuento

Esta operacién se realiza pagando al proveedor el 100% del
documento y al comprador (cliente) de acuerdo con el plazo
establecido (30, 60 6 90 dias) se cobrari el documento emitido por
el mismo, de la fecha de expedicién del documento al vencimiento
) del mismo, se cobra al comprader (cedente) una tasa de interés

mensual vencido.
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FACTORAJE A FROVEEDORES SIN TASA DE DESCUERTO
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3.4 Factoraje iInternacional

Los rlesgos que asumen las empresas al vender al extranjero
son multiples y de variada naturaleza, sobre todo ahora con la
eventual entrada de nuestro pais y su participacién en mercados
ablertos medliante tratados de libre comerclo con otros paises, sea
al norte con E.U.A. y Canadd o al sur con Venezuela y Colombia,
donde se vuelve trascedental que el productor mexicano que posee la
tecnologia necesaria que le dan un alto nivel competitivo conozca
a fondo -dentro de su proplo pais- aquellas férmulas financieras
que mAs adelante habr4 de utilizar en sus operaciones

internacionales.

Para hacer frente a las oportunidades de entrar en el mercado
internacional las compafilas deben contar y utilizar el mismo tipo
de instrumentos financleros y de apoyo que sSe acostumbra en los
medios del comercio exterior, que les permitan hacer mis eficientes
su.s operéclones en los complejos mercadoé internacionales, donde
las jugadas seguramente serdn de mayor calibre.

Es aqui donde el Factoraje Internacional o de exportacién al lado
de otras modallidades mas complejas contribuye a consolldar
operaciones con clerta radpldez en aquellas etapas del negocio que

requieren mayor flexibilidad.

La historia muestra que el factoraje internacional nace por la

necesidad de las empresas exportadoras de contar con alguien gue
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eate pendiente del movimiento de sus mercancias en sitios lejanos
donde existe un contexto fiscal y mercantil distinto seaun el caso.
Ademas de vigilar la solvencia de los compradores en el extraniero,
al tiempo de encargarse de los aspectos relacionades con 1la’
cobranza, sin olvidar que las empresas de factoraje internacional
proporcionan la liquidez necesaria en los casps que procede este
mecanismo crediticio de tal forma que las empresas puedan prosegulr
con sua planes de desarrollo de mercados y acceder a otras férmulas

financleras complementarias,

De manera esquematica notemos la intervencidén del factoraje en

el procedimiento de exportacion.



Exportacién

Desarrollo

operativo
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FASES DE UNA EXPORTACION

Estrategia

Comercial

Investigacibn del

mercado exterior

Prospeccidén, negociacioén,

red.

Administrativa Oferta, presupuesto, pedido

Técnica

Financiera

Contable

Contractual

Juridica

tramites, aduanas.

Inter-

vencion

Adaptacién, embalale, Servi-
seguimiento exterior. clos de
Facto-

Gestién del :ieago. seguro ring

financlacién exterior

Control de rentabilidad:

facturacién; pago o

resultados.

Contrato de exportacién.

Litigios.
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Las empresas de factoraje extienden facilidades a los negocios
' internacionales por medio de un paquete que consiste en:

~ investigacioén de clientes

- cobertura de crédito

-~ manejo de cobranza

- financiamento

La forma mds comun de ofrecer sus servicios es a través de una
empresa de factoraje gque subcontrata esos serviclios con agluna de
las multiples empresas similares que operan en el extranjero.
Usualmente el manejo de este tipo de actividades a nivel

internacional comprende los siguientes elementoas;::e

[ Cliente exportado;}

LFactor: de exportacién | rPactor de .llportacién‘

Los tipos de empresa de esta naturaleza que operan en diversas
partes del mundo estan clasificados informalmente de la siguiente

manera:

!°A menos que se contraten solamente -los servicios de pura
gestién de cobros al vencimiento, al no ser necesaria 1la
f£inanciacién, puede optarse por parte del cliente exportador. a
realizar un contrato de factoraje directo de importacion.  Donde
podrian cerrar el contrato un exportador mexicano y un. factor
europec por elemplo. ’
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- Empresas de Factoraje Internacional, con subsidiarias en
otras naciones.
-~ Red de sucursales, donde existe una compafiia operativa

central con sucursales en otros paises,

- Independiente y exclusiva, consiste en una agrupacion de
espresas independientes con una relacién estrecha y significativa
entre sus miembros. EstAn manejadas por una oficina central y
sujetas a una reglamentacién. En estos casos solo sab admite un

socio por cada pais.

- Independiente, tiene las mismas caracteristicas que la
anterior pero no es exclusiva.

Volviendo nuevamente a las caracteristicas del factorale
Lnte:nlcionll.v el factor exportador contrata con el factor
importador los siguientes servicios:

- cobro de las facturas de 108 clientes.

- la transferencia de fondos al factor exportador en la moneda
de 1la factura. )

La mecénica operativa tanto para la operacién de exportacion
y de importacién suele ser la misma:

El cliente exportador presenta al factor la informacién previa
a la firma del contrato de factoraje, gque tratard de las
operaciones de exportacioén y que recoge sustancialmente dos areas.

- informe del cliente exportador sobre su contabilidad de
ventas.
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- relacion de compradores extranjeros actuales -]

potenclales.*?

El cliente exportador, presenta al factor exportador, tambieén
documentacién que puede incluir no 8olo factura, 8sino también
seguro sobre mercancia, contrato de compra venfja Y pedimentos, una
vez recibida 1la documentacién antes mencionada, el factor
exportador sSolicita al factor importador 1a investigacién del
deudor y la autorizacién de la cobretura de créaito hasta por el

monto solicitado.

Una vez establecldas las condiciones generales y las
especiales, y acordado el porcentaje de comisiones a percibir por
el factoraje se esta en posibilidad de firmar un contrato para la
administracion de la cobranza internacional. El1 factor exportador
puede anticipar entre el 60% y 75% del valor de la factura,
asimismo el exportador podra enviar su mercancia y seguir el

procedimiento de cobranza.

El cliente exportador envia sus mercancias al pais de destino.
con la factura original que ampara ese destino. En ella se estampa
una leyenda que notifica al deudor importador sobre lé cesion de
los derechos de 1la factura. El exportador envia al factor

importador para su cobro. Con esos elementos, el factor importador

*igescos, Modesto. Factoring y Franchising, nuevas tecnicas
de 108 mercados esteriores. p. 40.
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se presenta al cobro de 1la factura y realiza gestiones necesarias
para poder hacer efectiva la cobranza. Posteriormente se realiza

la transferencia de fondos. -

Una vez que el factor exportador lodra efectuar la cobranza de
los documentos restituye al cliente exportador el remanente
convenido. En caso de que el cliente importador fallase en el
pago. el factor importador tendrd que pagar el valor total de las

facturas 90 dias después de la fecha de vencimiento.

Por Gultimo consideremos las ventajas ofrecidas por este tipo
de mecanismo que pueden traducirse de la siguiente manera:

- El factor exportador se dedica a investigar la solvencia de
los deudores, quienes son estudiados por analistas profesionales,
conocedores de su mercado local.

- El tiempo y el dinero invertido en el proceso de cobranza

Puede ser utllizado en otras actividades-productivas.

- Las empresas pueden exportar en cuenta abierta, ya que

tienen la seguridad total de hacer efectiva la cobranza.

- Las empresas obtienen ahorros en los gastos de comunicacién.

Las cuentas por este concepto suelen ser muy elevadas.

- La empresa recupera el 100% del valor de su factura en caso

de la insolvencia del deudor.
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- Mejora el flujo de efectivo de la empresa.

- Recibe apoyo de asesores leqales que le ayudan a resolver
las posibles Aisputas comerciales que en ocasiones suelen darse.
- Pavorece a pequefias y medianas empresas. exportadoras a

mitigar el riesgo que representa el desconocisiento de mercados
foraneos.

Por 10 que toca al factor isportador los beneticios son los

siguientes:

- FPacilita operar en cuenta ablerta.
' De esta manera se pueden eliminar las cartas de crédito.
- Mejora las condiclones de pago.
- La empresa obtiene informacién oportuna de sus operaciones,

cualquiera de sus transacciones son debidamente vigiladas y
cuidadas.

- Obtiene el apoyo de 1a14 que le darén

L

oportuncs consejos para mejorar las condiciones de crédito.

~ Obtiene seguridad en la operacion.



CAPITULO 4 ASPECTO CONTABLE

4.1 Mecénica de Registro

La transaision de la propiedad de las cuentas por cobrar a
través de la cesién al factor, Llpilcu' l1a eliminacion contable de
una gran parte, o de todas las cuentas y documentos por cobrar de
1a cedente para sustituirla por una sola. que en este caso serd la
- uprol..‘ de factoraje, y el factor registraré por su parte las
cuentas y docusentos por cobrar a fin de tener control sobre los
nissos. ' .

Es conveniente que en la contabilidad de la cblplﬁu cedente y
1a empresa factor utilicen cuentas de ordan para controlar las
cuentas por cobrar cedidas para su cobro para la prisera. y las
facturas recididas en cesién para su cobro en el caso de la empresa
factor. ‘

) La enpresa factor realizard conquhuom- p.r;ou::n entre los
n).ﬂiu en cuentas de orden y 1los anticipos efectuados a la compafita
cedente, tanto a valor nominal como financiero.

Para ilustrarlo usaremos un ejemplo:

La Compafita Remant, S.A. DE C.V. tiene en su cnrtc.u ‘de cuentas.
por cobrar Ng 185.000.00 integradas de la o.lqul.enie manera:
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Cliente

Importe
Exclusivas Anamar S.A. C.V. 110.000
Joces. S.A C.V. 77.000
Moroledén. S.A DE C.V. 55,000
Disefios Bertrand, S.A. DE C.V. 77,000
Disefios Bertrand Rosell,S.A. DE C.V. 66,000 -
Disefios Kattyna, S.A. DE C.V. 60,000
TOTAL 385,000

Lo anterior es sometido a consideracion de la compafifa "Factor,
S.A. DE C.V., la cual acepta la totalldad de las cuentas por cobrar
excepto la del cliente Moroleén, S.A DE C.V.,debide a que 1lo
considera insolvente, se formaliza la operacién mediante un
contrato de promesa de factoraje en la que la compafiia factor da
un anticipo del 80% a la compafiia cedente, por el cual le firma un

pagaré a 60 aias a una tasa del 26%.

Monto de cuentas por cobrar operadas 330,000
Porcentaje de financiamiento 80%

! Tasa de descuento anticipado) 25%

i Plazo 60 dias

Comisién X



Determinacion:

Cuentas por cobrar operadas

- Garantia (valor no financliado)
Valor de financiamientoc o anticipo
Descuento(25%/3606 X 60)
Comisioniix de 264.900)

IVA

Inporte que recibe ia cedente

Registro contable

En los libros de la cedente:

-1~ DEBE
Bancos : 250,096
Gastos anticipados 11,000

intereses ganados par

anticipado
dascos financieros 2,640
comisioén por cobranza

Iva acreditable 264

330,000

66,000

264,000
11,000
2,640
264

250,096

HABER



Cuentas por cobrar 330,000
cia. Factor S.A. DE C.V.
Anticipos en factor.
cia. Factor S.A. C.V.

Clientes

En cuentas de orden:

Cuentas por cobrar cedidas
para su cobro 330,000
Cuentas por cocbhrar cedidas

para su cobro contra
En los libros de la cia Factor:

-1~ DEBE

Anticipos de clientes por 264,000
contratos promesa de facto-~

raje Factor S.A.DE C.V.

Intereses por devengar
en operacionea de fac-
torade

Ccomisiones por servicio

264,000

330,000

330,000

HABER

11,000

39
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de cobranza 2,640
IVA por pagar 264
Bancos 250.096

Cuentas de orden

Contrato de promesa de fac-
toraje.Remant S.A. DE C.V. 264,000
Acreedores por prome

s8a de factoraje

Remant S.A.DE C.V. 264,000

Al termino de los 60 dias

Se formaliza la operacldén con un contrato de cesion a 30 dias

Cesion "X
‘Valor financlado 264,000
¢(-) Anticipos 264,000
Descuento
(25% / 360 X 30) 1) 5,500 nota de cardo

(1) Por este importe la compafiia Factor extiende nota de cargo

a la cedente (aslento 2)
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Reqistro Contable

En los libros de la cedente
-1~ DEBE HABER

Gastos financieros 11,000
intereses en operaciones
de factoraje
Gastos anticipados 11,000
intereses pagados

por adelantado

“Por los intereses devengados en contrato de promesa de

cesion”
-2-

Gastos anticipados ' 5,500
intereses pagados por ade-
lantado

Acreedores diversos

. Pactor S.A. DE C.V. 5,500
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En los 1libros de la coupifu.n Factor

-1- DEBE HABER
Deudores por intereses 5,500
Cartera de factorale 330,000

Anticipo de clientes

por contrato promesa

de factoraje . 264,000
Dep6sito en garantfa 66,000
Intereses por devengar

en operaciones de fac-

toraje 5,500

“Por la formalizacién del contrato de cesién”

En. cuentas de orden

Acreedores por promesa de
factoraje Remant S.A DE C.V. 264,000
Contrato por promesa
de factoraje Remant
S.A. DE C.V. 264.000
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En cuentas de orden

(#1)Apertura de contratos de
derechos de crédaito Remant
S.A. DE C.V. 330,000
Acreedores por con-
tratos de derechos
de créaito Remant S.A.

DE C.V. 330,000
“Por la formalizacién del contrato de cesién”

Intereses por devengar en
operaciones de factoraje 11,000
Intereses por operacliones

de factoraje 11,000

“Por los intereses devengados en contrato promesa de
‘cesion“

A los 15 dias 1la compafiia Factor 1logra efectuar el cobro
de la totalidad de la cartera por lo que le entreda el remanente

(garantia) a la compaiiia cedente.

Cesién X"
Garantia o valor no financiado 66,000
(=) Nota de cargo . $,500

Importe neto que recibe el cliente 60.500



fRegiatro contable

En los 1ibros de la cedente

(Remant S.A. DE C.V.)

~1- DEBE

Bancos 60,500
Acreedores diversos
Factor S.A. DE Q.V. 5,500
Anticipos en factoraje
Factor S.A. DE C.V. '264.,000
Cuentae por pagar
Factor S.A. DE C.V.

“Por el pago de ia garantia“

En cuentaa de orden

Cuentas por cobrar cedidads

para su cobro contra 330,000
Cuentas por cobrar
cedidas para su co-

bro
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HABER

330,000

330,000



En los libros de la compania Factor S.A. DE C.V.
-1- DEBE HABER

Bancos 330,000

Cartera de factoraje . 330,000

"Por el cobro de la totalidad de la cartera”

—2-
Dep6sito de garantia 66,000
Deudores por intereses
Remant S.A. DE C.V. 5,500

Bancos 60,500

"Por el pago de la garantia”

En cuentas de orden

Acreedores por contrato de

derecho de crédito 330,000
(s1)Apertura de contratos
de derecho de credito

Remant S.A. DE C.V. . 330,000
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"Cancelacioén de las cuentas, al efectuarse el cobro efectivo
de los documentos”

(1) En esta cuenta de naturaleza x.leudota ge reglistrara el
importe de los contratos de apertura de crédito que celebre la
empresa de factoraje, deblendo acreditarse por las disposiciones
efectuadas al apparo de estos contratos, de tal manera que su saldo

represente la® sumas por disponer en favor de los acreditados.
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CAPITULO S IMPLICACIONES FISCALES

En 1991, por vez primera se establecieron de manera concreta
dispositivos especiales evidentemente dirigides a la regulacién

fiscal del factoraje financiero de los cuales podemos destacar:
5.1 C6digo Fiacal de la Federaclén

Art. 14 fr. VIII

Concepto de enajenacién de derechoa de creditos.

Se entlende por enajenacién de bienes 1la transmisién de
derechos de crédito relacionados da la proveeduria de blenes, de
servicios o de ambos a través de un contrato de factoraje
financiero en el momento de la celebracién de diche contrato,
excepto cuando se transmita a‘traves de factoraje con mandato de
cobranza o con cobranza delegada asi como en el caso de transmisién
de derechos de crédito a cargo de peraonas fisicas, en los que se
considerard que existe enajenacién hasta el momento en que»se cobre

los créditos correspondientes.

Art. 32-C

Notificacién obligatoria para las empresas de factoraje

financiero. S

L.as empresas de factoraje financiero estarin obligadas, en



todos los casos, a notificar al deudor la cesién de derechos de
crédito operado en virtud de un contrato de factoraje financiero,
excepto en el caso de factorale con mandato de cobranza o factoraje

con cobranza delegada.

Estaran obligados a recibir la notiflcacién a que se refiere
el parrafo anterior los deudores de los derechos cedidos a empresas

de factorale financiero.

La notificacién a que se refiere este articulo se realizara
por cualquiera de los medios previstos por el articulo 45 - Kk de la
Ley de Organizaciones y Actividades Auxiliares de Crédito dentro de
un plazo que no excederad de dlez dias a partir de la fecha en que

operé la cesioén correspondiente.

Art. 84-E

Sanciones por no realizar notificacioén.

Se considera infracci6n en la que pueden incurrir las empfesas
en relacién a las obligaciones a que se refiere el primero y
segundo pArrafos del articulo 32-c de este ctédigo, el no efectuar
1a notificacién de la ceslén de créditos operada en virtud de un
contrato de factoraje financiero, o el negarse a recibir dicha

notificacién.
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Art, 84-F

Monto de la sancién

R quien cometa la infraccién a que se refiere el articulo 84-

E, se le impondra una multa equivalente al 2% del valor del crédito

cedido.
Analisis
Art. 14

El articulo 14 del CFF a partir de 1992 contiene una fraccloén
(VIII) donde se establece que para efectos fiscales se entiende por
enajenacién de bienes la transmisién de derechos de crédito
relacionados a proveeduria de blenes, de servicios o de ambos a

través de un contrato de factoraje financiero.

La transmisién de derechos de crédito se realiza en el momento
. de la celebracién del contrato de factoraje financiero. por lo que
es importante 1ldentificar el momento de dicha celebracién; sin

embargo dicho articulo establece excepciones cuando se trata de:

a) contratos de facrorale con mandato de cobranza o con

cobranza delegada.

b) derechos de crédito que estan a cargo de personas fisicas.



En tal caso la transmisiéon para efectos fiscales ocurre en el
mompento en que se efectua el cobro de los créditos.
Por otro lado, si hay enajenacion el adquirente se considerara

propietario de los bienes para efectos fiscales.

Aunque 1la administracién de 1la cobranza corresponde
orginalmente a la empresa de factorale financiero de acuerdo con lo
que dispone el articulo 45-B, la regla décimo tercera de las ROEF
permite que las empresas de factoraje deleguen a los propios
clientes la administracién de 1la cobranza, por 1o que para el
deudor de los derechos de crédito negociados practicamente no
existe diferencia, puesto que el mismo proveedor de los bienes o
servicios continua gestionando la cobranza. En este caso como ya
gse seflalo no existe enalenacién para fines fiscales, aungue
juridicamente si exliste la transmisién de derechos de crédito en el
contrato de factoraje financiero, pues finalmente este si se

celebrd.

Al parecer la fraccién VIII del articulo comentado seflala una
diferencla cuando dice que no se considerara celebrado el contrato
de factoraje cuando la transmisién de derechos se haga via
factorale con mandato de cobranza .o con cobranza delegada, sin
embargo el andlisls hecho por Jorge Santamaria seflala: “La
diferencia que parece apuntar el legislador [. . .] no existe
practicamente, pues la denominacién siempre corresponde al caso en

que el cliente enajenante de los derechos de crédito, efectua la
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cobranza por cuenta de la empresa de factoraje financiero“:

Este mismo articulo sefiala también que no se considerarad para
fines fiscales la enajenacién de bienes cuando l1los derechos de
crédito son a 'cargo de personas fisicas. Lo cual tiene como
consecuencia que para efectos fiscales, no hay enajenacién de los
derechos de crédito y para la empresa de factorale financlero, no

hay adquicisién para efectos fiscales.
Art. 32-C

El antecedente del establecimiento de esta obligaci6n esta
estrechamente ligado con el impuesto al activo, pues mediante esta
formalidad se delimitaran los momentos a partir de los cuales una
empresa deudora de los derechos de crédito negociados, debe
considerar deducibles una deuda, que por efecto de la transmisién
de propiedad de derechos de crédito gque ocurre al celebrarse el
contrato de factoraje financiero, pasa a ser el titular una empresa

del sector financlero.=
Razdnelos esto con un ejemplo:

a) Si consideramos que en un contrato de factoraje financiero

intervienen:

*Santamaria Garcia, Jorge. Factoraje Financlero, Prontuario
de Actualizacioén Fiscal No. 57. 16 de febrero de 1992. p.71.

=Iblidem.
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P: proveedor
C: el cliente de dicho proveedor

F: la empresa de factoraje financiero

b) Cuando C le debe a P, la deuda puede deducirla de la base

del impuesto al activo, pero

c) Cuando p le transmita a F la propiedad de los derechos de
crédito a cargo de C, entonces este Gltimo tiene una deuda con F,
que es una empresa del sistema financlero, por ellos esa deuda no

es deducible de la base del impuesto al actlvo.

d) Sin embargo si C no tiene conocimiento de la transmlsién de
propiedad de los derechosa de crédito que ocurrié, ocurre una
distorsién de la siguiente manera:

P; No acumula la cuenta por cobrar a cargo de C porque el

derecho de crédito ya lo enajené a favor de F;

F; No es contribuyente del impeusto al activo; y

C; Al no tener conocimiento del cambio de acreedor sigue

deduciendo la deuda aéarentemente a favor de P, en la base

del impuesto al activo.
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En clfras resultaria de la siguiente forma:

P (s} F Efecto
Neto Fisico

Impuesto causado antes
de la celebracién del 2% (2%) ox 0%
contrato de factoraje. )

Impuesto causado si no
se notificé a C la ox 2%) ox) 2%)
transmisién de prople-
dad de los derechos de
crédito.

Impuesto causado si la
notificacién de la
transmisién de propie- 0% ox 0% 0x
dad se reallza y se
aprecia por C.

La notificacién resulta ser una condicison sumamente
importante, en la causacién del impuesto al activeo, de ahi que el
articulo 32-C del CFF establezca una obligacién é cargo de las
empresas de factoraje financiero para que en todos los casos
notifiquen "al deudor la cesién de derechos de crédito operados en
virtud de un contrato de factoraje financiero considerando que
cuando 3se trate de factoraje con cobranza delegada, no hay

obligacién de realizar la notificacion.

Para el deudor de 1los derechos de crédito negociados. la

obliga;ioh de recibir la notificacién es en todos los cazou,



cualquiera que sea la naturaleza o personalidad de dicho deudor:; el
incumplimiento de esta obligacién tiene por consecuencia una
infraccién de cardcter fiscal, més sin embargo, no siempre tliene
efecto fiscal 1a notificacién si el deudér no es contribuyente del

impuesto al activo.

L.a Ley Genral de Organizaciones y Actividades Auxiliares de
Creéalto sefiala en su articulo 45-K, que la transmision de derechos
de crédito podrA ser notificada al deudor por la empresa de

factoraje financiero a traves de:

a) entrega de documento o0 documentos comprobatorios de los
derechos de crédito en los que conste el sello de la leyenda
relativa a la transmisién y acuse de recibo por el deudor mediante
contrasefia, contrarecibo o cualquier otro signo inequivoco ae

recepcioén,

b) comunicacién por correo certificado con acuse de recibo,
telex o telefacsimil, contrasellados o cualquier otro medio donde

se tenga evidencia por parte del deudor, Y
c) notificacién realizada por federatorio publico.
Dicha notificacién debe ser realizada en el domicilio de los

deudores, pudiendo efectuarse con su representante legal o

cualquiera de sus dependientes o empleados, teniéndose por
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domicilio de los deudores, para eastos efectos el que se sefiale en

los documentos en que consten los derechos de crédito.

El pago que realicen los deudores al acreedor original o al
altimo tiltular depués de recibir la notificacioén, no los libera

ante la empresa de factoraje financlero.

El articulo 32-C CFF establece un plazo que no exceda de 10
dias para hacer la notificacién, esto a partir de la fecha en gque

se operd la cesién de crédito.
Art. 84-I y 84-F

Dentro del capitulo de infracclones y sus correlativas multas

. se considera infraccién en la que pueden incurrir las empresas en
relacién con las obligaciones; una: la de no notificar la cesién
de créditos provenientes de la celebracién de un contrato de
factoraje financiero, y otra, la de negarse a recibir la
notlficacién; a estas infracciones corresponden multas -que. se
calculan de conformidad con el articule 84-F del CFF. con el

equivalente al 2% del. valor del crédito cedido.

Al comentar al respecto Jorge Santamaria dice: “es evlidente
que la dispocisién tiene como tacita referencia, la tasa -de
impuesto al activo que dejara de pagarsé por virtud de la ausencia
de notificacién, pues el deudor al no apreciar la notificacién,

continuara deduciendo la base de dicho impuesto.
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Flﬁalmente, las obligaclones fiscales de notificar y aceptar
la notificacién, son aplicables también en el refactoraje con
empresas residentes en México, pero en este caso la regulacién
fiscal, aunque efectiva, es inaGtil al fiaén. puesto que las partes,

en esa figura, son no contribuyentes del impuesto al activo”.s
$.2 Impuesto Sobre la Renta
Art. 7-A
Definicién de interés.
En las operaclones de factorajle financlero se considerara
interés la ganancia derivada de 103 derechos de crédito adquiridos

por empresas de factoraje financiero.

Art. 7-B fr. IV

Créaitoa que jueg para F te inflacionario.

{. . .1 Tamblén se considerara interés 1la ganancia derivada
de los derechos de crédito adquiridos por empresas de factoraje

financiero.

>Santamaria Garcia, Jorge. Factoraje Financiero. Prontuario
de Actualizacién Fiscal. V.4 No. 57.



Analisis

Art. 7-A

El articulo considera interés la ganancia derivada de 108
derechos de crédito adquiridos por empresas de factoralje

financiero.

La ganancia en una operacién de factoraje financiero se
identifica badsicamente por el concepto descuento, es decir cuando
la enmpresa de factoraje financiero, adquiere los derechog de
crédito propledad de su cliente; por un precio debajo de 1la

denominacién del papel adquirido.

Si ganancia es la que deriva de los derechos de crédito
adquiridos en el contrato de factorale financiero, es sumamente
importante ldentificar el momento en que esos derechos de crédito
son adquiridos, lo cual puede determinarse al considerar lo ya
Vcomentado en el articulo 14 -del CFF donde se establece que la
transmisién de la propiedad ocurre al celebrase el contrato .de
factoraje financiero salvo cuando se trate de factoraje con
cobranza delegada y cuando el deudor sea persona fisica, pues en

estos casos la enajenacioén se da hasta el momento en que se cobren

los créditos cedidos.

De acuerdo al articulo 7-A al interés acumulable se le llama

ganancia, en el caso de una empresa de factoraje financiero esta
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estard representando sus ingresos acumulables, puesto que deriva de

las operaciones comunes de las empresas de factorale financiero.
El articulo sefiala que cuando se truin de ganancias derivadas

de un  contrato de factora)e financiero son identificables dos

momentos distintos de acumulacién de dicha ganancia.

1) en los casos en que el factoraje financiero se celebre con
cobranza delegada o mandato de cobranza, o en el casc de que el
deudor sea persona fisica, la ganancia se devengara como interés
acumulahle hasta el momento que se cobre el derecho de crédito

transmitido.

2) en los demds casos de ganancia, se acumulard esta en la
medida que se vaya devengando, en el periodo entre la fecha de

adquicilsién del derecho de crédito y su cobro.

Por otro lado, si la empresa de factoraje financiero otorga un
anticipo, no se dgenera una ganancia, sino un interés propiamente
aicho.

Art. 7-B

El articulo deiermlna la mecanica geﬁeral de la deduccién y
acumulacién de - intereses, los cuales se operan después de los

componentes inflacionarjios de 1los. créditos .y de las deudas.
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Particularmente el calculoc de 1lo8 componentes inflacionarios

requiere de la ldentificacién de los créditos y de las deudas.

Tratdndose de factoraje financiero, también se consideraran
incluidos dentro de los créditos los que adquieran las empresas de
factoraje financlero. Por esta razén el crédito que se adquiera
por las empresas de factoraje financliero iniciara su promediacién
en el saldo final del mes en que se adqulera fiscalmente, es decir,
con las ya comentadas reglas y excepciones, a que se refiere el

art. 14 del CFF.

Rsimismo, el enajenante dejard de conslderarlc en su promedio
de saldos de créditos para el componente inflacionario en el mes en
que se de la enajenacién para fines fiscales, aunque, sin embargo,
no considerard que es una deuda con el sector financiero, puesto
que el factoraje no genera deuda, sino disminucién del activo 'del

que transmite el bien.

5.3 Impuesto al Activo

Art. 5

Solo las deudas noegociables pueden deducirse de la base del

impuesto al activo.
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Los contribuyentes podran deducir del valor del activo en el
ejerciclio, las deudas contratadas con empresas residentes en el
Paia o con establecimientos permanentes ubicados en México de
residentes en el extranjero, siempre q|l.le se trate de deudas no
negociables. También, podran deducirse las deudas negoclables en
tanto no. se le notifique al contribuyente la cesién del creédito
correspondiente a dichas deudas a favor de una empresa de factoraje
financierc, y aun cuando no habiéndosele notificade la cesién al
pago de la deuda se efectue a dicha empresa o a cualgquier otra

persona no contribuyente de este impuesto.

No 8son deducibles las deudas contratadas con el sistema
financiero o con su intermedliacién (el art. 7-B LISR incluye como
parte del sistema financiero a las empresas de factorale

financiero).

Anadlisis
Art. S

Este articulo establece a partir de 1992, que. los
contribuyentea podran deducir el valor del activo en el elercicio
las deudas contratadas con empresas resientes en el pais o con
establecimientos permanentes ublicados en México de residentes en el
extranjero, siempre que se trate de deudas no negociables.

También, podrdn deducirse las deudas negoclables siempre y cuando
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no sSe le notifique al contribuyente 1la cesién del crédito
correspondiente a dichas deudas a favor de una empresa de factorale
financiero, y aun cuando no habiéndosele notificado la cesitn el
pago de la deuda se efectue a dicha empresa o a cualquler otra

persona, no contribuyente de este impuesto,
De acuerdo a lo antelor se concluye:

a) solamente se consideraran deudas deduclbles aquellas que no
sean negoclables, independientemente de gque estas se hayan
contratado con empresas residentes en México o con establecimientos
permanentes de residentes en el extranjero que estén ubicados en el

pais.

b) también podran deducirse las deudas negociables en tanto no
le notifiquen al contribuyente que se ha cedio el crédito a una
empresa de factoraje financiero y aun cuando no haya dicha
notificacién, el pago de la deuda se efectue a dicha empresa de

- factoraje o a cualquier otra persona no contribuyente del impuesto

al activo.

Veamos ahora como se mueve el valor promedio de las deudas

deducibles segun el caso:

1. El acreedor no negocia la deuda de tal forma que el deudor

deduce’ la. deuda para efecto del impuesto al activo.
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MES SALDO AL SALDO AL SUMA PROMEDIO
INICIO DEL FINAL DEL
MES MES
ENERO 250.00 120.00 370.00 185.00
FEBRERO 120.00 350.00 470.00 235.00
MARZO 350.00 100.00 450.00 225.00
ABRIL 100.00 V] 100.00 50.00
MAYO 140.00 140.00 280.00 140.00
JUNIO 140.00 2'00.00 340.00 170.00
JULIO 200.00 50.00 250.00 125.00
AGOSTO 50.00 0 50.00 25.00
SEPTIEMBRE 180.00 220.00 400.00 200.00
OCTUBRE 220.00 320.00 540.00 270.00
NOVIEMBRE 320.00 230.00 $§50.00 275.00
DICIEMBRE 230.00 50.00 280.00 140.00
SUMA DE PROMEDIOS 2040.00

ENTRE NUMERO DE MESAS (12)

VALOR PROMEDIO DE DEUDAS DEDUCIBLES

170.00



2.- El acreedor negocia la deuda

y octubre.
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en febreo, mayo, septiembre

MES SALDO AL SALDO AL SUMA PROMEDIO

INICIO DEL | FINAL DEL

MES MES
ENERO 250.00 120.00 370.00 185.00
FEBRERO 120,00 [} 120.00 60,00
MARZO [ 100.00 100.00 50.00
ABRIL 100.00 0 100.00 §0.00
MAYO 140.00 0 140.00 70.00
JUNIO 0 200.00 200.00 100.00
JuLIO 200.00 50.00 250.00 125.00
AGOSTO 50.00 0 50.00 25.00
SEPTIEMBRE 180.00 [} 180.00 90.00
OCTUBRE [ o 0.00 0.00
NOVIEMBRE 0 230.00 230.00 115.00
DICIEMBRE 230.00 280.00 510.00 255.00

SUMA DE PROMEDIOS 1010

ENTRE NUMERCO DE MESES (12)

VALOR PROMEDIO DE DEUDAS DEDUCIBLES

8%
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3. . El acreedor negocia la deuda pero:

FEBRERO: FEIl deudor no recibio 13 notificacién a tiempo, la
recibio el mes siguliente.
MAYO: El deudor recibio la notificacion a tiempo.

SEPTIEMBRE: El deudor no se encontraba y los empleados se

negaron a recibir la notificacion.

NOVIEMBRE: El deudor recibe la notlficaclén pendiente de

octubre.



MES SALDO AL SALDO AL SUMA PROMEDIOC
INICIO DEL FINAL DEL
MES MES
ENERO 250.00 120.00 370,00 18%.00
FEBRERO 120.00 350.00 470.00 235.00
MARZO o 100.00 100.00 $0.00
RBRIL 100.00 o 100.00 §0.00
MAYO 140.00 0 146.00 70.00
JUNIO ] 200.00 200,00 100.00
JULIO 200.00 §0.00 250.00 125.00
AGOSTO 50,00 0 §0.00 25.00
SEPTIEMBAE 180.00 0 180.00 90.00
OCTUBRE 0 320.00 320.00 160.00
NOVIEMBRE ] 230,00 230.00 115.00
DICIEMBRE 230.00 §0.00 280.00 140.060
SUMA DE PROMEDIOS 1348
ENTRE NUMERO DE MESES (12)
VALOR PROMEDIQ DE DEUDAS DEDUCIBLES 112.08




Por otro lado las empresas de factoraje pueden convenir con

sus clientes l1a entrega de anticipos a cuenta de futuros contratos.

En estos casos, el cliente quedarA obligado a pagar una
cantidad de dinero determinada o determinable gque cubrira el valor
de las cargas flinancieras y demas accesorios de los anticipos hasta
en tanto se transmitan las derechos de crédito mediante la
celebracién del contrato de factoraje correspondiente, condicién
que deberi estar contenida en el contrato de promesa de factoraje

financiero.

En este caso, y en atenclén a lo menclonado por los articulos
5 y 14 de la Ley del Impuesto al Activo y 7-B fr. III, de la Ley
del Impuesto Sobre la Renta, los anticipos que reciban los clientes
de las empresas de factoraje financiero, derivados de un contrato
de promesa de factorale, no son deduclbles para efecto de
determinar la pase del impuesto al activo, ya que tales deudas
estan contratadas con una empresa que integra el sistema

financliero.s

“Pérez Espinoza., Arturo. Factoraje Financiero. Prontuario de
Actualizaclén Fiscal. V. 4 No. §7 p.77
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5.4 Impuesto al Valor Agregado

Art, 15 fr. X

No se pagard impuesto por la presentacién de los siquientes

serviclos:

Por los que deriven intereses que reciban o paguen las
empresas de factoraje financiero, en operaciones de filnanciamiento
para las gue requieran de autorlzacién y por concepto de descuento

en documentos pendientes de cobro.

Por otro lado sSe establece que tratandose de créditos
otorgades a personas fisicas que no desarrollen actividades
empresariales, o0 no presten servicios personales independientes, o
no otorguen el uso o goce temporal de inmuebles, tal excencién no
serd aplicable salvo en el caso de que el crédito sea para la
adquicision de bienes de inversién en dichas actividades. Asi,
también se sefiala que tampoco sera aplicable la exencién cuando se

trate de créditos otorgados a través de tarjetas de crédito.
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Andlisis
Art. 15

Se puede concluir que 1los intereses derivados de la
celebracién de contratos de factoraje financiero, asi como en su
caso, los que deriven de anticlipos a cuenta de futuros contratos,
estan excentos de pago del IVA. Excepto como ya se seflalo en los
casos en que se trate de personas fisicas que no desarrollen
actividades empresariales, o no presten serviclos personales

independientes, o no otorguen el uso O goce temporal de inmuebles.



CAPITULO 6 LA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR
Y SU IMPORTANCIA EN OPERACIONES DE FACTORAJE
FINANCIERO

6.1 Cuentas por Cobrar y Ligquidez

Como factor importante en el desarrollo de una empresa siempre
es bueno recordar que entre otras cosas el crédito permite aumentar
las demandas de bienes y con ello agilizar su produccién y
circulacién con el consiguiente aumento de lo redituable de 1la
inversién, hace posible la expanaién de la eapresa al permitirle
captar los recursos necesarios para hacer frente a sus necesidades
de capital fijo y circulante cuando en la medida que lo requiera
para incrementar éu produccién y lograr una mayor penetraclioén en el
mercado. El crédito permite vender mayores cantidades de
mercancias a precios mas altos y consecuentemente mas redituables

como, consecuencia del aumento de la demanda resultante.

Dado que el crédito constituye dentro del sistema econémico un
punto de enlace entre multiples, la falta de pago de una de ellas
podria afectar todas aquellas que tuvieran relacitn con la misma,
inicidndose con.ello una cadena que desembocaria en una crisis de

crédito que podria trastornar toda la actividad econémica.

*Gonzalez Tapia, Jos¢ L. La Administracién de Credito.
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Lo anterlor no puede, sino llevarnos a concluir lo importante
que es para la vida sana de una empresa el buen cuidado de este
rubro de activo circulante: Las cuentas pPor cobrar; como parte del
activo circulante definitivamente se e.apera que sea realmente
1iquido y aunque podemos decir que el efectivo y las inversiones en
valores tienen un grado mayor de liquidez, las cuentas por cobrar
se integran dentro de este grupo porque se considera gue pueden ser
convertibles en efectivo en un corto espacio de tiempo. Cuando
esto no sucede y hay una gran cartera de cuentas por cobrar
entonces se enfrentard uno a la imposibilidad de cumplir con las
obligaciones a corto plazo, como €3 el caso de 1los proveedores,

acreedores, etc.

Ante esta situacién la empresa se enfrentari a un problema de
falta de liquidez y esta es precisamente una de las causas mas
frecuentes en la quiebra de las empresas sobre todo en las empresas
de menor tamafio.? La falta de liquidez hard patente también
diferencias tangibles en 1la administracién del capital de

trabajo.™

Gomez Ledén comenta en sSu obra gque las cuentas por cobrar
constituyen una garantia deseable para obtener financlamiento, de
alli la importancia no soloc para gquien lo requiere, sino para toda

empresa, tener una grado 6ptimo en la administracion de cuentas por

“Weston J. Frec. Finanzas en Administracién. p. 391

S0p. Cit. p. 169.



Al

cobrar.
6.2 Objetivo de la Adainistracion de Cuentas por Cobrar

El objetivo de la administracién de cuentas por cobrar debe
ser el logro de aquel equilibrio que en 1las circunstancias
particulares de negocic tenga como resultado una combinacién de
indices de rotacién y porcentajes de utilidades que lleven al

mAximo el rendimiento general sobre la inversién de la empresa.*

Como parte de la administracion financiera, el capital de
trabajo tiene como objetivo coordinar los elementos de una empresa
para maximizar su patrimonioc y reducir el riesgo de una crisis de
ifquidez y ventas mediante el manejo 6ptimo de las variables de
politica de crédito comerclial concedido a clientes® y politica de

cobros.

En su bisqueda por lograr edquilibrio, coordinacién y
optimizacién la administracién Qe cuentas por cobrar tendrd en

cuenta entre otros puntos:

- cuanto invertir en cuentas por cobrar
- lineas maximas de crédito a otorgar a cada cliente.

- plazos maximos de crédito.

“Fragoso Bravo, Arturoc N. Financlamiento de Cuentas por
Cobrar (factoring) en una Institucién Naclional de Crédito. p. 4.

Spérdomo Moreno, Abrahan. Administracion del Capital de
Trabajo, p. 129.
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- sistema adecuado de cobranza.*

El hecho de saber que las cuentas por cobrar forman parte de
lo8s activos circulantes y que estos a su vez representan al capital
de trabajo en su relacién con el pasive circulante muestra 1lo
trascendental de que sean efectlvamente liquidas en un lapso de
tiempo razonable, madximo aun en épocas inflacionarias debido al
elevadisimo costo del dinero y a gque la utilidad obtenida en lia
venta se diluye o se plerde debido a una gestioén poco eficlente de

cobro.”
6.3 Establecismiento de las Politicas de Credito

El £in primordial de establecer politicas de crédito en una
empresa es recuperar lo mas pronto posible la inversién en cartera
Y tener el minimo de cuentas incobrables. A fin de lograrilo

examinaremos los siguientes puntos.

a) Analisis del solicitante de crédito.

A fin de conocer 91‘e1 cliente es o no suleto del crédito

“Madrofioc Cosio, en su obra Adminlstraclén Financiera al
referirse a este punto seflala:

a) evitar al mAximo contar con cartera vencida.

b) abatir costos de cobranza.

Cc) evitar que el otorgamiento de descuento por pronto pago se
convierta en una carga adicional a los egresos por
concepto de cobranza, dando como resultado quiie sea un

costo no controlable. p. 108,

7Gomez Leodn, José G. Administracién del Capital de Trabajo
en un entorno inflaclionario. p. 60,
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se efectuard un anilisis de su situacion financlera, siendo para

tal efecto necesario conocer algunos aspectos de vital importancia.

1) estabilidad. La podemos ver reflejada en sus estados
financleros; el andlisis,tratiandose de una 3sociedad,enfocara las
cuentas de capital del cliente potenclal,el capital contable y el
activo total. En el caso de una cuenta personal, se examinaran los
aspectos andlogos de los estados financleros individuales pudiendo

utilizar la siguiente razoén financiera.=

Activo
Estabilidad = -ecc——uw-
Capital

lo - anterior nos indicard qué porcién del activo total es

propledad de la emprésa o de terceros.

2) capacidad de pago. se ha juzgado clasicamente de acuerdo
con el volumen de su activo de mayor liquidez, es decir efectivo,
valores realizables, inventarioc y cuentas por cobrar, con base en
que a ellos recurrirad el cliente para pagar las cuentas, hay gue
examinar la calidad del activo clrculante, o en otras palabras
determinar si se cuenta o no con los recursos suficlentes para

hacer frente a la obligacién a corto plazo gque adquiere.

“Bolten E. Steven. Administracion Financiera. p.S71.
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. Actlvo circulante
Capacldad de pago a COrto pPlazo =  =————cccccom————_
Pasivo circulante

3> prueba del acido o liquidez. Esta prueba nos indica que
pasaria si en un momento @ado todos 1lo0s acreedores de nuestro

cliente potencial solicitaran el pagc de inmediato.

Activo de inmediata disponibilidad
Ligquidez inmediata = ~emecmmm e e ee

Pasivo Circulante

4) cuﬁntiticacion del riesgo. Aunque la experlencia puede
llevar a intuir con qué clientes se puede correr el riesgo de
lncobgab.\ilnaa, el uso de razones y la investigacién sodbre el
cliente pétencial suelen ser de gran ayuda, aun si se quiere ser

m4s estricto en cuantificacién del riesgo puede hacerse uso de
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otras técnicas.”

La informacion requerida implica gastos y es importante
considerar (especialmente para cuentas pequefias) que el costo de
recoger informacién de crédito de buena calidad puede superar la

rentabilidad potencial de la cuenta.

La empresa que otorga el crédito puede quedar satisfecha con

una limitada informacién para tomar una decision.

La empresa debe considerar ademas del costo, el tiempo gue
toma la investigacion de un solicitante de crédito. EL despacho dg
la respuesta a un cliente en perspectiva no puede demorar
innecesariamente, pendiente de una elaborada investigacién de
crédito. Entonces la cantidad de informacién que vaya a recogerse
debe ser considerada en relacién con el tlempo y los gastos
requeridos, para ello echara mano de las fuentes de informacién que
estén a su alcance como:

-estados financieros

~-calificacién de créditos e informeé
~informes bancarios

-intercambio de informacion

-experiencia de la misma compafiia

b) Factores de costo y beneficio implicados

En su obra Bolten hace referencia al analisis discriminante
a traves del cual se deterina el riesgo potencial aplicando’ 1.
estadistica.
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La empresa obtiene de su politica de cuentas por cobrar
beneflicios que se deben comparar con 108 cCoStos para determinar la

conveniencia de una politica determinada.

Costo de cobranza:es aquel en que se incurre debido:al
otorgamiento de crédito, la cobranza exigird personal(gerente de
crédito y cobranzas,contador, facturista, etc.), fuentes de

informacién (para aceptacién de cllentes, por ejemplo), etc.

Costo de capital:si la empresa ha otorgado crédito necesita
de recursos que le permitan financlarlo, ya que 3us operaclones
continuan dlariamente, hay empleédos, proveedores, y otro tipo de
compromisos que cumplir, para lo cual se puede hacer uso de
recursos externos o generados internamente.

Costo de morosidad:este serd el costo adicional al ya generado
en el tiempo normal, el cliente ha rebasado el limite del tiempo
concendido, ahora hay que hacer frente a costos que pueden ir de
llamadas telefénicas o recordatorios hasta demandas por via legal,
lo cual significaria la inmoblilizacién de recursos.

Costo Ade incumplimiento:se incurre en este tipo de costo
cuando de manera difinitiva el cliente no paga, hubo un costo
normal por la operacién crediticlia, otro costo por rebasar el
limite £i3jado. y ahora un costo mAs que representa la pérdida total

delos articulos vendidos y no pagados.
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Las empresas obtienen de su politica de cuentas por cobrar
beneficios que se deben comparar con 108 costos para determinar la
conveniencia de una politica determinada .Los beneficios consisten
en el aumento de las ventas y las utilidades que se esperan de una

politica mas libperal.
¢) Determinacién de la politica apropiada

Una vez conocldos los costos en que se incurre al financlar
las cuentas por cobrar y dueriendo maximizar utilidades sin correr
grandes riesgos serd bueno para la empresa hacer un analisis y

determinar la mejor politica de acuerdo a su conveniencia.

Para lo cual sera bueno hacer la siguiente consideracién como

conclusién a esta seccioén.

Las ventas al contadoe permiten la recuperacién inmediata de la
inversién y del margen de utilidad, evitan los costos gue provienen
de crear un departamento de crédito, y permiten el ahorro de tiempo

en operaciones crediticias.

Por otro lado sus ventas pudieran verse limitadas por no
ofrecer crédito. La mayoria de las empresas busca cierto

financiamiento al buscar de sus proveedores el crédito.

Las ventas a crédito pueden permitir el incremento en las

mismas. Al aumentar las ventas permitira obtener tambid¢n mejores
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precios por parte de sus proveedores, 8Sin embargo debera
considerarse que ahora habr& un aumento de costos; 1) por
financlamiento de las cuentas por cobrar el tiempo gue tarde en
recuperarse la cartera y 2) por concepto de cobranza, contabilidad,
sueldos, etc; al crearse un departamento de crédito o por 1la
contratacién de personas que desempefien estas funciones, estos
costos iran en aumento a medida en que las cuentas no =e cobran Yy
se veran incrementadas mas cuando haya problemas de morosidad o
incobrabilidad. Serd bueno por lo tanto gue la empresa o0 la
persona que elige esta opcién considere de manera detallada cada
uno de estos conceptos para determinar gque tanto se ve compensada
la situacién. Pues se entiende que al haber un aumentoc en las
ventas séré posible compensar estos costos y obtener una utilidad

favorable.

Ventas a crédito con desScuento por pronto pago pueden ser un
incentivo para aumentar las ventas, porque a parte de ofrecer el
crédito existe la posibilidad para el cliente de reducir el precio
por la compra al aprovecharse de esta opcién, sin embargo aqui
también sers necesario para la empresa hacer un analisis, pues no
se busca que esta politica sea contraproducente y reducir en un
alto margen la utilidad, se busca mas bien el compensar la
reducclén de costos al financiar la cuenta y lo que ello encierra

el descuento por pronto pago.

eolh TESS KB

SAUR BE LA BBLIOTECA

BEBE
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6.4 Aspactos de Control Interno

Es bueno recordar gque existen lineamientos ya estableclidos que

permiten salvaguardar 108 bienes de una empresa.

Hablamos ya de una buena politica de crédito como base para
una buena administracién de las cuentas por cobrar, Reparemos
ahora en los aspectos de Control Inerno emitidos por €l IMCP, lo
cual permitira a la empresa notar y/o evitar desviaclones que

significarian desequilibrio en la vida sana de una empresa.

El objetivo del control interno de los valores por cobrar

consiste en salvaguardar los fondos y asegurar el buen manejo de

las cuentas.
Por lo tanto el control interno incluira:

- verificacién de la autenticidad de las cuentas y documentos
por cobrar, la organizacién interna debe ser adecuada paré
controlar debidamente la obtencién, el manejo y la custodia de la

evidencia documental que respalda a cada adeudo.

~ el estudio del sistema de autorizaclién para efectuar las
transacciones con cuentas y documentos por cobrar de toda clase; el
criteric seguido para 1la clasificacién de los adeudos y 1la
consistencia en su aplicacién; el manejo contable de las cuentas'y

documentos por cobrar y la vigilancia sobre sus vencimientos.
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- determinar los requisitos necesarios para el otorgamiento
del crédito, la politica determinante del trataamlento contable a
las cuentas incobrables; el control sobre las devoluciones, rebajas
y descuentos; sobre la fijacion de precios, sobre los envases y
sobre los intereses a cargo de deudores,

- el control aobre las cesiones por descuentos y otros
conceptos de los adeudos a favor del negocio y el control en vigor
sobre la contratacion de obligaciones especialmente sobre aquellas
que otorgan garantias representadas por cuentas o documentos por

cobrar.

Lo anterior muestra de manera clara que el control interno
debe ir mas alla de la rutina del manejo de cuentas y deberé&
incluir anaAlisis peri6dicos. Su proptsito debe ser el obtener de

las cuentas todos los datos que sea posible.



CAPITULO 7 PERSPECTIVAS DEL FACTORAJE FINANCIERO EN
) MEXICO

Es en nuestro pais donde el sector de factoraje ha registrado
uno de los mayores indices de crecimiento, mientras que en le resto
del mundo dichas operaciones crecen a ritmos promedio de 8% en 1990
y el 9% durante 1991, en México se cobserva una tasa de crecimiento

de 87% y 160% respectivamente.

De 1988 a.1991 el volumen de financlamiento bruto otorgado por
el sector de factoraje en nuestro pais se multiplicé 26 veces,
ubicandose al cierre de 1991 en alrededor de 55.4 billones de pesos
(18 mil millones de d6lares aproximadamente) de compra de cartera
realizada durante el afio, segun dates de Factor Chain

International.

Este explosivo crecimiento responde, segin los criticos a la
madurez del mercado de factoraje, lo podemos notar al hablar de la
existencia de solamente 11 empresas de factoraie en 1987, 39 en 989
cerrando con-70 en 1991, actualmente se encuentran algunas en

proceso de constitucioén.

Con respecto al afio pasado el minimo de clientes que

demandaron los servicios de factoraje se incremento en un 67%.
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Otros sefflalan que el crecimiento fue consecuencia, en un
principio, del periocdo de escasez financlera que vivio el pais en
los ultimos tres afios de la decada pasada, mismo que hacla
practicamente inaccesible el crédito bancario o las pequefias y

medianas empresas.

Al cierre de 1991 el volumen de cartera manejado por empresas
de factoraje represent6 poco mas de tres veces el importe total de
los descuentos operados por la Banca Maltiple, asi{ como 1.4 y 1.3
veces el importe de los prestamos de avio y refacclonarios

respectivamente.

Aunque en México tradicionalmente el mercado del factorale
habia estado dirigido solamente a la industrila textil y al
comercio, las necesidades que reclama nuestra economia, tendiente
a la modernizacién, hicieron que esta figura abarcara ambitos
diversos. Aun ahora existen sectores que no han sldo atacados y que
podrian constitulrse como un gran potencial de nuevas oportunidades
de negocio para estos intermediarios.?

Por otroc lado a la fecha son pocas las operaclones que se
concentran en moneda extranjera dentro del sector, sin embargo
tomando en cuenta las tendencias mundiales del factorale, la
progresiva integracién de nuestra economia a las corrientes
comerciales internacionales, y el creciente interés gque ha

despertado esta figura en agencias de cometcio exterlor de diversos

!Capital Mercados Financieros. Cabrera Mtz. n». 21 Volumen
5 num. S5. mayo 1992.
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pajges, es muy probable que el esquema de factoraje internacional
pase a representar un papel importante en el escenario.

Ahora bien, y pese a 10 ya considerado, no se puede hablar del
futuro del factorale sin antes mirar el entorno nacional y aun el
internacional. Actualmente estamos ante la espera de que entre en
vigor el Tratado de Libre Comercio (TLC) por medio del cual se
abriran nuevas oportunidades para la expansién de nuestra
econoaia,la ampliacion de nuestras exportaciones, el aumento de la
inversioén productiva, la generacién de emplecs bien remunerados vy,
sobre todo el trazo de una pauta mas progresiva y equitativa en la
digtribucién del ingreso nacional, todo ello repercutira en 1la
concepcién de lo que hasta ahora ha s8ido la economia mexicana, el
tratado promete abrir las puertasla casi todo amhito de la economia
nacional, las excepciones se encuentran bien definlidas en 1la
. Constitucién Mexicana (petrdleo,vias ferroviarias,servicio
postal,telegrafia,etc.).

Los puntos que de comin acuerdo se buscan en la negoceacién
son:

-trato nacional

-reciprocidad

-derecho de establecimiento

-reconocimiento de operaciones fronterizas

México busca en Su postura negocladora basarse en dos
principios fundamentales:
1 ' Igualdad de condiciones

2  Gradualismo
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queremos apegar estos principios fundamentales a las
caracteristicas generales del factoraje, apartir de lo cual podemos

definir:

Igualdad de condiciones-colocar a las empresas mexicanas en una
pocisién andloga a la que se encuentran las -extranjeras en los
ampitos econémico, legal y ope;aclonal.

Para ello se regquiere:

-compensar desventajas macroeconémicas que se reflejan, entre
otras cosas, en el elevado costo del fondeo y acceso a 108 recursos
financieros,

' -prohibir las operaciones transfronterizas.

~homogeneizar la legislacion aplicable a la actividad con otros
suscriptores del acuerdo.

~eliminar asimetrias fiscales

—-establecer un minimo de cobranza directa.

Gradualismo-fijar un periodo de adaptacién de 5 afios a partir
de que entre en vigor el TLC para:

~adecuar a las empresas de factoraje al mercado internacional
y permitir su consoiidacioén.

-resolver problemas de desarrollo tecnolégico y capacitacioén.

-establecer la aceptacién continua de instrumentos financieros
mexicanos en los mercados internacionales.

-dar tiempo al proceso de conformacién y consclidacién de los
grupos financieros.

Se recomienda como estrategia de negociacioén incluir a las
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enpresas de factoraje en el capitulo de gervicios £financieros
otorgandoles un tratamiento en el cual las instituciones que operen
en el territorio nacional se sujeten a las reglas mexicanas y se
fije un nivel mAximo de participacién extraniera del 49x.

Para permitir a las empresas nacionales competir en igualdad de
circunstancias,se recomienda incorporar entre otras las siguientes
medidas:

-homogeneizar la legislacién aplicable a las actividades de
factoraje,respecto a los otros suscriptores del acuerdo.

—elininar asimetrias fiscales.

En el 4&mbito operacional:

-estimular la coinversién entre empresas mexicanas, canadienses
y estadounidenses, mediante un reglamento que permita la aprobacion
automatica de la inversién extranjera bajo condicones previamente
especificadas.

—estableéet un nivel minimo de cobranza directa como proporcién
de las operaciones, para aprovechar la ventaja comparativa de los

. nacionales que se genera por el conocimiento de la actividad de

cobranza.

Lo anterior nos lleva a dos cosas:

a) si aumentan las exportaciones, es probable gue una cultura
mas amplia sobre medios de financlamiento permita un aumento en

las operaciones de factoraje internacional.

b) el crecimiento inminente de 1las empresas da factoraie,

contando desde luego. con inversitén extranijera.
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ANEXO A
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FACTORING * S A, LA CEDENTE
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FACTORING:
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Contrato No.

De scuerdo con el contrato y Ia cesién de iay s cantidad

solicitamos anticipo como sigue:

cevsraresasae boiiiiiioioiiiinn. e

derivada de ésta,
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CONCLUSIONES

Aunque el comienzo del factoraje financiero se remonta a mucho
tiempo atras no es sino precisamente en esta década cuando mas auge
ha tenldo. aunque después de establecido en México no se tenia aun
bien definide gque objetivo cumpliria hoy se encuentran bien
establecidas mas de 70 empresas de factoraje con objetivos claros
y precisecs, ser un instrumento de apoyo financlero., apoya al
capital de trabajo.

La liquidez inmediata al vender la cartera de clientes a una
empresa de factoraje es un apoyo al capital de trabajo.

El conocer l1las diferentes modalidades en lo que a factoraje se
refiere permitira darse cuenta de cual satisface mnejor las
necesidades de una empresa, el papeleo y los tramites hacen muy
engorrosc el buscar un crédito, el factoraje es un tramite sencillo
y rapido sin tener que estar demasiado tiempo & la espectativa,
aunque bien es cierto que la primera vez la empresa factor haré una
investigacién minuciosa a la que pretende ser la cedente una vez
aprobada por el comité podrad contar con hasta el 95% del monto
cedido en sus cuentas por cobrar,

El porcentaje cobrado por el servicio prestado es algo que también
debe conocer todo aquel que pretenda un apoyo financiero via
factoraje.

Y aunque para‘ muchos que en el momento solo buscan la liquidez
inmediata ali ceder sus cuentas por cobrar, tambien es de
interesarles fcomo afecta una relacién de factoraje su situacion

H
fiscal: se consider6 esto tanto para el impuesto sobre la.tenta,
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impuesto al activo, codigo fiscal de la federacién e impuesto al

valor agregado.

El aspecto contable se simpiifica mucho al cambiarse las cuentas de
[

clientes por una sola relacionada con el factor, la simplificacién

i
puede verse también como una ventaja del factoraje.

El establecer politicas de c}edito acordes, y tener en cuenta los
factores de costo y beneficio, seran entre otros indiclos de una
buena adminsitracién de las cuentas por cobrar, 1o cual es
indispensable al querese allegar recurses por medioc del factoraje

financiero. |

Aunque ha slido notable el aumeﬁto en las operaciones de factoraije

financiero, se espera todavia mas, la entrada a un mercado

internacional aumentara en g¥an medida las operaciones de
i

factoraje, la entrada de capitall extrajero promete ser provechoso
i
para el futuro. {

\
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