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PROLOGO 

Pactoraje, esa pa.labra la escuhe por plmera vez en uno de los 
últimos semestres de .la carrera, El Pactora1e o "factorinq" como 
usua1aente lo utilizó mi profesor, "ee un sistema integral de apoyo 
financiero que otorga liquidez inmediata" decia; -no compendi 
mucho- y al finalizar el tema no estaba me3or que al principio, 
aunque creo que al profesor trato de esmerarse al. tratar el asunto. 

Aque.l semestre término y aunque alguna vez senti inquietud por 
entender y conocer lo que realmente era este instrumento financiero 
otras cosa• ocuparon mi mente y me olvide de aquello, termine la 
carrera y sin embargo, algün tiempo después leyendo .las reformas a 
la Ley de ISR que para ese afta se aprobaron me tope otra vez con el 
factoraJe, ahora realmente me propuse comprender aquella a 
cabalidad, tenia enfrente la elección de un tema para escribir la 
teeie aai que eeta era la oportunidad para la lnveetlqac10n formal 
y profunaa al respecto. Para el que no es un escritor asiduo, 
escribir realmente ae vuelve un desafio. Debe haber mucha 
lnformaclOn de respaldo, la lnforaaclOn escrita que hallé no fue 
tan abundante como lo ea en otras 4reas, asi que por un momento me 
senti tentada a aban<2onar el tema. pero aun as1 escribir sobre 
factora'e me sonaba interesante y continué adelante. 

El comienzo cualquiera que este sea nunca ee fAcil y eeo me 
sucedio, el deearrollo de las diferentes partes tampoco lo fue, 
pero al ver recopilado el material, las investigaciones y aún las 
entrevistas, me producen un grado de aatisfacclOn. 

Esta obra como lo notará el lector no pretenc1e en ningún momento 
ser una innovación, m6s bien intenta ser una guia útil para aquel 
que coma yo quiere aprender o confirmar sus conocimientos sobre el 
"factoraje financiero como una alternativa de financiamiento". 
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XNTRODUCCXON 

Aunque la operación conocida como Factora 'e se ha venido 
desarrollando desde nace mucho tiempo. sus antecedentes en Estados 
Unidos y después en México resultan de importancia para comprender 
el contexto en que ha evolucionado y el auqe que ha tenido en los 
últimos años. 

El Factoraje Moderno se ha convertido en una operación 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 última presta no son meramente 
financieros sino también administrativos, esto a cambio de una 
comisión en pago por aceptar el derecho del crédito que varia de 
acuerdo al monto de la cartera a ceder. 

Para que esta operación sea asequible a uno. primero deber a 
presentar lo que se conoce en el medio como solicitud de l~nea, la 
cual. sera analizada mediante un comité del. "Factor". el esta es 
aceptada entonces se procedera a firmar un contrato de cesión. 

Notaremos que actualmente existen varias modalidades 
de factora ~e de alli l.a razon para anal.izar cada uno de ell.os, 
factoraje con recurso, sin recurso, a proveedores e internacional, 
actualmente Be han desarrollado varias submodalidade~ que también 
se analizan. 

El analizar el aspecto contable reaulta interesante pues 
generalmente no estamos familiarizados con ella en lo que a 
factoraje se refiere por otro lado el aspecto fiscal es de 1lamar 
la atención, vivimos en un pais que na experimentado grandes 
cambios en todo ambito de la Vida diaria y la cuestión fiscal no e~ 
l.a excepción. 
El factora 1e en México ha cumplido ya 30 años y ha sido en los 
últimos que se ha visto la necesidad de regularlo fiscalmente. 

Un sexto capitulo analiza la importancia de la liquidez de 
una cartera de cuentas por cobrar, y que puntos deben tomarse en 
cuenta al. establecer politicas de crédito tales como : a> analisis 
del solicitante del crédito,b>factores de costo y beneficio 
implicados. c>determinaciOn de la politica apropiada .Todo ello no 
sólo con el objetivo de tener una vida sana en éste aspecto. sino 
también para verse en la posibilidad de obtener financiamiento, en 
este caso via factoraje. 

Al notar el. desenvolvimiento que el factora je ha ido 
teniendo en México y las perspectivas del mismo permiten au9urar 
buen futuro. Por otro lado el factora je internacional a futuro 
ofrece buenos resultados y las eetadisticas recientes lo muestran. 



CAPXTIJLO l GENERALXDAOES 

l . l concepto 

Es una actividad en la que mediante contrato que celebre la 

empresa de factora~e financiero con sus clientes. personas morales 

o f~sicas que realicen actividades empresariales. la primera 

adquiere de l.os segundos derechos de créditos relacionados a 

proveeduria de bienes de servicios o de ambos <art. 45>' es un 

sistema integral de apoyo financiero mediante el cual una empresa 

proveedora o cedente. cede eus cuentas por cobrar al. factor. 

obteniendo a cambio un al to porcenta le de efectl vo de su valor 

nominal. CAsociaclOn Mexicana de Empresas de Factoraje>. 

1.2 Origen del Pactoraje 

El origen del factora je se remonta a la antiqua Babilonia. 

Unos 4.000 a;os atr6s se encuentra la más lejana evidencia ae un 

servicio an6logo al factora1e. 

•r..ey Cenera1 de Organizaciones y Actividades Auxi1iares de 
Crédito. 



A.l.l.a en Hesopotamia un caldeo "shangal.ú" eiercia como ag'ente 

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 negociación cualquiera para 

coaprar o vender por cuenta de un tercero el propietario poderante. 

En rnglaterra durante el siglo XIV se desarrollo el factoraje 

en forma rudimentaria. para el siglo XVII se establecio de manera 

mAa amp1ia. Durante la Revolución Xndustrial esta actividad cobro 

mas importancia y se practicó en diversas operaciones comerciales: 

P.e.. en las plantaciones a.lgodoneras de Nueva Inglaterra. el 

factor financiaba los cultivos durante la siembra y fungia como 

a9ente vendedor de la cosecha en loa centros fabriles. En el siglo 

XIX el factoraje inglés experimentó un auqe aignlflcativo 

cllferenc.iéndose en la práctica clel carreta je mercantil, al cual 

estuvo asociado anteriormente. La distinción entre ambos se dló en 

relación a la posición fislca ele la mercancia: mientras el corredor 

simplemente intermediaba la compra-venta, el factor asumia las 

funciones de manejo fisico recepción. almacenaje y revls!On de las 

mercancias. Esta diferencia del.as prActlcas comerciales engendró 

un conjunto de normas legales que fueron consolicladas :'luricUcamente 

en 1SS9 en el ordenamiento conocido como el ''factor act. "2 

~cortés Franco M. I.. "El factora 1e: ayer y hoy". ca pi.tal. 
v.4, n. 48. oct. 1991, pp. 22 



1.3 Antecedente• del Factora'e en 116x1co 

Durant.e la época col.onial se encuentran antecedentes del 

factora 1e en H~xico. Aunque la función del factor era mAs de 

carActer hacendario o fiscal que mercantil, el. factor imperial 

gestionaba y fiscalizaba el pago de tributos. además de recaudar 

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

Con el espl.endor del comercio en la Nueva Espafta a finales del. 

eiqlo XVIII. el antiguo y tradicional factora1e entro en apogeo, un 

e1emplo claro se dló en la compaftia de comercio de Don Francisco 

Ignacio Yraeta, quien 1unto con su sobrino y socio Don Gabriel de 

Yturbe repre9entan el prototipo de la empresa exitosa del slgl.o 

XVIII, al estructurar una organización de proporciones mundiales, 

extendiéndose su actividad mercantil más allá del mercado 

novohispano y vinculándose al sistema económico de ultramar 

mediante la importación de mercaderias procedentes de otros reinos 

americanos, europeos y orientales, y a través de la exportación de 

productos americanos, tales como el aHll, la grava y azúcar, que 

eran loa mAs solicitados en el mercado exterior. 

Yraeta hombre de visión y creatividad comercial invirtió su 

capital en multiples actividades mercantiles. económicas y 

empresariales que comprenden y rebasan la especialidad del 

factoraje hoy, a saber, otorgamiento de créditos. representación 

comercial, paqos anticipados por cuenta de terceros. embae-que y 
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al•acena,e, servicios de contabilidad, de cobranza y revisiOn de 

paqos. 

Estos hombree tuvieron el 9ran tino de mantener e incrementar 

uan extensa red nacional e internacional de factores 

corC"esponsales, que abarco toda la Nueva Espafia. desde Sonora. 

Chihuahua y Durango hasta Oaxaca y ~ucat6n, desde Acapulco hasta 

Veracruz, entre otras. Sus corresponales se encontraban en Lima, 

Guayaquil, la Habana y Guatemala. 3 

1.4 Pactora'e Moderno 

En su forma moderna, el factoraje se desarrolló en los Estado& 

Unidos a prlncipioe de este sl9l.o, con el principal. auge en la 

industria textil.. A partir de 1925 se extendlO al. comercio de 

ropa, a la industr la mueblera del papel. de aparatos 

electrodomésticos y otros similares. 

Dicha actividad ee vió afectad.a por 1a segunda guerra muncUai, 

reetrinqiéndose a alqunos qiros del comercio naval. Su 

resur91miento mundial se inició en loa afto~ eesenta con la grad.uai 

expansión de la economia norteamericana. 

"Cortés Pranco H. :I., '"El Factora Je: Ayer y Hoy". Capital. 
v. 4, n. 48 oct. 1991, pp. 21. 



En M6x1co durante la decada de los sesenta en una convenciOn 

Nacional Bancaria celebrada en Monterrey se propuso introducir el 

"factorin9'", coao ya ee le conocia en Eetados Unidos, aunque habia 

poca informac16n objetivada· esta decia que seria un sist.ema de 

financiamient.o para la lnduet.ria que se canalizarla para la 

adquisición de maquinaria, para 11ubst1t.uir la ob1101eta por equipo11 

nuevas que aWllentaran la productividad, ee buscaba ademés 

aat1sfacer las necesidades internas en cuanto a capac1taci6n y 

ampliación de los sistemas de traba !o:; se deci.a que entre las 

modalidades con que contaba eetaba la compra de las cuentas por 

cobrar por los bancos y eu pa90 al contado sin responsabilidad en 

los resultados para el vendedor. La información disponible hacia 

nincapié en q\le eete procedimiento ee venia usando en Eatados 

Unidos, y que no se trataba de un preatamo de hab1litaci6n o avio, 

ni tampoco del descuento de cr&dito en libros, sino que era un 

nuevo 11i11tema de financiamient.o. 

En esa aieaa decada se crea en el paia la Walter E. de Hexico, 

S.A. con inversión extran~era, cerrAndoee mfls tarde y apareciendo 

Pact.orin9 :Interaaericana. S.A. en 1975. Unos aftas antes se 

conatit.uye Factorin9 Banamex, S.A. de C. V. y Fact.oring Setfin, 5. 

A. de C. V. que actualaent.e se coloca a la cabeza de las ya 70 

eapreeaa factora1e que existen en M~x~co. 

Act.ualsente el fact.ora je aoderno es un 111eteaa integral de 

apoyo financiero aediante el cual una empresa proveedora o cedente, 

cede aue cuentas por cobrar al factor, obteniendo a cambio un alto 
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porcentaje de efectivo que normalmente oscila entre un 70 y un 95~ 

de su val.ar. 

El factor a su vez custodia y realiza fisica~ente la cobranza, 

•omento en el cual, entrega a la empresa cedente la diferencia del 

porcenta1e que no le entreqó al inicio, esto es del. 5% al 30% 

restante. El cargo financiero de la operaclOn, puede ser cobrado 

en el porcenta)e entreqado al inicio o bien en el que queda por 

reembolsar. 

En consecuencia, para financiarse por medio del factoraje. la 

empresa debe tener cuentas por cobrar para ceder al factor, y el 

factor las coaparA de acuerda a la calidad de la~ mismas. Es por 

esto que el factoraje es un sistema integral ya que debe haber un 

acuerdo entre el cedente y el factor. para estipul.ar de cual.es 

empresas est6n dispuestas a vender o comprar cartera, a que precio 

y a que plazo. 

1.4.l Servlclos A<Ullnlstratlvos 

Dentro de estos servicios tenemos: 

InvestifqaciOn a compradores la empresa de factoraje realiza 

las inveetigacionea sobre solvencia y moralidad de loa clientes 

proporcionando una evaluación especializada. en un plazo 

razonablemente breve, sobre loe l. imites de cada comprador; ello 

evita a las empresas cedentes atend~r un departamento de crédito o 



bien lo complementa. 

Guarda y custodia de documentos al ceder las cuentas por 

cobrar, los proveedores eliminan el ries90 que el manejo de 

docuementos implica, asl como los costos administrativos inherentes 

a esa función. 

GeatiOn de cobranza el factor toma a su cargo tanto las 

13eationes previas al cobro de la cartera. como la obligación de 

efectuar toda la cobranza, incluso la de notificaciOn o protesta en 

el caso de documentos pdor cobrar. De esta manera, la empresa de 

fa~tora1e proporciona un eervicio aAs al cedente. al evitarle un 

trabaio laborioso y, en mÜchos caaoa, oneroso. 

Reqiatro contable de laa cuentas de coapradores al transmitir 

la propiedad de las cuentaa por cobrar a través de la ceaiOn, el 

cedente elimina de contabilidad una parte 1aportante de sus cuentaa 

deudoras, cuentas y docum.entoa por cobrar, para sustituirla por una 

sola: la de la empresa de factora1e, quien le ha comprado sus 

cr6d1toa. Con ello la contabilidad del cedente De dmpl1f1ca 

enormemente. El factor, por su parte reqiatrara J.as cuentas o 

docuaentos por cobrar cedidos, con ei ob1eto de mantener estrecha 

v191lanc1a sobre los mismos y pocler dar 1nformac16n oportuna al 

cedente sobre sua compradores. 
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1. 4. z servicios de Pinanclaaiento 

Este servicio es inherente al factor se otorga.. como .lo 

seiial.amos, a través t1e 1a entreqa de efectivo en un determinado 

procentaie. a cambio de la cesión de las cuentas o documentos.por 

cobrar. 

Existen un can 1unto de modalidades bajo las cuales pueden 

operar estas cesiones. 

También varian los criterios de operación de acuerdo a: la 

fuente pl'incipal de pago que sustenta el cr6d1t.o, pudiendo aer el 

coaprador o bien el proveedor; el. or19en de J.a cart.era. etc. 

Lo importante del. tactora je ea que ofrece a la empresa 

industrial. comercia.l o de servicios, un servicio inteqral 

cimentado en su capacidad para qenerar cuentas por cobrar y que, 

ademlJ:s. le pe['rnit.e a la empresa que requiere el financiamiento. 

utilizar ios productos que le ofrece el factor ~inanciero, de la 

manera en l.a que mas se ad.apta a su forma y necesidades de 

operación. 
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1.4.3 Costo por Servicios 

El costo de las operaciones ~e factorale para el cedente esta 

en relación Girecta a dos elementos: 

a> los honorarios por servicios y apertura de ~inea. y 

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

generan los anticipos acordados. 

Estos últimos, eet4n en re18ci6n directa al costo del dinero 

en el mercado financiero mexicano. 

Por el paqo de honorarios de apertura, el cedente recibe del 

factor, la garantia ae que, al momento que lo sollclte, habrA a su 

dlspocisi6n fondos suficientes para cubrir sus necesidades de 

efectivo. Dicho de otra manera, el cedente cuenta con una fuente 

autom4t1ca de liquidez, que bien utlizada lo llevará a trocar un 

costo en un ingreso. 

~os honorarios por servicio oscila entre un limite m1nimo y un 

máximo. La diferencia entre ambos l1a1 tea se encuentra 

condicionada al importe de las ventas, el número oe facturas. el 

vaior medio. la concentración y rotación de la cartera. la calida~ 

del producto. la distribución geográfica de los compradores. etc. 
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su fijación corresponde a loa servicios que presta el factor: 

eequro de crédito, inveati9aci6n de compradores cobranza, custodia, 

etc. Todo lo cual supoone un detallado estudio, teniendo en cuenta 

las circunstancias que concurren en el cedente y principalmente en 

su cartera de compradores, base del factor)e. 

r..a forma de cobro de los costos antes indicados, depende de 

cada factor, existen alqunos que loa cobran tal como loe 

presentamos. hay otros que solo cobran alguno de ellos, otros m~s 

los engloban en uno solo. Pero todos sin excepciones los calculan 

considerando los elemento• ya enunciados. 



OAPJ:TULO 2 ~ANJ:OA DI!: oetn'RATAOJ:ON 

2.1 Solicitud de Linea de Factora)e 

r.,a so11cituci de l.inea de factora 1e ee el comienzo para 

realizar una operación de factora,e. el. prospecto <empresarial 

anexa a esta loe mismos docum.entoa que generalmente se envia a las 

instituciones de crédito <acta constitutiva, estados financieros, 

mod1f1cac1onee, referencias, etc.>. 

Cabe mencionar dos elementoa esenc1a1ee: 

Priaero. una .lista de los clientes que desea vender<ver Anexo 

A>, ya que a diferencia de un crédito bancario, ei factor depende. 

para cobrar, del criterio con que el empresario selecciono a sus 

cl.ientea y la documentación, facturas, contra recibos o titulas de 

crédito que son l.os medios dque segregados de los dem~s activos, 

por si solos cubrirAn el dinero entregado al prospectoe y que ya 

habr6n pasado a ser propiedad del factor. 

S89\1ndo. que, quien contrate con el factor cuente con 

facultades euficientee de dominio, ya que la operación de compra­

venta de derechos de ah.1 que eean necesarios tales poderes para 

coaprometeree a firmar los contratos respectivos. 



Cabe acl.arar que "sOl.o podrá.n aeE" ob,eto de contrato de 

Lactora1e aquel.los derechos de crédito no vencidos que se 

encuentren docuemntados con factura a. contrareciboa, ti tul.os de 

crédito o cual.quier.otro documento denominado en moneda nacional o 

extran 'erta, que acredite l.a existnecla de dichos derechoa de 

crédito y que los mismos sean resultado de . la proveedur.la de 

bJ.enee. de servicios o de ambos, proporcionados por persona a 

nacionales a extran 1eras". 1 

2.2 AutorizaciOn de la Linea de Factoraje 

Una vez recibida la sol.lcitua de linea de factoraje con toda 

au documentac10n el factor por medio de uno de sus comites decidiré 

sobre la viabilidad de la operación y la dará a conocer al 

prospecto en un plazo de 10 a 20 dias. 

Los criterios que 1os diversos comites del factor toman para 

autorizar la linea de factora'e son, entre otros, 1os siguientes: 

De la cartera 

- ca1ldad de 1a cartera 

- calidad del producto 

- poll61tica sana de ventas 

- cartera repetitiva 

- clientela diversificada 

1 GuzmAn ChAvez Victor M. Factora1e Finaciero: Procedimientos 
Administrativos y Contables, Prontuario de Actualización Flscai 
No. 63. 
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- rotación de la cartera 

- dietribuciOn geogrifica de loe compradores 

- importe de devoluciones. reba1au y descuentos 

- importe de las ventas 

- número de facturas 

- venta a subsidiarias, accionistas, etc. 

- seriedad en las entre~as 

- ventas crecientes 

- competitividad de su producto 

Del Solicitante 

- preetigio en el me~lo que se desenvuelve 

- experiencia en el ramo 

- eolvencia y moralidad 

- dinamieao de la ada1nistrac16n 

- solidez de lae relacionee laborales 

- politica sana de cap1tal1zac16n 

- actual1zac10n de activos f1,os 

- pol1t1ca de protecc10n contra rieegos 

- pol1t1cae de compra 

- politlcas de pa9os a proveedores 

2.3 contrato Normativo 

La aprobación de la 11nea de factora1e y sus condiciones, son 

lnmedlataaente lnforaadas al prospecto, tina vez aceptadas por éste. 

se procede a elaborar y firmar, lo que en el medio se conoce como 
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contrato normativo (ver Anexo A>. 

Eete contrato también llamado preliminar o de promesa de 

cesiOn, es el instrumento juridico, que en el transcurso 

generalmente de un afta, regula las relaciones del prospecto, en 

esta etapa llamado cedente y el factor. En él, se establecerán 

las bases de operac10n, obligando a las partes a celebrar una serie 

numerosa e indefinida de contratos llamados definitivos y que no 

son otros que los contratos de cesion. 

Por el hecho de firmar el contrato Normativo. el. factor 

adquiere 1a obll9aclOn de respetar la linea de factora le por e1 

periodo del contrato, siempre que el cendente cuap.la con l.as 

estipulaciones setlaladas en el mismo. En este contrata no se 

adquiere ni se treansmite la propiedad de las cuentae por cobrr. 

todo el.lo surgirá en 1a :firma de .los contratos especificas de 

cesión. 

2.4 Contrato de ces10n 

La operación de factoraie consiste en listar .las cuentas por 

cobrar. papeleria proporcionada por el factor, que no es otra que 

el contrato de cesión <ver Anexo A>. en el. cual. describe las 

cuentas por cobrar que desee entregar a.l factor. 

Al contrato de cesiOn se anexarA toda .la docuaentaciOn 

comprobatoria de la existencia y legitimidad de las cuent.aa por 

cobrar, esto es facturas. contra-recibos. notas de remisión de 
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embarque,etc. de compradores previamente acordados. 

El contrato será firmado ante dos testiqos y ratif 1cado ante 

corredor pOblico. 

La operacion de la cesión depender• de la modalidad que Be 

haya contratado, con recureo o sin recurso. 

Asi mismo dicha transmisión de derechos de CC'édlto surtirá 

efectos frente a terceros, desde la fecha en que haya sido 

notificada al deudor por la empresa de factoraje en cualquiera de 

las siguientes formas: 

a> entrega del docuaento o documentos comprobatorios del 

derecho de crédito en los que conste el sello o leyenda relativa a 

la transmisiOn y acuse de recibo por el deudor mediante contrasella. 

contrareclbo, o cualquier otro signo inequivoco de recepción. 

b) coaun1caci0n por correo certificado con acuse de recibo, 

telex o telefacsimil, contrasellados o cualquier otro medio donde 

ee tenqa eviencia de su recepción por parte del deudor. 

el notificaci6n realizada por federatorio publico. 



CAPJ:TUC.O 3 MODJ\t.J:DADES DEL FAal'ORAJE 

3.1 con Recurso 

Existen esencialmente dos formas de opera~ión con recurso: 

a> compra a valor presente. consiste en la adquicisiOn de las 

cuentas por cobrar, por parte del factor, a un valor determinado y 

en función al. plazo de recuperación calculado a valor preaente 

sobre el 70% y hasta el 95• del valor insoluta de las cuentas por 

cobrar entregando al cedente, al cobro de loe crécSltos adquiridoa. 

e.1 remanente del. 5\ y 30\ según lo contratado y el importe 

real•ente recuperado. 

b> compra con anticipos a cuenta del. pago acordado. el factor 

se obliga a efectuar anticipos a cuenta del pago acordado, aiemo 

que completa en la fecha en que las cuentas por cobrar son liquidas 

por los deudoreB <com.pradoresl. 

En ambas f1quras. el cedente responde, ademan de la existencia 

y legitimidad de laa cuentas por cobrar. del riesgo de insolvencia 

o aoroeidad del comprador. 



3.1.1 Con Recureo con Cobranza con Plazo Adicional 

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

las siguientee condiciones: 

- La cedente cuenta entre su cartera de clientes a empresas 

distribuidoras de sus productos, mlsaaa que los distribuyen a su 

vez a los consumidores finales. 

- Las mencionadas empresa d1stribuidorae debido al. el.el.o 

comercial del mercado requieren ae mayor plazo de crédito por paC'te 

del productor para poder hacer trente a l.a demanda de mayor plazo 

de parte de sus clientes y tener los suficientes recursoa para 

sequ1r operando durante el periodo anterior a la recuperación de 

sus ventas. 

Mediante un mecanismo de factora ie las empresas 

distribuidoras puedan tener acceso a un plazo adiconal de crédito 

que les permita, operar en condiciones normales y l.a cedente 

cobraria anticipadamente las cuentas por cobrar generadas por 

estas. 

- La cedente y la empresa de factora 1e contrata u.n sistema de 

factorinCJ con Recurso con Cobranza, mediante el cual la primera 

cederla los derechos de la cartera proveniente de sus principales 
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distribuidores. 

El costo financiero correspondiente al plazo adicional 

otorgado al distribuidor esta documentado con un pagaré que 

firmarla cada uno de los distribuidores y contempl.ará un costo 

financiero igual al anterior que será absorbido por estos últimos 

de la fecha de emls10n del pagaré a su vencimiento. 

El importe del plazo adicional que se otorgara a cada 

distribuidor no debet'il ser mayor a 60 dias y l.iquldado a su 

vencimiento. 

M!lCANXCA OPERATIVA 

a) Las partes involucrada e negocian l.as condicones de 

financiamiento para poder implementar el servicio de factoring con 

recurso con plazo adicional y de esta manera la cedente entrega la 

mercancia a su distribuidor. 

b> Los distribuidores de ia cedente emitirAn un pagaré con 

vencimiento igual a1 plazo normal concedido por su proveedor, o por 

un plazo mayor adicional previamente acordado por las tres partea 

con el respectivo carqo de interés. 

e> El ced.ente endosa en propiedad los documentos y los cedera 

anticipadamente al factor a la fecha de emisión del documento. 
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d> El factoC" paqar~ el. 100-. del documento, menoe la tasa 

acordada entre la fecha de presentación del pagaré y la de su 

suscripción. 

el La empresa de factoraje a partir de la fecha de emisión 

del documento cobrará por sus servicios a fin de cada mes a los 

distribuidores. 

f > Al vencimiento del. paq:ar~, la empresa de factora 'e se 

preeentarA a cobrar el. documento al distribuidor. 

gl El distribuidor liquida el 100- del documento al 

vencimiento del pagaré. 

h> El distribuidor no puede paqar el importe o su servicio, 

a la eapresa de factoraje. 

i l La eapresa de factora le exige el pago via Judicial al 

distribuidor. 

ll El comprador de la cedente no cubre par via Judicial el 

iaporte adeudado a la emprea de factoraje. 

k> El factor eierce el recurso contra 1a cedente para salvar 

eu adeudo. 



3.2 Factora'e aln Recurao 

La modalidad de1 factoraje sin recurso estriba esencialmente 

en que el factor asume el riesgo de insolvencia de las cuentas por 

cobrar adquiridas. 

El plazo de pago de asunción del riesgo depende del tipo o 

aubmodalidad del factoraje, mismos que pueden ser: 

a> con pago al vencimiento. en esta operación el factor asume 

el riesgo completo de incobrabllidad, 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 efectúa independientemente si se hace o no 

el cobro de la cuenta por cobrar. 

b> con pago anticipado. esta modalidad implica para el factor 

la obllgac!On de anticipar una parte del pago y la de liquidar.la 

diferencia 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 

practica de los factores en México, notlXicar al comprador que lao 
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cuentas por cobrar a su cargo deber6n 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 titulas de crédito 

que emiten estas. Los adquiere el factor sin recurso, 

generalmente, y paga anticipadamente el importe total del documento 

menos una diferencia 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 el 

anticipo acordado. En ese momento la operación se repite, ya que 

la operación es revol.vente y su lJ.m.ite ee la linea previamente 

fijada al cedente o al comprador. según se trata de factoraje con 

recurso o sin recurso. 

3.3.1 Pactora'e a Proveedores con Prepago 

cuando el factor adquiere los documentos aplicando una tasa de 

descuento <establecida por la empresa compradora> por los diae que 

ee otorgar6 el financiamiento, a1 p1azo establecido prepaga estos 

documentos beneficiándose del pronto pago de su proveedor: 
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Producto diseñado para empresas con excedente de tesorería y 

con muchos proveedores, por lo que el beneficio que transmite el 

factor por el pronta pago de sus proveedores a la empresa 

compradora. menos .loe costos administrativos es mayor a que 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, par los dlas que se otorgara el 

financiamiento. Al plazo especificado por el comprador (30, 60 6 

90 dlas>, el cual el factor presentará al cobro el 100% de doctos 

al. comprador. 

3.3.3 Factora3e a Proveedores sin Tasa de Descuento 

Esta operación se realiza pagando al proveedor el 100% del 

documento y al comprador (c.llente> de acuerdo con el plazo 

establecido (30. 60 6 90 d1as> se cobrará el documento emitido por 

el mismo, de la fecha de expedición del documento al vencimiento 

del mismo, se cobra al comprador Ccedente> una tasa de interés 

mensual vencido. 
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3.4 Pactora~e Internacional 

Loe rlesqos que asumen las empresas al vender al extranjero 

son múltiples y de variada naturaleza. sobre todo ahora con la 

eventual entrada de nuestro pais y su partlcipaciOn en mercados 

ablertoe mediante tratados de libre comercio con otros paises, sea 

al norte con E.U.A. y canadA o al sur con Venezuela y Colombia. 

donde ee vuel.ve trascedental que el productor mexicano que poaee la 

tecnoloqia necesaria que le dan un alto nivel competitivo conozca 

a fondo -dentro de su propio pais- aquellas fórmulas financieras 

que 11.&e adelante habré de util.izar en sus operaciones 

internacionales. 

Para hacer frente a las oportunidades de entrar en el mercado 

internacional las compafiias deben contar y utilizar el mismo tipo 

de instrumentos financieros_ y de apoyo que se acostumbra en loa 

medios del. comercio exterior. que les permitan hacer mé.s eficientes 

sus operaciones en los comple1os mercados internacionales. donde 

l.ae jugadas se9uramente serAn de mayor calibre. 

Es aqui donde el Pactora1e Internacional o de exportación al lado 

de otras modalidades mAB comple1as contribuye a consolidar 

operaciones con cierta répldez en aquellas etapas del negocio que 

requieren mayor flexibilidad. 

r..a historia muestra que el factora je internacional nace por la 

necesidad de las empresas exportadoras de contar con al9uien que 



este pendiente del movimiento de sus mercancias en sitios le,ano3 

donde existe un contexto fiecal y mercantil distinto segón el caso. 

Ademia de viqllar la solvencia de loa compradores en el extraniero, 

al tiempo de encarqarae de los aspectos relacionados con la­

cobranza. sin olvidar que las empresas de factoraje internacional 

proporcionan la liquidez necesaria en los cas9s que procede este 

aecanismo crediticio de tal forma que las empresas puedan proeequir 

con sus planes de desarrollo de mercados y acceder a otras f Ormulae 

financieras complementarias. 

De manera esquemética notemos la intervenciOn del factoraje en 

ei procediaiento de exportación. 



Exportación 

Desarrollo 

operativo 
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30 

Xnter­

venc16n 

Servi­

cios de 

Facto­

r ing 



31 

Las eapresaa de :factora je extienden facilidades a los neqocios 

internacionales por aedlo de un paquete que consiste en: 

- investiqaci6n de clientes 

- cobertura de credito 

- •anejo de cobranza 

- flnanciaaento 

r.. f'orma m6.a coa(&n de ofrecer aua servicios es a travt!!a de una 

eapreaa de :factora'e que aubcontrata eaoe aervlcloa con agluna de 

las aíaltiplea empresas almilarea que operan en e.l extran 1ero. 

Uaualaente el manejo de eate tipo de actividades a nivel 

internacional comprende loa ai9uiente• eleaentos:ªº 

Cliente exportador! Comprador! 

Factor de exportación Pactar de iaportaciónl 

Los tipos de empresa de esta naturaleza que operan en diversas 

parte• del mundo estén clasificados inforaalmente de la siquiente 

aanera: 

ªºA menos que se contraten sola•ente ·los servicios de pura 
gestión de cobros al vencimiento, al no ser necesaria La 
financiacion, puede optarse por parte del cliente exportador. a 
realizar un contrato de factora1e directo de importaciO~. Donde 
podrian cerrar el cont.rato un exportador mexicano y un factor 
europeo por e~emplo. 
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- Eapresaa de Factora1e Internacional. con aubsldiariaa en 

ot.raa naciones. 

- Red de sucursales. donde exiat.e una coapaftia operativa 

central con aucuraalea en otros paiaea. 

- Independiente y excl.us1va, cons1ste en una agrupac10n de 

eapresas 1ndepend1entes con una reJ.ac10n eatrecna y s19n1f 1cat1va 

entre sus miembros. Estlln aane,ada11 por una of1c1na central y 

eu1etaa a una reglaaentac10n. E:n estos casoa aolo se adaite un 

socio por cada paie. 

- Independiente, tiene J.ae abaas caracteriet1cae que la 

anterior pero no e• exclue1va. 

Volviendo nuevaaente a las caracter1tlt1cae del factora 'e 

internacional, el factor exportador contrata con el factor 

1aportador los a1qu1entes servicios: 

- cobro de laa facturas de loa clientes. 

- la transferencia de fondos al factor exportador en la moneda 

de la factura. 

t.a aeclln1ca operativa tanto para la operac10n de exportaciOn 

y de 1aportac10n suele ser la a111aa: 

El el.Lente exportador presenta al factor la 1nforaac10n previa 

a l.a firaa del. contrato de factora,e, que tratarll de las 

operaciones de exportac10n y que recoge eustancialaente dos llreas. 

- 1nforae del cliente exportador sobre 11u contab1J.1<2ad de 

ventas. 
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relación de compradores extran 1eros actuales o 

potenciales."ª 

El cliente exportador. presenta al factor exportador. también 

documentación que puede incluir no Bolo factura, sino también 

sequro sobre mercancia. contrato de compra venta y pedimentos, una 

vez recibida la documentaciOn antes mencionada, el factor 

exportador solicita al factor iaportador la investiqaciOn del 

deudor y la autorización de la cobretura de crédito hasta por el 

aonto solicitado. 

Una vez establecidas las condicionea qeneralea y las 

eepeciales, y acordado el porcentaje de comisiones a percibir por 

el factora1e ee esta en posibilidad de firmar un contrato para la 

ada1n1strac10n de la cobranza internacional. El factor exportador 

puede anticipar entre el 60- y 75- del. valor de l.a t:actura. 

asiaismo el exportador podr6 enviar su mercancJ.a y seguir el 

procedialento de cobranza. 

El el.lente exportador envia sua mercancias al pa1s de destino. 

con la factura or1g1nal que ampara ese destino. En ella se eataapa 

una leyenda que notifica al deudor importador sobre la cesiOn de 

loa derechos de la factura. El. exportador env1a al factor 

iaportador para su cobro. Con esos elementoe, el factor importador 

' 1 Bescos. Modesto. Factorinq y Pranchisinq. nuevas tecnicas 
de los mercados esteriores. p. 40. 
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ae presenta al cobro de la factura y realiza gestiones necesarias 

para poder hacer efectiva la cobranza. Posteriormente se realiza 

la traneferencia de fondos. 

Una vez que el factor exportador logra efectuar la cobranza de 

los documentos restituye al cliente exportador el reaanente 

convenido. En caso de que el. cliente iaportador fallase en el. 

pago. el factor importador tendrá que pagar el valor total de las 

facturas 90 diaa después de la fecha de vencimiento. 

Por último conaideremos las ventalaa o~recidas por eate tipo 

de mecanieao que pueden traducirse de la ai9uiente manera: 

- El factor exportador ae dedica a investi9ar la solvencia de 

loe deudores, quienes son estudiados por analistas profesionales, 

conocedores de eu aercado local. 

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

puede ser utilizado en otras actividadea·productivas. 

- Lae empresa a pueden exportar en cuenta abiec-ta, ya que 

tienen la ee9uridad total de hacer efectiva la cobranza. 

- Lae eapreaaa obti.enen ahorros en loa gaatoa de comunicación. 

Laa cuenta• por este concepto suelen aer muy elevadas. 

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

de la insolvencia del deudor. 
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- lle!ora el flu!o de efectivo de la ... re••· 

- Recibe apoyo da ••••ora• le9ale• que le ayudan a re•olver 

la• po•ible• disputa• co .. rciale• que en oc••ione• auelen dar••· 

- l'avorece a pequella• y -i•n•• eapreH• exportadora• a 

aiti9ar el rie•90 que representa el de•conociaJ.ento de .. rcadoa 

foraneoa. 

Por lo que toca al factor iaportador loa beneficio• aon lo• 

•i9Uienta•: 

- l'acilita operar en cuenta abierta. 

O. e•t• aanera .. pueden eli•inar la• carta• da cradito. 

- ... !ora la• condicione• de pa90. 

- La eapraaa obtiene inforaaci6n oportuna de •u• operac1one•. 

cualquiera de •u• tranaacclonea aon debidaaente vi9iladaa y 

cuidad••· 

- Obtiene •1 apoyo de • .. •orea e•pecializadoa que le daran 

oportuno• con .. !oa para ae!orar 1•• condicionea ese cr6dito. 

- Obtlene •-.urldad en la operac10n. 



CAPrrut.O 4 ASPl!Dl'O OONTAllK.E 

La tran•a1810n de la propiedad de la• cuente• por cobrar a 

tr• .. • de le cealOn el fector, lapllce· la ellalneclon conteble de 

une 9ren perte, o de toda• les cuenta• y docuaentos por cobrar de 

la C9dente para au•tltulrle por une sole, que en este caao •eri la 

eaprese· de rectora 'e. y el rector r .. l•treri por •u perta la• 

cuente• y documento• por cobrer • f ln de tener control aobre lo• 

al-•· 
Ea conYenlente que en la cont.ab111dad de le coapetlie cedente y 

la eapreea factor utilicen cuenta• de orden pere controlar lee 

cuente• por cobrer cedldaa para au cobro pera le prlaera. y la• 

factura• reclblda• en ce•10n par• •u cobro en el ca•o de la eapre•a 

rector. 

La ... reH rector 'reel1ser6 conc111ec1onea per1od1c•• entre lo• 

Hldo• en CU811ta• de orden y lo• antlclpoa efectuado•. a la coapallia 

cedente, tanto e Ya1or noalnel coao financiero. 

Pera lluatrerlo uaer .. o• un e, .. plo: 

Le 0Dapall1e a..ant, S.A. m: O.Y. tiene en •u cartera de cuenta•. 

por cobrer •• 315,ooo.oo lnte9rada• de le •19Ulente aanera: 
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1. 

Cliente 

Exclusivas Anamar S.A. c.v. 

Joces. S.A c.v. 
Moroleón. S.A DE c.v. 
Diseños Bertrand. S.A. DE c.v. 
Diseños Bertrand Rosell,S.A. DE c.v. 
Diseños Kattyna. S.A. DE c.v. 

TOTAL 

ImpoC'te 

110.000 

77.000 

ss.ooo 

77,000 

66,000 

60,000 

385,000 
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Lo anterior es sometido a conslderac10n de la compañia "Factor. 

S.A. DE c.v .• la cual acepta la totalidad de las cuentas por cobrar 

excepto la del cliente Horoleón, S.A DE c.v. ,debido a que l.o 

considera insolvente. se formaliza la operación mediante un 

contrato de promesa de factoraje en la que la compaftia factor da 

un anticipo del 80' a la compafiia cedente. por el cual le firma un 

pagaré a 60 dias a una tasa del 25•. 

Monto de cuentas por cobrar operadas 330,000 

Porcentaje de financiamiento 80\ 

Tasa de descuento anticipado> 25% 

Plazo 60 dias 

Comisión 1• 



Determinación: 

Cuentas por cobrar operadas 

- Garantia !valor no financiado> 

Valor de financiamiento o anticipo 

Descuentol25'/360 X 60> 

Comis10n<l' de 264.000> 

IVA 

Importe que recibe la cedente 

Reqistro contable 

En loa libros de la cedente: 

-1-

Banco e 

Gastos anticipados 

intereses qanados por 

anticipado 

Gastos financieros 

com1a16n por cobranza 

Iva acreditable 

DEBE 

250.096 

11.000 

2,640 

264 

330,000 

66,000 

264,000 

11. 000 

2,640 

264 

250,096 
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HABER 



Cuentas por cobrar JJ0,000 

Cia. Factor S.A. DE c.v. 

Anticipos en factor. 

c!a. Factor S.A. C.V. 

Clientes 

En cuentas de orden: 

cuentas por cobrar cedidas 

para su cobro 

Cuentas por cobrar cedidas 

para su cobro contra 

JJ0.000 

En los libros de la cia Factor: 

-1-

Anticipos de clientes por 

contratos promeea de facto­

ra le Factor S.A.DE c.v. 

DEBE 

264,000 

Intereses por devengar 

en operaciones de fac-

264,000 

330.000 

JJ0,000 

HABER 

tor~ Je 11.000 

C·lmlslones por servicio 
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de cobranza 

IVA por paqar 

Bancos 

cuentas de orden 

contrato de promesa de fac-

tora Je. Remant S.A. DE c.v. 264,000 

Acreedores por prome 

ea de factoraje 

2. 640 

264 

250. 096 

Remant S.A.DE c.v. 264,000 

Al termino de los 60 Oias 
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se formaliza la operación con un contrato de cesión a 30 dias 

Cesión "X" 

Valor f inanclado 

<-> Anticipos 

Descuento 

125' I 360 X 30> <1> 

264,000 

264,000 

s.soo nota de cargo 

< 1 > Por eete importe la compafUa Pactar extiende nota de cargo 

a la cedente caslento 21 



Reqistro Contable 

En los libros de"la cedente 

-1-

Gaetos f lnancieros 

1ntereaea en operaciones 

de factora 1e 

Gastos anticipados 

intereses pa~ados 

por adelantado 

DEBE 

11. ººº 

41 

HABER 

11, ººº 

"Por los intereees devenqados en contrato de proaeee "de 

ceeion• 

-2-

Gastos anticipado• S,500 

interese• paqadoe por ade­

lantado 

Acreedores diversos 

Pactar S.A. DE c.v. 5,500 



En loa libroa de la compaftia Factor 

-1- .DEBE 

Deudores por intereses 

cartera de factoraje 

s.soo 
330,000 

Anticipo de cliente• 

por contrato proaeaa 

de factora!• 

DepOaito en 9arantia 

Intere••• por devenqar 

en operaciones de fac­

tora le 

HABER 

264,000 

66,000 

s.soo 

"Por la foraalizaciOn del contrato de ceaiOn" 

En cuenta• de orden 

Acreedor•• por promesa de 

factoraje Reaant S.A DE O.V. 264,000 

Contrato por promesa 

de factora!• Reaant 

S.A. DE O.V. 264.000 
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En cuentas de orden 

<•!>Apertura de contratos de 

derechos de crédito Remant 

S.A. DE C.V. 330.000 

Acreedores por con­

tratos de derechos 

de crédito Remant S.A. 

DE C.V. 330,000 

"Por la formalización del. contrato de ceeiOn" 

Intereses por devengar en 

operaciones de factoraje 11, 000 

Intereses por operaciones 

de factora1e ll,000 
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"Por loe intereses devengados en contrato promesa de 

cesión" 

A loe 15 dias la compaft~a Pactar l.oqra efect~ar el cobro 

de la totali~ad de la cartera por l.o que le entrega el reaanente 

<garantia> a la compa~ia cedente. 

cesiOn "X" 

Carantia o val~r no financiado 

<-> Nota de cargo 

Importe neto que recibe el. cliente 

66,000 

5,500 

60.500 



Re91atro contable 

En loe 11Droe de la cedente 

<Reaant s.A. DE c.v.1 

-1- DEBE 

Bancoa 60,500 

Acreedoree divereoa 

Pactor S.A. DE c.v. s.soo 

Anticipo• en factora'e 

Factor S.A. DE c.v. '264.000 

cuenta• por pagar 

HABER 

Factor S.A. DE O.V. 330,000 

"Por el pago de la garantia" 

En cuentas de orden 

cuentas por cobrar cedidads 

para au cobro contra 330,000 

ciaentaa por cobrar 

cedida• para eu co-

bro 330, ooo 
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En los libros de la compania Factor S.A. DE C.V. 

-1- DEBE HABER 

Bancos 330,000 

Cartera de factoraie 330,000 

"Por el cobro de l.a totalidad de la cartera" 

-2-

Dep6slto de 9arantia 66,000 

Deudores por intereses 

Remant S.A. DE c.v. 5,500 

Bancos 60,500 

"Por el pag·o de la 9arantia" 

En cuentas de orden 

Acreedores por contrato de 

derecho de crédito 330,000 

<•l>Apertura de contratos 

de derecho de crédito 

Remant S.A. DE c.v. 330,000 
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"Cancelac16n de laa cuentas. al efectuarse el. cabro efectivo 

de los documentos" 

< •1 > En esta cuenta de naturaleza deudora se registrará el. 

laporte de loa contratos de apertura de crédito que celebre la 

empresa de factora,e, debiendo acreditarse por las disposiciones 

efectuadas al allparo de estos contratos, de tal manera que su sal.do 

represente las sumas por disponer en favor de los acreditados. 
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CAPXTULO 5 XHPLXCACXONES FXSCALES 

En 1991, por vez primera se establecieron de manera concreta 

dispositivos especiales evidentemente dirigidos a 1.a re9ulaci6n 

fiscal del factora je financiero de los cuales podemos destac'ar: 

5.1 C6d190 Fiscal de la Federac16n 

Art. 14 fr. VIII 

concepto de enajenación de derechos de créditos. 

Se entiende por enajenación de bienes la transmisión de 

derechos de crédito relacionados da la proveeduria de bienes, de 

servicios o de ambos a través de un contrato de factoraje 

financiero en el momento de la celebración de dicho contrato, 

excepto cuando se transmita a través de factora~e con mandato de 

cobranza o con cobranza delegada asi como en el caso de transmisión 

de derechos de crédito a cargo de personas fisicas. en los que se 

conaiderara que existe enajenación hasta el momento en que se cobre 

los créditos correspondientes. 

Art. 32-C 

Notificación obligatoria para las empresas de factora1e 

financiero. 

Las empresas de factoC'a 1e financiero estarán obligadas, en 



todos los casos, a notificar al deudor la cesión de derechos de 

crédito operado en virtud de un contrato de factoraje financiero. 

excepto en el caso de factoraje con man~ato de cobranza o tactora'e 

con cobranza delegada. 

EstarAn obligados a recibir la notif lcac16n a que se refiere 

el párrafo anterior los deudores de los derechos cedlclos a empresas 

de factoraje financiero. 

La notificación a que se refiere este articulo se realizará 

por cualquiera de los medios previstos por el articulo 45 - k de la 

Ley de Organizaciones y Actividades Auxiliares de Crédito dentro de 

un plazo que no excederA de dlez'dias a partir de la fecha en que 

operó la ceeiOn correspondiente. 

Art. 84-E: 

Sanciones por no realizar notificación. 

Se consideré infracción en la que pueden incurrir las empresas 

en relación a las obliqaclones a que se refiere el primero y 

segundo párrafos del articulo 32-c de este código. el no efectuar 

la notificación de la ceslOn de créditos operada en virtud de un 

contrato de factora 'e financiero. o el. negarse a recibir clicha 

notificac16n. 
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Art.. 84-F 

Monto de 1a sanciOn 

A quien cometa la lnfracclOn a que se ref lere el articulo 84-

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

cedido. 

Análisis 

Art.. 14 

El articu1o 14 del CPF a partir de 1992 contiene una fracción 

<VIII> donde se establece que para efectos fiscales se entiende por 

ena 1enaclón de bienes la transmisión de derechos de crédito 

relacionados a proveeduria de bienes, de servicios o de ambos a 

través de un contrato de factoraje financiero. 

La transmisión de derechos de crédl to se realiza en el momento 

de la celebración del contrato de factora1e financiero. por lo que 

es i.mportante identificar el momento de dicha cel.ebraciOn: sin 

embarqo dicho articulo establece excepciones cuando se trata de: 

a> contratos de facrora:\e con mandato de cobranza o con 

cobranza delegada. 

b> derechos de crédito que están a carqo de personas f~sicas. 



En tal caso la tranamial6n para efectos f iecalea ocurre en el 

momento en que se efectua el cobro de los créditos. 

Por otro lado, si hay ena,enac10n el 8dqulrente se considerará 

propietario de los bienes para efectos fiecales. 

Aunque la administraciOn de l.a cobranza corresponde 

org:inalmente a la empresa de factoraje financiero de acuerdo con lo 

que dispone el articulo 45-B, la regla décima tercera de las ROEF 

permite que las empresas de factora ie deleguen a los propios 

clientes la adminiatración de la cobranza, por lo que para el 

deudor de loe derechos de crédito neg:ociadoe practicamente no 

existe diferencia, puesto que el miamo proveedor de los bienes o 

servicios continúa gestionando la cobranza. En este caso como ya 

se señalo no existe enajenación para fines fiscales, aunque 

juridicamente si existe la transmisión de derechos de crédito en el 

contrato de factora je financiero. pues finalmente este si se 

celeb~6. 

Al parecer la fracción VIII del articulo comentado señala una 

diferencia cuando dice que no se considerará celebrado el contrato 

de factoraje cuando l.a transmi~iOn de derechos se haga via 

factoraje con mandato de cobranza o con cobranza delegad.a, sin 

embar90 el. análisis hecho por Jorg:e santamaria seflal.a: "La 

diferencia que parece apuntar el J.egislador [. . . l no existe 

pr6cticamente, pues la denominación siempre corresponde al caso en 

que el cliente enajenante de los derechos de crédito, efectúa la 
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cobranza por cuenta de la empresa de factora 1e financiero" a. 

Eete mismo articulo aeftala también que no se considerara para 

fines fiscales la ena 1enaci0n de bi.enes cuando los derechos de 

crédl to son a cargo de peC"sonas fislcas. Lo cual tiene como 

consecuencia que para efectos fiscales, no hay_ena1enac16n de los 

derechos de crédito y para la empresa de factora~e financiero, no 

hay adquicisi6n para efectos fiscales. 

Art. 32-C 

El antecedente del establecimiento de esta obligaciOn 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 transmlaiOn 

de propiedad de derechos de crédito que ocurre al celebrarse el 

contrato de factoraje financiero, pasa a ser el. titul.ar una empresa 

del sector financiero.: 

Razoneaos esto con un ejemplo: 

a> Si consideramos que en un contrato de factora1e financiero 

intervienen: 

~santamaria García, Jorge. Factoraje Financiero. Prontuario 
de Actualización Fiscal No. 57, 16 de febrero de 1992. p.71. 

=Ibidem. 
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P: proveecsar 

O: el Cliente <Se <Siena provee<Sor 

F: la empresa de factora1e r1nanQiero 

b> cuando e le debe a P, la deuda puede deducirla de la base 

del impuesto al activo, pero 

e> cuando p le transmita a P la propiedad de los derechos de 

crédito a cargo de e, entonces este 6lt1mo tiene una deuda con P, 

que es una eapresa del sistema financiero, por ellos esa deuda no 

es deducible de la base del impuesto al activo. 

<1> Sin eabar90 e1 O no tiene ·conociaiento <Se la transmisión de 

propiedad de los derechos ae crédito que ocurrió, ocurre una 

distorelOn de la sl9ulente manera: 

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

derecho de crédito ya lo ena1en6 a favor de F; 

F: No es contribuyente del impeuato al activo; y 

O; Al no tener conocimiento del cambio de acreedor sigue 

deduciendo la deuda aparentemente a favor de P, en ia base 

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

--
p e p Efecto 

Neto F1sico 

Impuesto causado antes 
de la celebración del 2, (2,) º' º' contrato de fdctoraje, 

Impuesto causado si no 
se notif lc6 a e la º' (2,) (0,) ( 2,) 
transmisión de prople-
dad de los derechos de 
crédito. 

Impuesto causado si la 
notif icaciOn c1e la 
transmisión de propie- º' º' º' º' dad se realiza y se 
aprecia por c. 

La notificación resulta ser una condiclon sumamente 

importante, en la cauoaclón del impuesto al activo, de ahi que el 

articulo 32-C del CFP estab.lezca una obligación a cargo de las 

eapresas de factora je financiero para que en todos los casos 

notifiquen "al deudor J.a cesión de derechos de crédito operados en 

virtud de un contrato de facto["a je financiero considerando que 

cuando se trate de factoraje con cobranza delegada, no hay 

obli9aciOn c1e realizar la notlflcaclOn. 

Para el deudor de los derechos de crédl to negociados. l<J 

oblJ.gación de recibir la notificación es en iodos los C"aso:.i. 
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cualquiera que aea la naturaleza o personalidad de dicho deudor: el 

incumplimiento de eeta obllqaclOn tiene por consecuencia una 

1nfracc16n de car6cter fiscal, m6s sin embargo, no siempre tiene 

efecto flecal la not1flcac16n si el deudor no es contribuyente del 

impuesto ai activo. 

La Ley Genra1 de Or~anizacione11 y Act1vl.dades Auxi1iare11 de 

Cr6dlto eeftala en su articulo 45-K, que la transmisiOn de derechos 

de credito podrA ser notificada al deudor por la empresa de 

factoraje financiero a través de: 

a> entrega de documento o documentos comprobatorios de J.os 

derechos de crédito en los que conste e.l sello de .la leyenda 

relativa a la transmiaiOn y acuse de recibo por el deudor mediante 

contrasei'la, contrarecibo o cualquier otro elqno inequivoco de 

recepción, 

b> comunicación por correo certificado con acuse de recibo, 

telex o telefacslmll, contrasellados o cuaiquier otro medio donde 

se tenga evidencia por parte del deudor, y 

c> notificación realizada por federatorio púb1ico. 

Dicha notif icaci6n debe ser realizada en el domicilio de loe 

deudores, pudiendo efectuarse con su representante legal o 

cualquiera de sus dependientes o empieados. teniéndose por 
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doaicilio de los deudores. para estos efectos el que se seftale en 

los documentos en que consten los derechos de crédito. 

El pago que realicen los deudores al acreedor original o al 

último titular depu&s de recibir la natificaciOn, no los 11bera 

ante la empresa de factora'e financiero. 

El articulo 32-C Cf'F establece un plazo que no exceda de 10 

dias para hacer la notlficaciOn, esto a partir de la fecha en que 

se operó la cesión de crédito. 

Art. 04-I y 84-F 

Dentro del capitulo de infracciones y sus correlativas multas 

se considerá infracción en la que pueden incurrir las empresas en 

relación con las obligaciones; una: la de no notificar la cesión 

de créditos provenientes de la cel.ebración de un contrato de 

factoraje financiero, y otra. la de negarse a recibir la 

not:"ificaclón; a estas infracciones corresponden multas que se 

calcul.an de conformidad con el. articul.o 84-F' del. CF'F, con el. 

equivalente al 2% del-valor del crédito cedido. 

Al. comentar al respecto Jorge Santamaria dice: "es evidente 

que l.a diepocisión tiene como tácita referencia. la tasa de 

impuesto al activo que dejará de pa9arse por virtud de la ausencia 

de notlficacl6n. pues el deudor al no apreciar la notificación, 

continuará deduciendo la base de dicho impuesto. 
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Finalmente, las obligaciones fiscales de notificar y aceptar 

.la notlficaclOn, son aplicables también en el refactora ie con 

empreaal!!I residentes en México, pero ~n este caso J.a re9ul.aciOn 

fiscal., aunque efectiva, es lnótil al. fisco, puesto que l.as partes. 

en esa figura, aon no contrlbuyentee del impuesto al activo" .::s 

s.z Iapueeto So~re ia Renta 

Art. 7-A 

Definic10n de interés. 

En laa operaciones de factora je financiero se considerará 

lnterél!!I la ganancia derivada de los derechos de crédito adquiridos 

por empresas de factoraje financiero. 

Art. 7-B fr. IV 

Créditos que juegan para componente inflacionario. 

l~ .• J También se consideraré interés la ganancia derivada 

de loa derechos de crédito adquiridos por empresas de factoraje 

financiero. 

3 Santamaria Garcia, Jorge. Factoraje Financiero. Prontuario 
de ActualizaciOn Fiecai. V.4 No. 57. 



l\.nlll1B1B 

11.rt. 7-11. 

El articulo considera interés la qanancia derivada de loe 

derechos de crédito adquiridos por empresas de factora1e 

financiero. 

La ganancia en una operación de factora1e financiero se 

identifica bAsicamente por el concepto descuento, es decir cuando 

la empresa de factoraje financiero, adquiere l.os derechos de 

crédl to propiedad de su cliente; por un precia deba 1o de la 

denom1nac10n dei papei adquirido. 
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Si ganancia es la que deriva de los derechos de crédito 

adquiridos en el. contrato c1e factora 'e financiero, es sumamente 

importante identificar el momento en que esos derechos de crédito 

son adquiridos, lo cual puede determinarse al considerar lo ya 

comentado en el art1cul.o 14 del. CFF donde se establece que la 

transmisión de la propiedad ocurre al. celebrase el contrato de 

factoraje financiero salvo cuando se trate de factoraje con 

cobt·anza deleqada y cuando el deudor sea persona f 111ica. pues en 

eetos casos la enajenación se da hasta el momento en que se cobren 

ios 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 



estar& representando sus ingresos acumu1ables. pueeto que deriva de 

las operaciones comunes de las empresas de factoraje financiero. 

El articulo aeftala que cuando se trata de ganancias derivadas 

c1e un contrato c1e factora le financiero eon ic1entificables c1oa 

momentos diatintos de acumulación de dicha ganancia. 

1> en los casos en que el factora~e financiero se celebre con 

cobranza delegada o aandato de cobranza, o en el caso de que el 

deudor eea persona fislca, la ganancia se devengara como lnter~s 

acumulable hasta el ~omento que se cobre el. derecho de crédito 

transmi tic1o. 

2 > en los demAs casos de ganancia, se acumular A esta en la 

medida que se vaya devengando, en el periodo entre l.a fecha de 

ac1quicia10n c1el derecho c1e créc11to y su cobro. 

Por otro lado~ si la empresa de factoraje financiero otorga un 

anticipo, no ee 9enera una ganancia, sino un interés propiam~nte 

c11cho. 

Art. 7-B 

El articulo determina la mecánica qeneral de la deducción y 

acumulación de intereses, los cuales se operan después de .los 

componentes inflacionarios de los créditos y de las deudas. 
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Particularmente el calculo de loB componentes inflacionarios 

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

TratAndose de factoraje financiero, también se considerarán 

incluidos dentro de los créditos los que adquieran las empresas de 

factoraje financiero. Por esta razón el crédito que se adquiera 

por las empresas de factoraje financiero iniciará su promediaciOn 

en el saldo final del mes en que se adquiera fiscalmente, es decir, 

con las ya comentadas reglas y excepciones. a que se refiere el 

art. 14 del CFF. 

Asimismo, el enajenante dejara de considerarlo en su promedio 

de saldos de créditos para el componente inflacionario en el mes en 

que se de la enaienaciOn para fines fiscales, aunque, sin embargo, 

no considerará que es una deuda con el sector financiero, puesto 

que el factoraje no genera deuda, sino dismlnuciOn 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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Loe contribuyentes podr6n deducir del valor del activo en el 

ejercicio, las deudas contratadas con empresas reeldentes en el 

paia o con eatableclmlentoa permaneqtes ubicados en México de 

residentes en el extraniero. siempre que ee trate de deudas no 

neqoclables. También, podrén deducirse las deudas negociables en 

tanto no se le notifique al contribuyente la cealOn del crédito 

correspondiente a dichas deudaei a favor de una empresa de factora je 

financiero, y aun cuando no habléndosele notificado la cesión al 

. pago de la <leuda se efectue a dicha empresa o a cual.quier otC"a 

persona no contribuyente de este impuesta. 

No son deducibJ.es l.as deudas 9'ontratadas con el sJ.ete11a 

financiero o con •u interaedlac!On <el art. 7-B LISR incluye como 

parte del sistema financiero a las empresas de factoraje 

f lnanciero > • 

AnllliBiB 

Art. 5 

Eete articulo establece a partir de 1992, que loe 

contribuyentes podrén deducir el valor del activo en el ejercicio 

laa deudae contratadas con empresas resientes en el pais o con 

establecimientos permanentes ubicados en México de residentes en el 

extran,ero, siempre que se trate de deudas no negociables. 

También, podrán deducirse las deudas negociables siempre y cuando 



no se le notifique al contribuyente 1a cesiOn del crédito 

correspondiente a dichas deudas a favor de una empresa de factora1e 

financiero, y aun cuando no habi~ndose1e no~ificado la cesiOn el 

pago de la deuda se etectue a dicha empresa o a cualquier otra 

persona, no contribuyente de este impuesto. 

De acuerdo a lo anteior se concluye: 

a> solamente se considerarán deudas deducibles aquellas que no 

sean negociables, independientemente de que estas se hayan 

contratado con empresas residentes en México o con establecimientos 

permanentes de residentes en el e~tran1ero que estén ubicados en el 

pais. 

bl también podrán 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 

notificación, el pago de la deuda se efectue a dicha empresa de 

factoraje o a cualquier otra persona no contribuyente del impuesto 

ai activo. 

Veaaos ahora como se mueve ei valor promedio de las deudas 

deducibles se9ún el caso: 

1. El acreedor no ne9ocia 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 S1JllA PROMEDIO 

INio:IO llEt. PINAL IJEi. 

HES HES 

ENERO 250.00 120.00 370.00 195.00 

FEBRERO 120.00 350.00 470.00 235.00 

MARZO 350.00 100.00 450.00 225.00 

ABRIL 100.00 o 100. 00 50.00 

HAYO 140.00 140.00 290.00 140.00 

JUNIO 140.00 200.00 340.00 170.00 

JULIO 200.00 50.00 250.00 125.00 

AGOSTO 50.00 o 50.00 25.00 

SEPTIEMBRE 180.00 220.00 400.00 200.00 

oal'UBRE 220.00 320.00 540.00 270.00 

NOVIEMBRE 320.00 230.00 550. 00 275.00 

DICIEMBRE 230. 00 50.00 290. ºº 140.00 

SUMA DE PROMEDIOS 2040.00 

ENTRE NUMERO DE MESAS < 12 l 

Vllt.OR PROMEDIO DE DEUDAS DEDUCIBLES 170.00 
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2.- El acreedor neqocia 1a deuda en febreo. aayo, septiembre 

y octubre. 

HES SJ\LDO J\L SllLDO J\L SUMA PROMEDIO 

INICIO DEL FINJ\L DEL 

HES MES 

ENERO 250.00 120. 00 370.00 185. 00 

FEBRERO 120.00 o 120.00 60.00 

111\RZO o 100. 00 100.00 50.00 

J\BRIL 100.00 o 100.00 50.00 

HAYO 140. 00 o 140.00 70.00 

JUNIO o 200. 00 200.00 100.00 

JULIO 200.00 50.00 250.00 125.00 

J\GOSTO 50.00 o 50.00 25.00 

SEPTIEMBRE 180. 00 o lB0.00 90.00 

OCTUBRE o o º·ºº 0.00 

NOVIEMBRE o 230. 00 230.00 115. 00 

DICIEMBRE 230. 00 280.00 510.00 255.00 

SUMA DE PROMEDIOS 1010 

ENTRE NUMERO DE MESES < 12 l 

VALOR PROMEDIO DE DEUDJ\S DEDUCIBLES BS 



J. El acreedor negocia la deuda pero: 

FEBRERO: El deudor no recibio la notificación a tiempo, la 

recibio el mes siquiente. 

HAYO: El deudor recibio la notificación a tiempo. 

SEPTIEMBRE: El deudor no se encontraba y los empleados se 

negaron a recibir la not1ficac16n. 

NOVIEMBRE: El deudor recibe la notif 1caci0n pendiente de 

octubre. 
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MES SAt.DO At. SAt.00 AL SUMA PROMEDIO 

INICIO DEL FINAL DEL 

MES MES 

ENERO 250.00 120.00 370.00 195.00 

FEBRERO 120.00 350.00 470 .• 00 235.00 

MARZO o 100.00 100.00 50.00 

ABRIL 100.00 o 100.00 50.00 

MA'iO 140.00 o 140.00 70.00 

JUNIO o 200.00 200.00 100. 00 

JULIO 200.00 50. 00 250.00 125. ºº 
AGOSTO 50.00 o 50.00 25.00 

SEPTIEMBRE 180.00 o 180.00 90.00 

OCTUBRE o 320.00 320. 00 160.00 

NOVIEMBRE o 230,00 230.00 115. ºº 
DICIEMBRE 230.00 50.00 260.00 140.ÓO 

SUMA DE PROMEDIOS 1345 

ENTRE NUMERO DE MESES <12 l 

VALOR PROMEDIO DE DEUDAS DEDUCIBLES 11-2.oa 



Por otro lado las empresas de factora1e pueden convenir con 

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

En estos casos, el. cliente quedara obligado a paqar una 

cantidad de dinero determinada o determinable que cubrira el valor 

de las cargas financieras y demé.s accesorios de los anticipos hasta 

en tanto se transmitan los derechos de crédito mediante la 

celebraciOn del contrato de factoraje correspondiente, condición 

que debera estar contenida en el contrato de promesa de factoraje 

financiero. 

En este caso. y en atención a lo mencionado por los articulas 

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 factora 1e, no son deducibles para efecto de 

determinar ia base dei impuesto ai activo, ya que tales deudas 

estén contratadas con una empresa que integra el sistema 

financiero.• 

.. Pérez Espinoza. Arturo. Factora 1e Financiero. Prontuar lo de 
Actuaiización Fiscal. v. 4 No. 57 p.77. 

66 
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5.4 ?apuesto al Valor Agregado 

Art. 15 fr. X 

No se pagarA impuesto por la presentaciOn de loa siguientes 

servicios: 

Por los que deriven intereses que reciban o paguen las 

eapreaas de factoraje financiero, en operaciones de financiamiento 

para las que requieran de autorización y por concepto de descuento 

en documentos pendientes de cobro. 

Por otro lado se establece que tratándose de créditos 

otorgados a personas fislcas que no desarrollen actividades 

empresariales, o no presten servicios personales independientes. o 

no otorguen el uso o goce temporal de inmuebles. tal excenclOn no 

serA aplicable salvo en el caso de que el cr6dito sea para la 

adquicisiOn de bienes de inversión en dichas actividades. Asi, 

también se ee~ala que tampoco será aplicable la exención cuando se 

trate de créditos otorgados a través de tarjetas de crédito. 
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An611s1s 

Art. 15 

Se puede concluir que 1os intereses derivados de la 

celebrac16n de contratos de factoraje ~inanciero, asi como en su 

caso. los que deriven de anticipos a cuenta de futuros contratos, 

estAn excentos de pago del IVA. Excepto como ya se seftalo en loa 

casos en que se trate de personas fisicas que no desarrollen 

actividades empreaarlales, o no presten servicios personales 

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



CAPXTULO 6 LA ADMXNXSTRACXON DE LAS CUENTAS POR COBRAR 

Y SU XMPORTANCXA EN OPERACXONES DE FACTORAJE 

FXNANOXERO 

6.1 cuent•e por Cobrar y Liquidez 

Como factor importante en el. desarrollo de una empresa siempre 

es bueno recordar que entre otras cosae el cr6dito permite aumentar 

1as demandas de bienes y con ello aqilizar su pC"oducciOn y 

c1rcu.laci6n con el. consiguiente aumento de lo redituable de .la 

invers16n, hace posible la expan9lón de la eapresa al permitirl.e 

captar loe recursos necesarios para hacer frente a sus necesidades 

de capital fijo y circulante cuando en la medida que lo requiera 

para incrementar su producción y lograr una mayor penetración en el 

mercado. El. crédito permite vender mayores cantidades de 

mercancias a precios más altos y consecuentemente más redltuables 

como, consecuencia del aumento de la demanda resultante. 

Dado que el crédito constituye dentro del sistema económico un 

punto de enlace entre múltiples. la falta de pago de una de ellas 

podría afectar todas aquellas que tuvieran relación con la misma, 

iniciándose con ello una cadena que desembocaria en una crisis de 

crédito que podria trastornar toda la actividad económica.• 

1 Gonza1ez Tapia. José L. La Administración de C~édito. 
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Lo anterior no puede, sino llevarnos a concluir lo importante 

que es para l.a vida sana de una empresa el buen cuidado de este 

rubro de activo circulante: Las cuenta• por cobrar; como parte del 

activo circul.ante definitivamente se espera que sea realmente 

liquido y aunque podemos decir que el efectivo y las inversiones en 

valores tienen un qrado mayor de liquidez, las cuentas por cobrar 

se integran dentro de este qrupo porque se considera que 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 enfrentarA uno a la imposibilidad de cumplir can laa 

obligaciones a corto plazo, como es el caso de los proveed.oree, 

acreedores. etc. 

Ante esta situación la empresa se enfrentarA a un problema de 

falta de liquidez y esta es precisamente una de las causas més 

frecuentes en la quiebra de las empresas sobre todo en las empresas 

de menor tamai'lo. 2 La falta de liquidez haré patente también 

diferencias tangibles en la administración del capital de 

traba 10.:3 

GOmez León comenta en su obra que las cuentas por cobrar 

constituyen una garantia deseable para obtener financiamiento, de 

alli la importancia no solo para quien lo requiere, sino para toda 

empresa, tener una grado Optimo en la administración de cuentas por 

2 Weston J. Free. Finanzas en Administración. p. 391 

~Op. Cit. p. 169. 



71 

cobrar. 

6.2 Obletlvo de la Adll1n1atrac16n de CUentaa por Cobrar 

E1 ob3etivo de la admln1etrac16n de cuentas por cobrar debe 

ser el. logro de aquel equilibrio que en l.aa circunst.ancias 

particulares de ne9ocio ten9a como resultado una combinac16n de 

indices de rotación y porcenta 1es de util.idades que lleven al. 

•Aximo el rendimiento general sobre la 1nversi6n de la empresa. 4 

Co•o parte de l.a adm.1nistrac16n financiera, el capital de 

traba1o tiene como ob1etivo coordinar los elementoa de una empresa 

para maximizar au patriaonio y reducir el riesgo de una crisis de 

líquidez y ventas mediante el manejo Optiao de las variabl.ea de 

politica de crédito comercial concedido a clientes~ y politica de 

cobros. 

En su bllsqueda pa~ lograr equilibrio, coordinación y 

optimización la adainistración de cuentas por cobrar tendr~ en 

cuenta entre otros puntos: 

- cuAnto invertir en cuentas por cobrar 

- lineas maximas de crédito a otorqar a cada c11ente. 

- plazos m6ximos de crédito. 

4 Fraqoso Bravo. Arturo N. Financiamiento de Cuentas por 
Cobrar tfactorln9> en una Institución Nacional de Cr~dlto. p. 4. 

~Pérdomo Moreno. Abrahan. Administración dei Capital de 
Trabalo. p. 129. 



- sieteaa adecuado de cobranza.~ 

El hecho de saber que las cuentaD por cobrar forman parte de 

los activos clrculante9 y que estos a su vez representan al capital 

de traba 1o en su relación con el pasivo circulante muestra lo 

trascendental de que sean efectivamente liquidas en un lapso de 

tiempo razonable, m&ximo aun en épocas inflacionarias debido al 

elevadisimo costo del dinero y a que la utilidad obtenida en la 

venta se diluye o se pierde debido a una qeet16n poco eficiente de 

cobro. 7 

6.3 E•tableclalenta de la• Politlcaa de credito 

El fin primordial de establecer politicas de crédito en una 

empresa ee recuperar lo mAa pronto posible la inversión en cartera 

y tener el minimo de cuentas incobrables. 

exaainaremos los ei9uientee puntos. 

al Análisis del solicitante de crédito. 

A fin de lograrlo 

A fin de conocer Bi el cliente es o no sujeto del crédito 

•Hadrofto Casio. en su obra Administración Financiera al 
referirse a eate punto seftala: 

a> evitar al •iximo contar con cartera vencida. 
b> abatir costos de cobranza. 
e> evitar que el otor9amiento de descuento por pronto paqo se 

convierta en una carga adicional a los egresos. por 
concepto de cobranza. dando como resultada quiie sea un 

costo no controlable. p. 108. 

7 GOmez LeOn, Joaé G. Administración dei Capital de Trabajo 
en un entorno inf1acianario. p. 60, 
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se efectuarA un análisis de su situación financiera, siendo para 

ta1 efecto necesario conocer algunos aspectos de vital. importancia. 

ll estabilidad. La podemos ver reflejada en sus estados 

financieros; el an6lisis,tratAndose de una sociedad,enfocara laa 

cuentas de capital del cliente potenclal,el capital contable y el 

activo total. En el caso de una cuenta persona.l, se exaainarAn los 

aspectos anAloqos de los estados financieros individuales pudiendo 

utilizar la ai~ulente razon financiera.a 

Estabil.idad 
Activo 

Capital 

lo anterior nos indicaré. qué porción del. activo total ea 

propiedad de la empresa o de terceros. 

Z> capacidad de pago. se ha juzgado clé.sicamente de acuerdo 

con el volumen de su activo de mayor liquidez, ea decir efectivo, 

valores realizables, inventario y cuentaB por cobrar, con baee en 

que a e11oe recurrlrA el cliente para pagar las cuentas, hay que 

exaainar la calidad del activo circulante, o en ot.ras palabras 

determinar si se cuenta o no con .los recursos suficientes para 

hacer frente a la obligación a corto plazo que adquiere. 

~Bolten E. Steven. Administración Financiera. p.~71. 
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Activo circulante 
Capacidad de pago a corto plazo 

Pasivo circulante 

3> prueba del éc1do o liquidez. Esta prueba nos 1ndica que 

pasaria 111 en un momento dado todos loe acreed.oree de nuestro 

cliente potencial solicitaran el pago de inmediato. 

Activo de inmediata disponibilidad 
~1quidez inmediata 

Pasivo Circulante 

4> cuant1ficac16n del riesgo. Aunque la experiencia puede 

llevar a 1nt.u1r con qué clientes se puede correr el riesgo de 

1ncob!'ab111dad, el. uso de razones y la investig:aciOn sobre el 

cliente potencial suelen Ser de qran ayuda, aun si se quiere ser 

11611 estricto en cu8nt1ficac16n del riesgo puede hacerse uso de 
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otr:as técnicas. ~1 

La información requerida implica gastos y ea importante 

considerar <especialmente para cuenta5 pequeftas> que el costo de 

recoqer información de crédito de buena calidad puede superar la 

rentabilidad potencial de la cuenta. 

La empresa que otorga el. crédito puede quedar aatisfecha con 

una limitada información para tomar una decisiOn. 

t..a empresa debe considerar además del costo, el tiempo que 

toma .la lnveetlgaciOn de un so.licitante de crédito. El deapacho de 

la respuesta a un cliente en perspectiva no puede demorar 

innecesariamente, pendiente de una elaborada investigación de 

crédito. Entonces la cantidad de información que vaya a recoqer~e 

<1ebe ser considerada en rel.ación con el tiempo y los qaStos 

requeridos. para ello ecnará mano de las fuentes de información que 

estén a su a1cance como: 

-estados financieros 

-calificaci6n de créditos e informes 

-informes bancarios 

-intercambio de información 

-experiencia de la misma compafiia 

b) Factores de costo y beneficio implicados 

~"En su obra Bolten hace referencia al anAllsis disct"imlnant~ 
a través del cual se deterina el riesgo potencial aplicando l. 
estadistica. 
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La empresa obtiene de su pol.1tica de cuentas por cobrar 

beneficios que ee deben comparar con loa costos para determinar l.a 

conveniencia de una pol.itica determinada. 

Costo de cobranza: es aquel. en que se incurre debido al. 

otorqamlento de crédito, la cobranza exigirá personal.(qerente de 

crédito y cobranzas,contador, facturista, etc.>, fuentes de 

informac10n <para aceptación de clientes, por e1empla>. etc. 

Costo de capital.:sl la empresa ha otorgado crédito necesita 

de recursos que le permitan financiarlo, ya que sus operaciones 

continúan diariamente, hay empleados, proveedores, y otro tipo de 

compromisos que cumplir, para lo cual ae puede hacer uso de 

recursos externos o generados internamente. 

Costo de morosidad:este seré el costo adicional al ya generado 

en el tiempo normal, el cliente ha rebasado el limite del tiempo 

concendldo, ahora hay que hacer frente a costos que pueden ir de 

llamadas telefónicas o recordatorios hasta demandas por via legal. 

lo cual siqnificaria la inmob1lizac16n de recursos. 

costo de incumplimiento: se incucre en este tipo de cost.o 

cuando de manera difinit.iva e.l cliente no paga. hubo un costo 

normal por la operación crediticia, otro costo por rebasar el 

limite fl~ado. y ahora un costo m6s que representa la pérdida total 

delos articules vendidos y no pagados. 
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Las empresas obtienen de su politica de cuentas por cobrar 

beneficios que se deben comparar con los costoa 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 méa liberal. 

e> Oetermlnac16n de la politica apropiada 

una vez conocidos los costos en que se incurre al financiar 

las cuentas por cobrar y queriendo maximizar utilidades sin correr 

grandes riesgos será bueno para la empresa hacer un análisis y 

determinar la me,or politlca de acuerdo a su conveniencia. 

Para lo cual será bueno hacer la siguiente consideración como 

conclusión a esta sección. 

Las ventas al contado permiten la recuperación inmediata de .la 

inversión y de1 margen de utilidad, evitan los costos que provienen 

de crear un departamento de crédito. y permiten e1 ahorro de tiempo 

en operaciones crediticias. 

Por otro 1ad.o sus ventas pudieran verse Llmi t.adas por no 

ofrecer créd.lto. La mayoria de las empresas busca cierto 

flnanciaalent.o al buscar de sus proveedores el crédito. 

Laa ventas a crédito pueden permitir el. incremento en las 

mismas. Al aumentar .las ventas permitiré obtener. tambiún mejores 
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precios por parte de sus proveedores, sin embargo deberá 

considerarse que ahora habrá un aumento de costos: ll por 

financiamiento de las cuentas por cobrar el tiempo que tarde en 

recuperarse la cartera y 2> por concepto de cobranza, contabilidad. 

sueldos, etc: al. crearse un departamento de créctito o por la 

contratación de personas que desempeñen estas funciones. esto a 

costos irán en aumento a medida en que las cuentas no se cobran y 

se verán lncC'ementadas más cuando haya problemas de morosidad o 

incobrabilidad. Sertl bueno por lo tanto que la empresa o la 

persona que elige esta opción considere de manera detallada cada 

uno de estos conceptos para determinar que tanto se ve compensada 

1a situación. Pues se entiende que al. haber un aumento en las 

ventas serA posible compensar estos costos y obtener una utilidad 

favorable. 

Ventas a crédito con descuento 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 opción, sin embarqo aqui 

también será nece~ario para la empresa nacer un análisis. pues no 

se busca que esta poli ti ca sea contraproducente y reducir en un 

alto margen la utilidad, se busca más bien el compensar la 

reducción de costos al financiar la cuenta y lo que ello encierra 

el descuento por pronto pago. 

fff¡\ 
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6.4 Aspectos de Controi Interno 

Es bueno recordar que existen lineamientos ya establ.ecidos que 

permiten salvaquardar los bienes de una empresa. 

Hablamos ya de una buena politica de crédito como base para 

una buena administración de las cuentas por cobrar. Reparemos 

ahora en los aspectos de Control Inerno emitidos por el IMOP, lo 

cual. permiti.ré. a l.a empreea notar y/o evitar desviaciones que 

siqnificarian desequilibrio en la vida sana de una empresa. 

El ob1etivo del. control. interno de los valores por cobrar 

consiste en salvaguardar los f0ndos y asegurar el buen mane3o de 

las cuentas. 

Por lo tanto el control interno lncluira: 

- verificación de la autenticidad de las cuentas y documentas 

por cobrar, la organización interna debe ser adecuada para 

controlar debidamente la obtención, el mane~o y la custodia de la 

evidencia documental que respalda a cada adeudo. 

- el estudio del sistema de autorización para efectuar las 

transacciones con cuentas y documentos por cobrar de toda clase; el 

criterio seguido para la clasificación de los adeudos y la 

consistencia en su aplicación; el manejo contable de las cuentas y 

documentos por cobrar y la vigilancia sobre sus ven~imientos. 
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- determinar los requisitos necesarios para el otorgamiento 

del crédito, la politica determinante de1 trataaiento contable a 

las cuentas incobrables; el. control. sobre .las devoluciones, rebajas 

y descuentos; sobre la fi~ac16n de precios, sobre los envases y 

sobre los intereses a car90 de deudores. 

- el. control sobre las ceeiones por c1eacuentos y otros 

conceptos de loe adeudos a favor del neqocio y ei control en vlqor 

sobre la contra~aciOn de obliqaciones especlalaente sobre aquellas 

que otorqan qarantias representadas por cuentas o documentos por 

cobrar. 

Lo anterior muestra de manera ciara que el control interno 

debe ir más alla de la rutina del mane1o de cuentas y deberá 

incluir análisis periódicos. Su prop6e~to debe se~ e1 obtener de 

las cuentas todos los datos que sea posible. 



CAPXTULO 7 PERSPE:al'XVAS DEL FACTORAJE FXNANCXERO EN 

MEXXCO 

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 di.chae operaciones crecen a ritmos pC'omedio de e• en 1990 

y el 9% durante 1991, en M~xlco se observa una tasa de crecimiento 

de 87' y 160% respectivamente. 

De 1988 a.1991 el. volUlllen de financiamiento bruto otorgado por 

el sector de factoraje en nuestro pais se m.ult1plic6 26 veces, 

ubicAndoee al cierre de 1991 en airededor de SS. 4 bil.l.onee de peeoe 

<18 mil millones de dólares aproximadamente> de compra de cartera 

realizada durante el año, se9ó.n datos de Factor Chain 

Ynternational. 

Este explosivo crecimiento responde, se9ün los criticas a la 

madurez del mercado de factora~e, lo podemos notar al háblar de la 

existencia de sol.amente 11 empreaas de factora1e ~n 1987, 39 en 989 

cerrando con· 70 en 1991, actualmente ae encuentran algunas en 

proceso de constituciOn. 

Con respecto al afta pasado el minimo de clientes que 

demandaron loa servicios de factora'e ae incremento en un 67,, 
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Otros sei'lalan que el crecimiento fue consecuencia, en un 

principio. del periodo de escasez financiera que vivio el pais en 

los Ul.timos tres affos de la decada pasada, mismo que hacia 

practicamente inaccesible el crédito bancario o las pequeftas y 

medianas empresas. 

Al cierre de 1991 el volumen de cartera manejado por empresas 

de factora1e representó poco mas de tres veces el importe total de 

loe descuentos operados por la Banca Múltiple, asi como 1.4 y 1.3 

veces el importe de los prestamos de avio y refaccionarios 

respectivamente. 

Aunque en México tradicionalmente el mercado del factora je 

babia estado dlrlgldo solamente a la industria textil. y al 

co•ercio. las necesidades que reclama nuestra economia, tendiente 

a la modernización, hicieron que eeta figura abarcara ámbitos 

diversos. Aún ahora existen sectores que no han sido atacados y que 

podrian constituirse como un gran potencial de nuevas oportunidades 

de negocio para estos intermediarios. 1 

Por otro lado a la fecha son pocas las operaciones que ae 

concentran en moneda extran ~era dentro del sector. sin embargo 

tomando en cuenta las tendencias mundiales del. factora 1e. J.a 

progresiva integración de nuestra economia a l.as corrientes 

comercial.es internacionales, y el crecie~te interés que ha 

despertado esta f'Ígura en agencias de comercio exterior de diversos 

1 Capital Mercados Financieros. 
5 núm. 55. mayo 1992. 

Cabrera Htz. P. 21 Volumen 
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paises, es auy probable que el esquema de factoraje internacional 

pase a representar un papel importante en el escenario. 

Ahora bien, y pese a lo ya considerado, no se puede hablar del 

futuro del factora'e sin antes mirar el entorno nacional y aún el 

internacional. Actualmente estamos ante la espera de que entre en 

vigor el Tratado de Libre Co11.ercio <Tt.C) por medio c1el cual se 

abrlrAn nuevas oportunidades para la expansión de nuestra 

econoaia,la ampliación de nuestras exportaciones, el aumento de la 

inversión productiva, la generación de empleos bien remunerados y, 

sobre todo el trazo de una pauta mAs progresiva y equitativa en la 

distribución del ingreso nacional., todo e1J.o repercutir A en la 

concepc16n de lo que hasta ahora ha Bido la economia mexicana. el 

tratado promete abrir las puertas a casi todo émbito de la econom1a 

nacional, las excepc1.ones se encuentran bien definidas en la 

ConstituciOn Mexicana <petróleo.v~as ferroviar1as,serv1.cio 

poeta1,tele9raf1a,etc.>. 

Los puntos que de común acuerdo se buscan en la negoceación 

son: 

-trato nacional 

-reciprocidad 

-derecho de establecimiento 

-reconocimiento de operaciones fronterizas 

Méx1.co busca en su postura negociadora basarse en dos 

p~1nc1p1os fundamentaies: 

Xqua1dad de condiciones 

Gradualismo 
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queremos ape9ar estos principios fundamentales a las 

caracteristlcas generales del factoraie, apartir de lo cual. podemos 

definir: 

Igualdad de condlclones-colocar a l.as empresas mexicanas en una 

pocislón análoga a la que se encuentran las -extranjeras en loa 

áabitos económico. legal y operacional. 

Para ello ae requiere: 

-compensar desventajas macroeconómicas que se reflejan. entre 

otras cosas. en el elevado costo del fondeo y acceso a loe recursos 

financieros. 

-prohibir las operaciones tranefronterizas. 

-homogeneizar la leglslaciOn aplicabl.e a .la actividad con otros 

suscriptores del acuerdo. 

-eliminar asimetrias fiscales 

-establecer un mlnimo de cobranza directa. 

Gradualismo-fiiar un periodo de adaptación de 5 años a partir 

de que entre en vigor el TLC para: 

-adecuar a las empresas de factoraje al mercado internacional 

y permitir su consolidación. 

-resolver problemas de desarrollo tecnolOqico y capacitación. 

-establecer la aceptación continúa de instrumentos financieros 

mexicanos en los mercados internacionales. 

-dar tiempo al proceso de conformación y consolidación de 1os 

qrupos financieros. 

Se recoml~nda como estrategia de negociación inc.luit a .la:.:J 
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e1tpre11aa de factora'e en el. capitulo de servicios financieros 

otor96ndolee un tratamiento en el cual las instituciones que operen 

en el territorio nacional. se sujeten & las reglas mexicanas y se 

file un nivel m6ximo de participación extranlera del 49•. 

Para permitir a las empresas nacional.ea competir en igualdad de 

circunstancias,ae recomienda incorporar entre otras las siguientes 

aedidaa: 

-homogeneizar la J.egislac16n aplicabl.e a J.as actividades de 

factoraie,reepecto a los otros suscriptores del acuerdo. 

-eliminar aslmetrias fiscales. 

En el Ambito operacional: 

-estimular la coinversiOn entre empresas mexicanas, canadlensee 

y estadounidenses, mediante un reglamento que permita la aprobación 

automática de l.a inversión extranjera ba1o condicones previamente 

eapeclflcadas. 

-establecer un nivel minlmo de cobranza directa como proporción 

de 1ae operaciones, para aprovechar la venta~a comparativa de 1os 

nacionalee que se genera por el conocimiento de l.a actividad de 

cobranza. 

Lo anterior nos l.leva a dos cosas: 

a> al aumentan las exportaciones, es probable que una cul.tura 

mis amplia sobre medios de financiamiento permita un aumento en 

las operaciones de factora~e internacional. 

b> el crecimiento inminente de las empresas da factora je, 

contando desde luego con inversión extranjera. 



1 

\ 

ANEXO A 

87 



FORMA FG (CON RECURSO> A. R. f. 

APARlAO.J A APAR"IADO B 
ANEXO 1 QUE FORMA PARTE DEL CONTRATO 
o: PílOMESA nr r.rslON DE OEAECi-IQS 

CONTRATO DE CESION Nn ···-----
OF. FfCl--'A -·-. ·- --· • . ........ . 

Ne,·-··-·· --- . No LJI: 11!:.LACIONES QUE SE /1.0.Jllt~iA!; __ _ 

DE FECHA-·-- ····--·-------- IMP0\1 1( ~E ESTA CESION S. 

\"l.t. CEDENTE ,. FACTORING S. A .. , FACTOlllNG , d• 

04.:erdo con 101 1igui•n1•1 D•clarocione1 y Cló111u!o1: 

DECLARACIONES 

LA CEDfNtE y FACTORING declo•on 

l. 0.11 con !01 dn101 tt•·e I• onolon ""el opoJlodo A. ce:•b•n•r.n .n conuo•o :•1 · Contro10 do Prome1a dt Ce110n d• Crjd,101 o 

CLAUSULAS 

PlllMEll:A.. LA CEOt.NIE cede.''" 1e111rwn "' l1m•roc10" ol;~no. o FACTO~·NG , ,.;•a ou•p•o lo cuº" d• lo1 c•lid1!01 1:11111 n d••o lo" 

en la1 111lociol'lll que 111 od1un1on o 111111 docum11nro, como por1• '"'•:i•ol del m11ma. 

SEGUNDA. El p1ec10 de 101 crjd,101 objero de 11110 ce1ión, e1 lo ca .. tidod d1 S 

1 ), qu• FACTOR1NG 
po¡¡n•il o lo CEDENTE d11n•ro dol plo10 Hllolodn en el Con11o•c ''" •mbo•go, o 1o'•c •,d de LA CEDENTE, FACTORING. o 11,111ltcc on 

podró oto•nn• onlie>po• 1obr• eue p••cio en loi 111u•1inoi 1 cor.:l.~·on•: .,,~o!n;l,,1 en elConholo. 

TEll.CEll.A. LA CEDENTE garantizo a FACTORING no 1010 lo hU!encio y l11g.1·m•dod de lot c11id1toi ud.do1, lino 1omb1•n lo 10 .• encio 

d• los d111dore1 d• dicho1 crlidito1. 

CUARTA. tA CEDENTE enh11go o FACTOll.ING 11n ""'" ocio todo1 101 :loc11m11,.101 cc..,probo1ono1 d11 lo uill•nc1o d• !01 cred•tot 

QUINTA. O• ac ... 11c/o con lo euipulodo en el Con,.010, lA CEDENTE o;:i¡¡o •n 1111• º''ºo FACTOIUNG, 111 p1eC10 d11 lo prom•10. 

SEXTA. lo1 001le1 •• 1om•l•n e~pr11omente o lo 111111d.cc•ón dii 101 1·.b~nol111 1•llolodo1 11n el Cont•:i10. 

fACTORING · S.A. 

T t; S T!GO:----------­
Nombre. 

lA CEOf.NlE 

Nombr11· 
APOOEAAOO 

PUSONM,IDADll 



o~u ... o\ lti•C•, .. l•ltUM"J A. R. F. 
~-------------·- -------·-------~ 

A: FACTORINW S.A. llELACl:)N OE Fllr.TURAS CfUJO.\~ r.• 

Df.L CEOENTE: --··-·---·--· ···-- tf.CUt.Ur CESLON •.••.•..•• 

HUMEAD ···-·---·---·- ··-··-····- CONTAATD No .• --·----·----· . .• uu 



En lo ciudod d• 
tlat'•ti•J!.IOlftOV•"'O 

PWllCONo. 
fACTOllNG . , S. A., ., 
PAU. HAW CON5'.U OUf, 

o lcu 
ANTE MI LICENCIADO 

l. roro tetdat lo• •l•cto1 d. t..y, rotificon •n ••'• ocio ant• •I 1111crilo 
••P1 .. i6ftdti1u1•01wtt-..., 

11. lecononft como 1uyo1 fo,1 fit1TtOJ q11• lo col&Ofl, por hab•r 1ido p1191t°' • •u P""° y '-"º· y ••r lc:t1 qu• uum •n toO. 11.11 

ecfo•. 

flf. lvt t•Pr•1Mlodc11 tiltHft capacidad l•;ol y qv• 1u1 r•pr•¡Htacion•t no 111 hun 1ido r..-.eodc». nt limit-. en formo ..... 
eMon1r4ndo" por flClftlo •iefin.t" o lo f•cho d• lo pr• ... 111• rotificocl&t. 

'or fo •I•• ••Pv••lo, YO, •I 

PllMltO. D• qu• COl'IOZCO a 101 COftlpaf•ci•nt••· qui•n•• ll•nen copocidad t.to! poro controtor y ol,/i;or1•1 

SEGUNDO. D• q1.19 '°1 l*ftllOIH 'I p.,r¡onolidode1 ocr•di1odo1 pct lo1 cQftlPCll'•dentH •11 •I ccpi1ula r•1p•ttívo d.I Con/rafa qu• 
,. rotilico, futron d.&¡~• coinp1obodo1 por rnl, dbndolo1 por r•procliKido. en •l Pl'••9"1• docu1M111a, 

f8C!l'O. O. qu• 101 co111par•citnt•1 rotilicon 9n ••I• otlD •I contuidad.JCotiuoto Pf•Ctiltt1t•, 011 COMO len fl1nio1 qua lo cofiQ!t: y 

CUAlTO. O. que l•ldo cav• l•1 lue a fo1 eampar•ci•nt•s •11• in1tru"'"'o y ••plicodo "'valor y fu•raa cMI..,., l•rminoron de firmarlo 
d• conformidad con lo •n 61 HPr•1ctdo, an mi p1•11ncío '( unidn, 
•I dio de d• mil flO>'•Ci•nlcn nov1nto DOY ff. 

fACfOlfNG ..... ANTE MI 

LAaoENTf 

' , 



.. 

·: 
. ··' 

J... ti.!". 

A: fACTORING , 5. A .••• , . , , •.•••.• , ••..••.•.•.•.•. 
del ctdtnte: •••••••••• : .••••....•.•.•• · •••••.••....••... 

; dt• ¡1r·ll11 •1>I• .... 

Ces1un Nu ••••••• ,., •••• 
Contrito No. ••• , •••• , •••• 

De acuerdo con el contrito y l• cesión de 1eíe1enci1 y consider1ndo la ca.nlid.id disponible derivad• de ftt•, 
tollcilamot •nllclpo como 111ue: 
'· ............. ( ................................................................... l 

NOCfDIMIENTOS: O P1iHiri un enviado de nuut11 empresa con 1.1: 
copla de est1 form• a recoger el cheque. 

O favor de deposil•r: C~ent• No .••.•••. 

0 IANCA ,S.A. 

PAR.\ USO EXQUSWO DE FA.SISA 

106 ANTICIPO A OIENltS 
311 · DESCUENTO SOBRE COMPRA "' 
HOZ HONORARIO f'OR as10N 
JDJ 1.V.A. CAUSADO 
107 OIENns POR FACTURACION 
111 CllENTtS NOTAS DE CORREDOR No. 
111 CllENTES NOTAS DE CARGO No. 

... 111-12 

Importe de las cuentu cedidas (1ooi.l ••.•••••••.•••• , ••• : •• 
º'-lbllfdld l •1 ................... ·: .. 
Dltpot.ición •••••••••••••••••••••. 

t :_: 
1 

Importe par disponer ••.••••••••••••••••••• 

1 1 1 



1 
l•:~IV't f 111·· •CO,,,.J1r1t""CIAL1 

.
1 SOLICITUD DE LIMITE DE CREDITO 

.. Al-<A 
• COM~RAOOR .. ,,,.l lt.O 1 AL co ... 1 RATO 

No ____ JfCHA ___ _ 

c ........ . 

Co'"'"-.:lo• 

Nli•• •mo C••d•IO conc•O•do 1 

Cond1cian•1d1oen1• ,,.e!G• 

OIMd•11•ao 

Lua•• aecab•a 

0 R(NOVAC•ON 

Rellf•nc1n D•nceun y come•c1•t" d•I como•eda• 

Fect1•••••n••dee1Tecam11•eda•· 

1 

0 RlCALH 1CAC10N 

1 
PAftA USO EXCLUSIVO DE FACTORING • S.A. 

Lim11•qw•u ... 10,,1el ____ _ 

Pta1011M•11fnC18.Clftde 

Pruad•'•eo--------

VE•"•C•C•ON 1 co••••••• 1 FECHA 

• F•7SLC1019 ORIGINAL 

i·' 



93 

CONCLUSJ:ONES 

Aunque el comienzo del factoraje financiero se remonta a mucho 

tiempo atras no es sino precisamente en esta década cuando mas au~e 

ha tenido. aunque después de establecido en México no se tenia aún 

bien definido que objetivo cumplirla hoy se encuentran bien 

establecidas más de 70 empresas de factora1e con ob1etlvos claros 

y preclsoe, ser un inatrumento de apoyo financiero., apoya al 

capital de trabajo. 

La liquidez inmediata al vender la cartera c1e clientes a una 

empresa de factoraje es un apoyo al capital de trabajo, 

El conocer las diferentes modalidades en l.o que a factora je se 

refiere permitira darae cuenta de cual satisface mejor las 

necesidades de una empresa, el papeleo y los trAmltee hacen muy 

engorroso el buscar un crédito. el factora'e es un trámite sencillo 

y rápido sin tener que estar demasiado tiempo a la espectativa. 

aunque bien es cierto que la primera vez la empresa factor hará una 

investigación minuciosa a la que pretende ser la cedente una vez 

aprobada por el comité podrá contar con hasta el 95% del monto 

c~dido en sus cuentas por cobrar. 

El porcen~a)e cobrado por el servicio prestado es algo que también 

debe conocer todo aquel que pretenda un apoyo f inanclero vía 

factoraje. 

Y aunque para muchos que en el momento solo buscan la liquidez 

inmediata al 1 ceder sus cuentas por cobrar, tamblen es de 

interesarles ·;como afecta una relación de factora je su situación 

fiscal: se cbnsideró esto tanto para el impuesto sobre la tenla, 



impuesto al activo, codigo fiscal de la federación e impuesto al 

vaior agregado. 

El aspecto contable ae simplifica mucho al cambiarse las cuentas de 
1 

clientes por una sola relacionada con el factor, la simplificación 
i 

puede verse también como un~ ventaja del factoraje. 

El establecer politlcas de crédito acordes, y tener en cuenta los 

factores de costo y beneficio, serán entre otros indicios de una 

buena adminsltración de las cuentas por cobrar, lo cual es 

indispensable al querese allegar recursos por medio del factoraje 

financiero. 

Aunque ha sido notable el aumento en las operaciones de factoraje 
\ financiero, se espera todav1~ mas, la entrada a un mercado 

internacional aumentará en g~an medida las operaciones de 

factoraje, la entrada de capital: extrajera promete ser provechoso 
1 

para el futuro. 
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