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I N T R o D u e e 1 o N 

Para ninguno de ftoSotros es _d.esconoc1da ·1a d1f1:11 s1t.uac1en· 

que ha caracter12ado·~· la..-e"c:~~om:t·~ Héxt'cana de los lllttmos 

ahos y· suS.repercuc1cn~s. 

El entorno econOmlco 1nternac1onal y las partlculartdades de 

nuestra sltuac1en financiera nacional han planteado en este 

lapso un panorama lleno de retos para las empresas que· operan 

en HéXlCO y que se han Vlsto en la necesidad de desarrollar 

estrategias cada vez mds 1maq1nat1vas con tal 1e asegurar su 

permanencia en el mercado O de consolidar sus planes de 

crec1m1ento. 

vemos tambl~n como en estos mismos anos muchas empresas han 

debido cerrar y que ~n otras tantas organ1za=1ones la 

solucton ha sido drdstlca. pues han debldc recortar a su 

recureo humano para reducir qaetos y con ello eeperar me3oree 

t tempos. 

El cr~d1to y la cobranza Bon una herramienta flnanc1era 

Invaluable de toda empresa. ya que ~u empleo y utll1~ac1on 

adecuadas nos permiten ben~flclos de 1mportanc1a vital pera 

su economfa y desarrollo. 

Actualmente el crédito y la cobranza son dreG~ a las cualee 



no se les han otorgado la 1mportanc1a que estaa requieren. 

por lo que se abordó el tema integrando el cr6dito y la 

cobranza en el conJunto de la administración. como una fuente 

de financiamiento con relac10n con liquidez. Utllidades e 

inversiOn. 

En atención a lo anterior formulado. el presente trabaJo 

contempla los principales aspectos que vienen a integrar los 

estudios de cr6dito y cobranza. 

Presentaremos una·breve historia del credito y la cobranza. 

su importancia y su clas1t1cac1on. 

Enunc1aremos los elementos y t~cnlcas aplicadas al analisis y 

va1uac1on del crédito. en resumen todos los aspectos que van 

a ser considerados al otorgar un cr~dlto. 

Estudiaremos la aplicaciOn financiera del cr6dito y cobran~a. 

desde el punto de vista de alta dirección. considerando la 

rentabilidad, inversión. liquidez. ~te. 

Explicaremos la 1mportanc1a de la cobranza, asi como los 

tipos de cobranza que exleten. eue ventaJas. desventajas y 

forma de flnanc1am1ento. 



Como punto culminante de este trabajo expondremos las 

conclusiones que ser4n vertidas de acuerdo con los resultados 

que se obtendrán. 



CREDlTO 

ACREEDOR 

DEUDOR 

CAPlTUL,O 

lHPORTANClA DEL CREDlTO Y LA COBRANZA EN LA 
ACTUALIDAD 

l .1 CONCEPTOS GENERALES DEL CREDlTO 

El cambio de un valor actual por la promesa de un 

pago futuro. 

Otorgante del cr~dtto, persona f1s1ca o socledaci 

mercantil que entrega un valor actual a camblo de 

una promesa de pago a futuro. 

Persona que recibe el valor presente y se 

compromete a pagarlo a futuro. 

VALOR ACTUAL El objeto que se Intercambia y pueae estar 

representado por mercancta. serv1c1os 6 dinero. 

PROHESA Es la confianza. y constituye la esencia del 

credito. 

PAGO FUTURO cu1m1nac1on y term1nac1on ae toaa operaclon ae 

cred1to. 
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cred1to es el cambio de un valor actual. sea mercancta. 

servtcto ó dinero por la promesa de un pago tUturo. siendo 

este la culminaciOn y terminacion de toda operación de 

credito. 

La confianza y el riea90. constituyen la eaenc!a del cred!to. 

siendo estas sus caracteristicas 1nseparables. 

Jurtdtcamente. el credito es una promesa.de pa90. cre&ndose 

ast un vinculo )uridlco entre e1 deudor. que es la persona 

que recibe el valor presente y se compromete a pagarlo a 

futuro y el acreedor u otorgante del credito. que es la 

Pereona Fislca o Sociedad Hercant11. que entre9a un valor 

actual a cambio de una pro~esa de pa90 a futuro. El cred!to 

puede o no. est1pular 1nteresesi y por otra parte. 

concertarse con. o sin. Qarantla real. 

Tambten se puede deflntr al crédito como el permiso para .usar 

el capital de otro. con la venta)a de que los acreedores. se 

ma~ttenen a)enos a la admtnlstrac1on de la Empresa. 

Los creditoa, tanto a corto plazo cono a loroo plazo, 

representan medios de FINANCIACION. Todo préstamo causa 

intereses. eettpula un plazo para la restttuclon del capital. 

5 



REPRESENTACION GRAFICA DEL CREDITO: 

HERCANCI.\ SERVICIO DINERO 
)))))))))*************))))))))***************)))))) 

• 
ACREEDOR 

• 
DEUDOR 

• • 
e e e e e e e <****"di**********"****• •-A:•••••••••••• e e e ce e e 

PAGO DE LO RECIBIDO 
<TIEHPOl 

En dOnde el acreedor, proveedor o pre~tam1star es la pereona 

OTORGANTE DEL CREDITO y el deudor o Cliente es quien RECIBE 

EL CREDITO, quien pagara en una techa determinada e futuro. 

6 



1 ,2 IHPORTANCIA DEL CREDITO r 

La importancia de una relac1on ¡ coordinac1on adecuadas entre 

la admJn1strac10n de cr~d1to y cobranza con la ventas. ha 

dado origen. 

caudal cie 

a que el functonarto de cred1to tenga un amplio 

conocimientos y experiencia acs.111n1strativa, 

financiera. creditlcta, mercadotecnta. etc •• que tlene come 

ObJettvo, hacer llegar un producto o serv1c10 del fabricante 

al consumidor final. en cond1c1ones Optimas de precio, 

serv1c10, d1str1buc1on. etc. 

En la actualidad, el empleo y ut111zac1on adecuados del 

credtto, nos permite los s19u1entes benetlctos: 

- Aumentar los vol~menes es.e VENTA. proptclando indirectamente 

el desarrollo tecnolOqtco. 

- Incrementar la PROOUCCION de bienes y serv1c1os. trayendo 

como consecuencia, una disminuctón en los costos unitarios. 

- Elevar el CONSUHO al permitir a determinados sectores 

aoctoeconomtcoa adquirir bienes y eervicios. que no 

estartan a su alcance; si tuvieran que adquirirlos de 

contado. 

- Contar con FINANCIAHIENTO para el fo~ento o expansión de 

Empresas; creando con esto un mayor n~mero de fuentes de 

7 



trebaJo. 

- Producir una mayor UTILIDAD por medio de los factores del 

Capital de TrabaJo <Dinero. Inventarlos y Cartera>. 

- Ampliar y abrir nuevos MERCADOS al dotar de poder de compra 

a importantes sectores de la poblacton. 

- Fomenta el uso de todo tipo de serv1c1os y la adqu1s1c1on 

de bienes. estableciendo PLAZOS largos para pagarlos. 

- AdquislclOn de HATERIA PRIHA. 

- Para efectos de ISR son deducibles a traves del Costo· 

Flnanctero del Credtto los intereses pagados a una 

1nstltuc1on de crédito. como gasto normal del neqocto. 

- El CAPITAL mas product 1 vo al aumentar los bienes 

productdos y consumidos. 

- Aumento de EXPORTACIONES de bienes. 

- La conceston de credtto a Empresas Industriales. permite a 

estas. DESARROLLARSE con mae rapidez y seguridad. 

- como agente de producctón, y como un meato de c8mbto. el 

credtto Juega un papel e5enctal en nuestra ECONOHlA. 

El uso ~el crl!dtto puede converttr~e en abu.eo y la d15t1nc1on 
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entre ambas cosas. no es fAc11 de hacer. 

Al obtener un crf!'d1 to, debemos tener en cuenta tres tases· en 

su adm1n1strac1ón. para garantizar los resultados. 

l) oue ha de hacerse ? 

2> Cómo va a hacerse ? 

3) Ver que se haqa y cómo se hizo 

Al otorqar un crddlto, debemos tener en·cuenta que su uso 

esta acompanaao del rtesqo. El Gerente ~e Crddito debe 

evaluar los rte~gos del crddtto ae acuerdo a las poltttcas de 

su co11pan1a. 

Sl todos dejaran de pronto de extender crddlto, la economla 

del pats exper1mentar1a un colapso total e 1nmed1ato: las 

f4br1cas cerrarlan. habr!4 pan1co en todos los Sancos. tas 

tiendas trian a la qutebra. 

Una 9ana adra1n1inracton de crddlto. representa. !!iln haqar a 

dudas, una de las mas ut l le:s herramtenta8 de VENTA. El 

Departamento de Crddlto que forJ4 un sentlmlento de buena 

voluntad con los clientes. tamb1en·1oqrara la cooperac1on y 

~l respeto maxtmo del Departmento de ventae. El Gerente de 

credlto debe tener en cuenta. que al otorgar un buen crddlto. 

se tiene asequ~ada la cobranza. 



1,3 IHPORTANClA DE LA COBRANZA• 

COBRANZA, ESTlHULO FINANCIERO 

HERCADOTECNIA 

PLANEACION 

ULTIHO 

y 

PRIHER 

IHPULSO 

FINANZAS 

ADOUISICION DE 
HATERIA PRIHA 

.PROGRAHACIOU 

PRODUCCION 

VENTAS 

APROBACION 
DE PEDIDOS 

FACTURACION 

EHBAROUES 

DISTRIBUCION DE 

ELEHENTOS DE COBRANZA 

REVISION DE PAGO 
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- COBRO 

El cobro es el factor que cierra el circulo normal 

lntnterrumpldo del mov1m1ento f1nanc1ero y admln1strat1vo de 

una Empresa. Debemos tener en cuenta que la parttclpacton y 

comun1cac1on de todas estas areas. son importantes en el 

desarrollo de una Empresa. 

MERCADOTECNIA 

Investtqacton de mercado. 
Diseno de productos o servs. 
01~eno de envases y empaqu~s. 
An~11s1s y establecimiento de 
marca. 
canales de Dlstrlbucton. 
Admtn1strac1on de Ventas. 
Pub! 1c1dad, 
Promoc1on de ventas. 
Retactones PUbltcas. 

EHBARQUES 

Entrega fluida a tiempo y 
correcta. 

CRED!TO 

Admln1Btracton, vtqllancta 
crtterto. actualtzacton 
evaluacton. 

VENTAS 

Mercado. competencta. incre­
mentos, cambios necesarios. 

ll 

PRODUCC!ON 

calidad ----cantidad 
oportunamente 

FACTURACION 

Oocu•entac1on comple­
ta, correcta y oportune 

FINANZAS 

Ut111zac1ón de recur~os 
propios, no aJenos. 

COBRANZA 

Recuperación oportune 
de cartera. 



En res~men. la cobranza es el sistema admlnlstrattvo que 

tiene por obJettvo principal y un1versal. COBRAR 

OPORTUNAMENTE el importe de las ventas en la techa de 

venc1m1ento, mediante la coordlnac1on y desarrollo de los 

procesos administrativos. teniendo como resu1 ta<lo. la 

ut1lizacion de recursos propios. ya que los recursos 

externos. cuestan dinero, disminuyen la rentablltaad de 

operacion. dlstors1onan el ciclo de rotacion conveniente. 

El ciclo de rotacton. es 10 que conocemos como FLUJO DE 

INGRESOS. CICLO DE OPERACION, CICLO DE CAJA O CICLO DE 

UTILIDADES, 

............ 
• 

•EFECTIVO•>>>>>• HERCANCIA •>>>>>• CUENTAS X COBRAR •>>> 
• • V ............ . .... ,,,,,, .. ,. ..... ,. ""**"***"************ V 

V 
COHPRA VENDE V 

V 
\ ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ft ( ( (' ( ~ ( ( ( I' ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( \ ( ( ( ( 1..V 
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f,4 CLASIFICACION DEL CREDIT01 

A cont1nuac16n clasificaremos el crédito. en 

formas m6s conocidas1 

A> Atendiendo al suJeto a quién se le otorgas 

crédito privaclo 

crt~dlto p'1bl1co 

Si seq~n el destino que se le das 

crédito al consume 

cr~dito a la producc1on 

una de las 

Ci De acuerdo a las garant1as que aseguran su recuperac1on1 

crddlto con garantla personal 

crédito con garantfa real 

Dl Por el plazo q~e se otorga: 

crédito a corto plazo 

crédito a largo plazo 

Explicando los incisos anter1ores1 !ti_ crédito ~ es 

aquel que se otor9a a los particulares, ya oe6 que ~e trate 

de personas ftsicas O morales. 

Existen muchas modalidades de cr6dlto privado, entre las que 

sobresalen la compra-venta a crédito entre empre!la.s 
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mercant11es1 las ventas a plazos, de los co~erciantes a los 

particulares: el. crédito que practican las 1nst1tuciones de 

crédito entre sf y con los particulares. 

~ cr~dlto p~bllco es aquól que se otorga a personas de 

derecho pUbl1co, representados por los prestamos que reciben 

loa gobiernos a nivel federal, estatal o mun1c1pal y a travez 

de emisión de valores. para desarrollar obras de 

infraestructura. bienestar social. etc. 

~ credito ª-.!..consumo se destina a satisfacer les necesidades 

de consumo del acreditado. o tambien e~ aquel que se destina 

a fomentar el comercio que vende directamen~e dl consumidor. 

~~~!..ª-producción es aquel que se destina a fomentar 

el desarrolle 1e las actividades productivas y a su vez. se 

divide en crddito a la industria. agr1cola y ganaderfa. 

El cr~dlto ~ garantfa personal es aqudl que se otor9a a una 

persona determinada. como consecuenc1a de su solvencia. para 

confiarle el usufructo de bienes durante un p!..szo 

determinado. En este caso la ~nlca garantla con que cuenta el 

acred1tante. es la firmo de la persona. 

~.! .. cred 1 to ~ qarant la ~ es aquel· que se otori¡a con base 

a lo:s b1ene.e. que el acre<11tado afecto en yerontte y que 
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generalmente son con los que se adquieren cosas en que la 

garantta ee otorga sobre bienes comprados anteriormente y que 

no tienen ninguna relac10n con el cr~~1to mismo. 

~ crédito ~~plazo es 9enera1mente el que se otorga a 

menos de un ano y que se utlllza pr1nc1pelmente para el 

consumo. la producc1on y las necesi~ade~ de ca3a. 

ª1 crédito ª largo plazo se pacta por lapsos mayores de un 

ano y se. Ut111za pr1nc1palmente para lb adqu1s1c1ón de bienes 

~e consumo duradero. 
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1.5 CLASIFICACION DE LA ACTIVIDAD CREDITICIA1 

Esta clas1ficac10n se establece atendiendo al crédito come 

una actividad, a los usos que se hacen de él 

elementos que intervienen. 

a los 

~rddito ~ 1nvers1on. Este tipo de credtto puede definirse 

como aquel que se otorga en especial con ob)eto de colocar 

capitales en manos de terceros. para recuperarlos en techa 

distante de aqudlla en que se hizo la prestac1on. percibiendo 

adlciona.lmdnte un determinado tnterós. Pol lo general. este 

tipo de crddlto se origina de la necesJdad de colocar 

capitales excedentes e 1mproduct1vos cuyo posee~or no quiere 

ponerlos directamente en producción. Dentro del credtto de 

1nvers1on quedan clasificadas las cantidades entregadas con 

garantta hlpotecar1a, las 1nvers1ones en bones. en cuenta 

corriente con Intereses etc. 

La 1nvers1on en acciones no se considera cr~dlto de 

1nvers16n. ya que no senata fecha para la devoluctOn dP.l 

capital 1nvert1<2o. nt un tnter~s pactado. Este ttpo de 

1nvers16n puede recuperarse o perderse, y 9enerar o no 

utilidad. 
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crédito Bancario. B4sicamente, una 1nst1tución bancaria es 

una empresa creada para comerciar con el cr~dlto. Decimos 

bdslcamente por que. ademds de las opera: iones de crt!C1i t.o, 

este tipo de lnstltuclones realiza otras <por eJemplo. maneJc 

de cuenta C1e cheques, custodia de valores, operaciones de 

cambio ·C1e moneda. etc.> que no pueden catalogarse come Ja 

verdadera base de la actividad bancar1·a. 

El obJeto prlnclpel Cel cr~Clto benc&rlo es hacer funcionar 

las actividades C1e producc1on. a1stribuc1ón y. consume. 

Crédito Comercial Industrial. For crédito entre 

comerciantes o industrial debe entenderse aqu~l en que uno de 

los bienes que da inlclo a la operac1on 'le créd1tc esta 

constituida por mercanc1a o serv1c1os. don'le no se incluyen 

intereses y en las operaciones de prestamos hechas en dinero 

o titulas de credito. 

~r~ ~ consumidor. Es el que una e~presa concede a su 

cliente al entre9arle productos o serv1c1os a cambio de 

recibir su valor, con o sin lnter~s pectado u oculto. en una 

fecha futura. 

Una der1vac1on muy importante es el cré~1to que se otorqa al 

consumidor son las tarJetas de cr6dlto bancar1a:s )' de 

comercios. las cuales provocan un derrame econOmlco muy 
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fuerte por parte del consumidor. 

~rddito Gubernamental. El Gobierno Federal, Estatal y 

Hunicipal, obtienen cr~dito para financiar sus actividades, 

adem~s de su ingreso fiscal. por la venta de bonos al publico 

y a instituciones financieras, tanto locales como foraneaS. 

Los bonos pueden ser colocados para propositos especiflcos 

como carreteras y escuelas O para ObJet1vos generales. como 

el de aumentar los 1nqre9os quberna~entales. Este tipo de 

crddlto debe cumplir la tunclón b6sica que es atender al 

bienestar social. 
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C A P I T U L O Z 

COKO OTORGAR CREDITO 

z,¡ LA SOLICITUD DE CREOITO, 

La solicitud de crédito vten~ a constituir uno de los 

documentos m6s importantes en la adm1n1strac1on del cr~dtto. 

se puede decir que con este documente 1n1c1a el proceso dAL 

credlto. Nos aporta los datos que. una vez comprobados 

permiten conocer al so11c1tante de cred1to. 

proporcionarnos los elementos de JUlclo para aprobar. negar o 

mo~lficar las condiciones del cred1to sollcltado. 

A~n cuando no existe un formato estandar o de 

aceptaclOn general, el estudio de la so11c1tud de credlto 

rPvela una serte de elementos fundamentales, concurrentes en 

la mayorta de los casos. Los datos y la extensión del 

documento deben basarse en el monto del crédltc sollcltado. y 

guardan una estrecha re1ac10n con ~L. Ast un crédito alto 

ex191rá una 1nve5t1gac1ón exhaustlva Oel 50l1c1tante. en 

tanto que un cr~d1to pequeno requiere una 1nvest1gac10n más 

senc111a. 

Aslm15mo. la 1nvest17ac16n y cod1t1cac1on de Lo5 datos 
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aportados por el sol1c1tante representa para el departamento 

de cr~d1to y cobranza, un costo del cual debera guardar una 

re1acton porcentual l0~1ca con el monto del cred1to por 

concederse. 

A conttnuac1on se presentan· los tormatos mds usuales 

para el control de las solicitudes de cr~dlto1 La so11c1tud 

de Crédito, Olagrama del Proceso~~ tr•mite de Yedldos y 

autorización de Crddltos. Relación de creditos Autorizados. y 

Relación de Pedidos Detenidos no Autorizados. 
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J.F., S.A. DE C.V. 

1 CREOITO RECOMENDADO 

APERTURA REPERTURA J 

SOLICITUD DE CREDITO 

CUENTA No. ZONA 

Fecha: _____ _ 

Nombre o Razón Social: ______ ....,,. ______________ _ 

Categoría: A ( ) ___ % B ( ) __ % C ( )_% 
Plazo: _(días) Nombre de la Tienda: ---- GIRO ___ CED.EMP. ____ _ 
Dirección: 

Calle y No. Colonia Población y Estado 

Teléfono Zona Postal Código Postal 

REFERENCIAS COMERCIALES (Mínimas 3) 

Razón Social Dirección Población Télafono 

INFORME QUE LINEAS DE LA COMPETENCIA TRABAJA 

BANCO (S) QUE OPERA: 
Razón Social Dirección Población Télafono 

SITUACIDN COMERCIAL : 

Valor aproximado del negocio ___ M2 que ocupa el local __ No. de Empleados_ 
Tiempo de establecido el nagoclo __ (atlos) SI estJJvo establecido antes ¿dónde, cómo 
ycuándo? _______ ~-------------------
¿fiene Sucursales? ___ lCuántos, dónde?---------------

COMENTARIOS:------ PARA U;::,u DEL OEP 1 v. Oc CRtDITo 
Recibo de Solicitud 
Cuenta No. 
Ca•..,,oría 
Pedidos 
Ramo: 
Créd~o $ 
Fecha 
Autorizado por: 
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"SJWBOLOS UTILIZADOS" 

SE U'ECTUA 
LA INVESTIOACION 

t-----M OE CllEOITO 

l'ROCESO 
o 

TRABAJO 

DIAORAMA DEL PROCESO DE TRAMITE DE PEDIDOS Y AUTDRIZACJON DE CREDITOS 

22 

SE ANALIZAN 
LOS llESUL T AOOS 

OE LA 
llCVESTIOACION 

SE ENVIA AL 
OEl'AllTAMENTO DE 
\IENT AS LA COI" 1 A 
INDICANDO EL 
PORQUE DEL 
RECHAZO 



Relación de créditos autorizados 

Número: 

Solicitud Cliente lm oorte 
Núm. Fecha Cliente nuevo anticuo solicitado autorizado Observaciones 

1 

i 1 

l 1 
1 
i 
1 

.. 

1 

Departamento de Recibí Reclbl 
crédito Departamento de ventas Departamento de facturación 

Fecha de a 

Esta relación se debe elaborar por triplicado diaria o semanalmente, según las 
necesidades de la empresa, recabando la firma de la persona autorizada para 
recibirlo y archivando el del departamento de crédito por orden numérico 
progresivo. 
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Relación de pedidos detenidos o no autorizados 

Solicitud Detenido / 
e liante o 1 Motivo del rechazo o detención 

Núm. Fecha Rechazadoi 
1 1 

1 1 

1 

1 1 

1 

1 
1 

1 

1 
1 

Aclaraciones complementarlas: Fecha de a 

O.apartamento de crédito 

Recibí copla ' 
Denartamento de ventas 

Esta relación se debe elaborar por duplicado diaria o semanalmente, según las 
necesidades de la empresa, recabando la firma de la persona del departamento 
de ventas que la deba recibir, y archivar la propia por orden numérico 
progresivo. 
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2o2 ANALJ818 DE t.08 ESTADOS FINANCIEROS SOLICITADOS AL 
CLIENTE, 

El objetiva principal del ar1hlisi~ de los Estados FinA11ci~r·a~ 

para flnes de credlto, es el formarse un Jµlclo acerca d~ la 

solvencia econOmlca de la persona f!slca o moral que lo 

sollclta y analizando sus activos determinar un respaldo 

suficiente que 9arantlce dicho cr~dlto. 

Este capitulo trata de explicar lo indispensable que resulta 

el estudio sobre los aspectos flnancleros para tener la 

certeza de que dichas personas pa9aran en forma oportuna y 

correcta. 

~n la actualidad, ee l~perloeo el an8llelB de tipo financiero 

al solicitante de crédito, ya que hasta el 9rado en que se 

otorgue credtto en condlctones generosos, se tendr4n 

coMpronettdoo los fondos en cuentas por cobrar y ee aometera 

la habilidad del r1nanc1ero para pagar la9 obl19ac1ones 

contratdas. 

La adecuada admlnlatracton f tnanclera de las cuentas por 

cobrar, se ve reflejada en do9 aspectos fundamentales• 

l> El saldo de esta cuenta. debe ser proporcione! a le 

E9tructura Financiera de la Empre~a. 
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2> Recuperacion de la car.tera en los plazos establecidos 

por la Empresa. 

Mencionaremos algunos aspectos que afectan y ocaiuonan 

excesos en la 1nvers10n en cuentas .por cobrar; entre los 

principales se tiene: 

FACTORES 
EXTERNOS 

FACTORES 
INTERNOS 

() 

b) 

fa' 
G 

Hala s1tuac1on econom1ca en general 

tCRISlS1 

Hala ~1tuac1on del merca'3.o en 

particular 

Polfticas inadecuadas de Cr~dito y 

Cobranza 

Pol!t1cas inadecuadas de Ventas 

Los· Estados Financieros son representaciones numer1ca=, cuyo 

ObJetivo primordial es "MOSTRAR" la s1tuac1on flnsnc1era del 

negocio. por un periodo determinado o a una techa daJd. 

Financiero por' t1nanzas. que viene siendo la tecnlca o terma 

de conseguir dinero necesar10. para efectuar las operaciones 

del negocio y administrarlo correctamente. para Llevarlas a 

buen t1n. 

Los usuarios de los Estados Flnenc1eros mas comunes. son los 



Administradores, Acreedores, Invers1on1stas, Gobierno, etc., 

los cuales los utilizan para fines espec!ticosi 

ESTADOS FINANCIEROS APLICADOS AL ANALISIS DE CREDITO, 

Al ESTADOS FINANCIEROS PRINCIPALES O BASICOS1 

1) Estado de Si tuacion Financiera 

2) Estado de Resultados 

3) Estado de Cambios en la Situación Financiera 

4> Estado de Variaciones de Capital Contable 

81 SECUNDARIOS O AUXILIARES1 

S> Estado de costos de Produccion y Ventas 

6> Relaciones Anal.lt1cas de los. Estados Principales 

Al PRINCIPALES O BASICOS: 

1> Estado de SltuaclOn Financieras tamb1~n conocido corno 

Balance General, tiene como oDJetlvo pr1mord1a1 

presentar ºLA SITUACION FIUAUClERA" - corno est~ - de 

una empresa a una fecha determinada - por eso, se le 

conoce como un Estado Financiero Est4t1co - cuyos 

elementos componentes, son el ACTIVO Cloque tiene el 

neooclol. el PASIVO ta quien le 1ebel y el CAPIT/\L 

caportac ion>. 
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2) Estado de Resu1tados1 conocido tambien como Estado de 

Pérdidas y Ganancias. nos muestra las operaciones del 

negocio de un periodo determ1nado -por tal razon se le 

conoce como un Estado Financiero Din4aico-. 

3) Estado de cambios en la Situacion Financiera o Estado 

de origen y Apl1cac1on de Recursos1 nos muestra le 

fuente de recursos del ne9oc10. ast como la aplicación 

Cuttlizacton> de los mtsmos, en un periodo 

determinado. 

~) Estado de Vartaclones de Capital contable: ttene por 

ob)eto mo~trar los caab1os que sutre el Capital 

Contable del negocio. en un periodo determinado. 

Bl SECUNDARIOS O AUX!LIARESr 

S> El Estado de Costos de Produ~cton y Ventas: nos 

muestra el valor de los elementos que se ut111zaron 

desde la producclOn hasta la venta de los productos o 

mercancias, esto es por un periodo determinado CEstado 

Financiero Din4mtco>. 

6) Relaciones Analtt1caa1 ~e etectuan qencratmente de 

determinados 

Flnanclero. 

rubros o conceptos de cada 

por e]emplo en un Balance 
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cuentas colectivas Ccllentes. proveedores. etc.). 

activo fijo, p~estamos rec1b1do8, en el estado de 

resultados <las ventas netas. gastes oe operacton. 

etc.>, 8on 4e gran ut1114a~. por ~ostrar a ~etalle, 

ciertos aspectos del neqocto que ae aeseen conocer. 
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UTILIDAD DE LOS ESTADOS FINANCIEROS PARA LOS USUARIOS HAS 
COHUNES: 

- PROVEEDORES: para su anal is is cred1t1c1o <aunque 

9eneralmente no se ·usa>, 

- ADMINISTRADORES: para analizar los resultados obtenidos en 

su gest10n al frente del neqoc10, corregir 

def1c1enc1as y/o incrementar los buenos 

resultados en Areas determinadas. 

- INVERSIONISTAS: ver a 9rosso modo. la marcha del negoc10. 

- ACREEDORES: 

Participar en el capital del negocio. Se 

dlce <la rnayor~a de las veces. c1ertamentei 

que el renglon que mas les interesa. es el 

de los resultados del eJerc1c1o y anteriores 

<utllldattes o perd1dasi. 

sobre todo. para ver si otorgan prestamos o 

incrementan o disminuyen cond1c1ones a los 

mismos <por eJemplo1 fecha de pago. 

clausulas restrictivas como1 monto, n~mero 

de prestamos en un ano. avales, etc.;. 

- TRABAJAOORES1 para que conozcan los resultadoa to~rados 

por su pro~ucción y su parttclpación en caso 

1e utilidades (aunque esta práctica está muy 



restringida y generalmente ae dd a traves de 

su S1nd1catoi. 

31 



2.3 HETODOS DE ANALISIS UTILIZADOS, 

,2,3,1 HETODO DE RAZONES SIMPLES, 

se aplican principalmente para estua1ar la pos1c1on d~l 

cliente a corto plazo. 

- RAZON es el resultado de la relación entre d.o~ 

cant1óades. par6 senalar cuantas veces una de 

e11as contiene a la otra. 

Por lo tanto, el ~~todo de razone5 

s1mples constate en la co~parac1on de las c1tras 

o qrupos de cltras de los Estados F1nenc1eros 

con el fin d:e e!Stablecer la 1ntecd.ependenc1a 

1091ca entre una y otra. 

S1 vemos la~ par-t id:a.s en forma 

a1sla<.1.e to una aola>, rios da poco margen para 

&na11zarlas. por eso. al co~pararae con otras 

partidas. ~e 109ra un an411s1~ mas profundo y 

valioso. ya que c11chas coT1parac1ones tend.r4n la 

cualtda<1 <1e tener relac1er1 entre sl. 

Eete m&todo serA ae 7ran val ta para 



analizar loe estadoe financleroe y no8trarnoa 

loa puntos d•biles del neqoc10. lo• cuale• eera 

f6cil comprender. 

No ex!8te un n~mero determinado de 

razones stmpAea para cada ne9oc10, eoo depende 

del neqocio de que se trate. toaando en cuenta 

aua propias caracterlst1cas. no existe un modelo 

o estandar definido. 

CLASIFICACION DE LAS RAZONES SIHPLES 

A> RAZONES ESTATICAS1 eon lae que ee esta~lecen entre 

partidae o 9rupoe de partidas del Eetado de Situac1on 

Flnanclera. 

B> RAZONES 

partidas 

DINAHICAS1 se obtienen rftlacionando las 

o grupos de partidas d~l Estado de 

Resultados. 

Cl RAZONES ESTATICODINAHICAS1 5e obtienen relacionando 

las partidas o qrupos de partidas del Estado de 

Resultados con el Estado de s1tuac1ón Flnanclera o 

viceversa. 
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A continuación se pr.esentan las razones simples que se 

pueden utilizar con tlnes de Estudio de cre~lto mas 

conoctdas1 

Al ANALISIS DE SOLVENCIA 

Bl DETERHINACION DEL CICLO FINANCIERO 

Cl ANALISIS DE LA ESTABILIDAD 

DI ANALISIS DE LA PRODUCTIVIDAD 

A> ANALISIS DE SOLVENCIA1 

l> CAPITAL DE TRABAJO• que las obll9ac1ones a corto plazo 

seran pa9adas primordialmente con los saldos de 

efectivo, recuperac10n de las cuentas por cobrar y 

ventas de inventarios. 

La formula es1 dividir el activo circulante entre el 

pestvo corto 

circulante> • Depender a 

plazo 

de 

(O 

las 

caractertsticae de las operaciones 

para dar una de cada empresa, 

Interpretación correcta el Capltftl 

de trabaJo toeneralmente, se da una 

medida como baee de doe a unoi • 
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ACTIVO CIRCULANTE 
CAPITAL DE TRABAJO • 

PASIVO CIRCULANTE 

En términos qenerales o simples. esta relac1on indica si el 

pasivo circulante est4 "CUBIERTO" por el activo circulante. 

2) RAZON RIGIDA1 PRUEBA DEL ACIDO: 

Tambi~n conocida como L1qu1ddz Inmediata. por ser muy 

severa. ya que "HICE" la capacidad clel ne9oc10 para cubrir 

todas sus obligaciones a corto plazo con sus recursos de 

inmediata rea11~ac1on cactlvo d1spon1blel ca.Ja. bancos e 

inversiones y las cuentas por cobrar, l lqutdables al 

momento. 

PRUEBA DEL ACIDO • 
ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS 

PASIVO A CORTO PLAZO 

s1 un negocio tiene la capacidad inmediata de pagar su Pasivo 

Circulante. se dice que est6 GARANTIZADO. Aunque depende en 

demasia del tipo de ne9oc10 de que se t["'ate \a algunos 

negocios no les conviene tener tanto dlsponlble por su tipo 

de opei.-aclOn>. 

La Prueba del Actdo tampoco ttene una medtda cspectttca, por 

lo gene~al se toma UNO A UNO, eato ~e convierte en re1at1vo 
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al toNar las caracter1st1cas de cada empresa en especifico. 

B> RAZONES SIMPLES OUE SE UTILIZAN PARA COMPROBAR LA 

DURACION DEL CICLO FINANCIERO DE LA EMPRESA, 

A cont1nuac1on se descrlben 

enunc1at1va las m6s conocidas. 

ll ROTACION DE INVENTARIOS• 

de manera 

Rotacidn, es la frecuencia o n~mero de veces 

que en un periodo dado, suc~den ciertas operacionesr 

entonces la rotac1on de inventarios es el numero de 

veces que tas ~ercancras o art!cutos que comerciallaa 

han sido reemplazados. 

Por e3emp10. tenemos el caso de las 

Comercia11zadorae o Distrtbuldoras, donde la rotacton 

de sus inventarlos es alta. lo cual se compensa con el 

mdr9en de ut111dad ba30, el cual es compensado como se 

menciono, con un volU•en atto de ventas. 

En una empresa lnduotrlol. lo rotac1on de 

1nventerloo Ea m4e ba3a, lo cual no ee 1ndlcat1vo de 

ba)o rendimiento, ya que aqul loo margenes de utilidad 

son m6s altos. 



Debe tomarse en cuenta que en ambos casos, es 

producto de los recursos y caracter1st1cas del t1po de 

empresa. 



FORMULAS U OPERACIONES DE EHPRESA COMERCIAL 
(Generalmente ~oto revende> 

ROTACION DE m 

INVENTARIOS 

COSTO DE VENTAS 

PROHEDIO DE SALDOS 
DE ARTICULOS TERMINADOS 

FORHULAS U OPERACIONES DE EHPRESA INDUSTRIAL 
<Generalmente "Tran~torma" - produce y venae> 

ROTACION DE 
HATERIAS 
PRIHAS 

ROTACION DE 
PRODUCCION EN 
PROCESO 

ROTACION DE 
ARTICULOS 
TERMINADOS 

COSTO DE HATERIA PRIHA UTILIZADA 

PROHEDIO DE SALDOS DE HATERIAS PRIHAS 

COSTO DE PRODUCCION 

PROHEDIO DE SALDOS DE PRODUCCION EN PROCESO 

COSTO DE VENTAS 

PROMEDIO DE SALDOS DE ART!CULOS TERMINADOS 
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Existe sobreinversion ae inventarios al haber una rotac1on 

lenta en relacion con el volumen de ventas y rcta:1on 

eficiente demuestra excelente volumen de ventas. 

A continuacion. se presenta la manera de conseguir el t1~apo 

promedio que permanecen en los almacenes los inventarios. 

350 

ROTACION DE MATERIAS PRIHAS 

350 

ROTACION DE PRODUCCION EN PROCESO 

350 

ROTACION DE ARTICULOS TERHlllMiOS 
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2l ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR• no~ indica el n~mero 

de vece8 que se ha recuperado el saldo de cuentas por 

cobrar en el eJerc1c10. 

ROTACION DE CUENTAS 
POR COBRAR 

VENTAS NETAS A CREDITO 

PROHEDIO DE SALDOS DE CLIENTES 

La obtencton de la rotacton de cuentas por cobrar e~ d!as 

que nos permite conocer el tiempo promedio que tarda la 

cartera. nos lo muestra la s19u1ente operac1on1 

360 

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR 

Estas operaciones nos permiten conocer el ctclo f1nonctero de 

la empresa. que es el tiempo promedio en que los recursos de 

la empresa se invierten en materias primas, contln~a con el 

proceso productivo. permanece en inventarlos terminados, se 

convierten en cuentas por Cobrar. ter~lnando el ciclo en 

Dinero. 
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CJ RAZONES SIHPLES PARA COMPROBAR LA ESTABILIDAD DEL 

NEGOCIO. 

!) ENDEUDAHIENTO• 

Nos permite la obtencton del qrado de endeudam1ento de 

la empresa, en relacion a su Capital Contable. Es el 

coeficiente que mue~tra la DEPENDENCIA ECONOHICA entre 

propietarios y diver_sos acreedore:1, por los 

Ftnanciamientos obtenidos. 

Existe una tendencia muy marcada que considera 

en relac1on de UNO A UNO con el el Pasivo Total 

Cap1t61 contable 

conao 11ax1mo, con 

ene debe ser superior el primero> 

la finalidad de 9arant1=ar los 

derechos de terceros. 

PASIVO h>TAL 
ENDEUDAHIENTO • 

CAPITAL CONTABLE 
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Dl RAZONES SIMPLES OUE SE UTILIZAN PARA COMPROBAR LA 

PRODUCTIVIDAD DEL NEGOCIO, 

!.- RENDIMIENTO DE CAPITAL CONTABLE1 

su Ob)et1vo es medir el rendimiento de cada pe~o de 

capital contable Inicial, para determinar exactamente 

el porcenta3e de utilidad que se obtiene. 

REllDIMIENTO DE 
CAPITAL 
CONTABLE 

UTILIDAD NETA 

CAPITAL CONTABLE-UTILIDAD NETA 

42 



2,3,2 HETODO DE RAZONES ESTANDAR1 

Las razones en forma aislada en ocasiones, carecen de 

s1gnif1cado. ya que solamente muestran el numero de veces que 

una cantidad contiene a la otra. Esta 11m1tac10n d10 origen 

al metodo de 

establecimiento 

Razones Estandar. 

de medidas de 

cuyo o~)etlvo es el 

comparac 1 on Defintdae-

Espectflcas- que se utilizan como instrumentos de control y 

como medida de ef1c1enc1a. ya que se comparan los tndlces 

reales para determinar el nivel de operaciones del negocio en 

relacton con el estandar establecido. 

ll RAZONES - ESTANCAR INTERNAS1 

Tiene como base. la recopllacton de razones simples 

calculadas por la empresa en forma consistente durante 

varios anos. 

Ya obtentdoB los distintos coeflctentes de la misma razon. 

se 9uman y el resultado se dlv1de entre el n~mero de ellas 

para obtener su promedlo. 

21 RAZONES - ESTANCAR EXTERNAS1 

Se determinan recopilando razones 91mples de verlas 

emprese.B del mlsmo RAMO para obtener el pr-omcclto de todas 

ellas y compararlos con las razones simples obtenidas en el 
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ana11s1s e 1nterpretac1on de los Estados Flnanc1eros de la 

empresa y flnalmente conocer su s1tuac1on en relac1on con 

las demas empresas semejantes. 

A continuaclon. se mencionan las caracterfstlcas que deben 

tener las empresas para determinar las razones estandarz 

l> Oue se dediquen a le.· m1Bma actividad, vendtendQ 

y/o fabricando productos 1qua1es o semeJantes. 

2) Localiz~dos en la misma zona 9eoqraflca - y 

lo tanto, econOmica-. 

3> Con estructura•tlnanc1era semeJante. 

4) Sistemas y procedimientos tl!cntcos 

admtnlstrattvos semeJantes. 

5> Activo fijo ~imilar. 

por 

y 

Es de comentar para obtener una mayor exactitud, la 

uttllzacton de un gran n~mero de factores corre8pond1entes 

todos a una misma techa. 



2.3,3 KE'l'ODO DE REDUCCION DE CIFRAS 
INTEGRALES, 

A PORCENTAJES 

Consiste en determinar en PORCENTAJES <parte proporcional> 

cada uno de los elementos de los estados financieros, tomando 

como base al total. que es representado por el 100%. 

Hedlante este ana11s1s. se puede observar si el estado de 

s1tuac1on financiera en alqUn renglon. tiene una acumu1ac1on 

o dlstors1on de recursos, o determinar si esta d~bll en 

re1ac1on con el activo total, y ver st esta presunta 

debilidad es normal O es un desequlllbrlo flnanctero. 

De alguna raanera. existe 11m1tac1on de 105 e:stados 

financieros por retleJar solo cifras. lo cual obliga al 

analista a realizar 1nvest19ac1ones ~as a fondo, para obtener 

1ntormacton m~s detallada de la empresa. 

Tampoco se tiene ó existe en la actualidad una medida 

establecida que indique que el porcentaJe obtenido es el 

adecuado ó no. slno que se califica de acuerdo con un estudio 

c¡eneral Cylo analtt1co> que se hace de la empresa. 

A continuac1on se presenta ta AP11cactón de este mdtodo a un 

Estado de Re~ultados dOnde podremos apreciar el porcentaJe de 

cada rengton como Costoa y Gastos y su comparación con las 

Ventas Netae y estae con la utilidad antes de !~puestos, lo 
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cual permite efectuar la eva1uac1on del ~endtmtento. 



CIA. J,F., S, A, DE C, V, 

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 1991 
C NS i 

ACTIVO 

CaJa. Bancos e Inversiones 
Clientes 
Otras cuentas por Cobrar 

Suma del Activo Disponible 

Inventarios 

suma del Activo circulante 

Activo FIJO 

O te-os act 1 vos 

SUHA TOTAL DEL ACTIVO 

PASIVO' 

Pasivo Circulante 
Prestamos a Largo Plazo 

SUHA TOTAL DEL PASIVO 

CAPITAL CONTABLE 

cap! tal Social 
Utilidad del EJerclclo 

SUMA TOTAL CAPITAL CONTABLE 

SUMA PASIVO + CAPITAL CONTABLE 

47 

5'900 
35'000 
6'000 
----
46'900 

26--'0ÓO: 

.7z•900 

~2·óoo 

9'100_--

124°000 

55'000 
9'000 

64'000 

40 1 000 
20'000 

60"000 
124'000 

\ 

5\ 
,:B'\ 

5'1. 

36!1. 

21\ 

59\ 

~4'1 

7'\ 

100!0 

45'1 
711 
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EMPRESA J, F,, S, A• DE C, V, 

ESTADO DE RESULTADOS DEL l DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE \991 
( N9 l 

" 
VENTAS NETAS léé ,f,67 100 .. 

COSTO DE VENTAS llé.667 70" 

UTILIDAD BRUTA so.ooo 30" 

GASTOS DE OPERACION :zs.ooo 15" 

RESULTADO DE OPERACION :zs.ooo 15 .. 

oi'ROS GASTOS O <PRODUCTOS l s.ooo 3" 

RESULTADO DEL EJERCICIO :zo.ooo 12. .. 
\Antes de lmpuesto:s> 
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2.3,4 Hf:TODO DE AUMENTO Y DISHINUCIONES. 

En.este metodo, se comparan clfras homogeneas correspondientes 

a dos o mas fechas. obteniendose de la comparac1on una 

diferencia posit1V'a o negativa, toman1o como base el termi110 

mas antiguo. 

Es necesario por lo tanto, partir de un estado de sttuactón 

FINANCIERA COHPARAT!VO y un estado de resultados COHPARATIVO. 

Se necesita lnformac1on complementarla o adicional que permita 

un rneJor andll:sts tal como los siguientes e.tatos lo muestran. 

a> La existencia o no de recursos ociosos de la empresa. 

b> Si los cambios en los saldos de el tente.e es tan en 

propon:1on a los camblos en el volumen de cperac1cnes. 

el s1 los aumentOs de Pasivo. a Corto Pla:o son 

proporctonales a.lOs.aumentOs de activo circulante. 
'; ' 

dl cambios siqn1 f lc~t}.'Y,~~:~.~·~~,~.<~X~;(~·~,_?/Y~ .. · F~ JC? aumentos 
-;_·:. 

''·~. 

y, o 

baJas. 

e> S1 tas obl19ac1onee a Le:iq~·P1az·o permanecen establee 

O tlen4en a la ba3a. 

f) SJ se ha aumentaao el capital soctal con recur~o.e 

49 



propios o cap1tal1zando ut111dades y s1 se tiene una 

adecuada retnverston de uttl1dades. 

Contando con estos elementos ad1c1onales. el estado de 

s1tuac1ón 

en la 

ftnanctera comparativo mostrara los cambios habidos 

empresa y la tendencia que esta s19ue en sus 

1nvers1ones. d6ndonos las bases pra opinar acerca de su 

s1tuac1on ftnanclera y la estructura de los recursos que 

maneJ.a. 

En el estado de resultados comparativo. al interpretar los 

cambios registrados es mas delicado. pues las variaciones 

pueden deberse a factores tales como: 

aJ Camblos en el volumen de unidades vendidas. 

b> C.ambtos en el preclo de venta 

c> Camblos en el Costo de venta. 

SP. puede interpretar como un metodo de apl1cac1on sencilla, 

mds s1 no se cuenta con la informac1on adlclonal suflclentes. 

las 1nterpretac1ones a los Julclos que se formen de los 

camblos. pueden ser equtvocos y el ana11~1s de la s1tuac1on 

t1nanc1era no alcanzara los flnes que se pers19an. 
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EMPRESA "J, F" S, A, DE C, V, " 
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE 

DE 1990 Y 1991 
t NS ) 

~ 1990 1991 AUMENTO 
6 

<DISMINUCION> 
Circulante 

CaJa y Bancos 1.517 i.ooo · C517l 
Inversiones 2.,079 9,¡74 7,095 
Cuentas por Cobrar 3,640. i.ooo (2.,MOl 
Inventarios 7,553 7.636 53 

SURI~ l4:Bi9 16.BiO ~ 

FIJO 4,359 .61166 1.62.9 

TOTAL ACTIVO 19.176 2.4•996 5,e20 

~ 

Proveedores 4.550 1,000 3,550 
Prestamos 7,563 4,000 3,553 
Prestamos a Largo Plazo - o - 3,000 (3.000) 

TOTAL PASIVO 12..133 e,ooo 4,¡33 

!;;~~ 

capital Soct.'.ll 3,931 3,93¡ o 
Resultaoo EJercicio Ant. 3,¡¡4 876 2..2.36 
Resultado del Ejercicio o 12. .191 (12..191) 

TOTAL CAPITAL CONTABLE 7,045 16,996 ( 9,953¡ 

SUMA PASIVO + CAPITAL 
CONTABLE ¡9,¡75 2.4.996 (5,62.0) 
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EMPRESA 1
' J. F. '', S. A. DE C •. v. 

ESTADO DE RES•JLTADOS COMPARATIVO 
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1990 Y 1991 

C NS ) 

1990 1991 AUMENTO 
o 

iDISHINUCION> 

Ventas 52,000 56.364 4.364 

costo d.e Ventas (31,720) (34,560) 2.840 

Ut1 lldad Bruta 20.280 21.804 1,5.:?4 

Gastos de operac1on C1 .540) (1,700) 160 

Utilidad de Operaclon 16,740 20.104 1.364 

Otros Gastos o Prod.uctos 63) 61) ::l) 

UTILIDAD ANTES DE IHPUES-
TOS 18,677 20 .043 1.366 



2,3,5 HETODO DE TENDENCIAS• 

Este método consiste en revelar las 11 Tendenc1as 11 de las 

operac1~nes realizadas en determinado periodo de la Vida de 

ias empresas. 

En el ana11s1s de crédito. es de gran utilidad. ya que nos 

permite ver ta trayector·1a a través de los anos ·de cualquier' 

empresa. al permitir comparaciones y obtener variaciones en 

cada uno de los renglones de los estd~os tlnanc1eros a 

analizar. obteniendo los resultados a traves de porcentaJes. 

Técnicamente este metodo consiste en la comparac1on de tres o 

m4:s estado.s f1nanc1eros, que abarquen pertOdo::s iguales y 

sucesivos. tomandose como punto de referencia o bese un 

periodo determinado. el cual ser4 considerado como IDEAL por 

s~r el m6s representativo de las operaciones de la empresa. 

A este ano base :se le a.stqna un valor de 100, el cual ze·ra la 

bdse para las comparact~ne:i:. 

Posteriormente. se obtiene el porcentaJe de los renglones de 

los eJerc1c1os motivo de comparac1on, dlvldléndo cada uno de 

sus valores entre los del ano ba:se sus resultados se 

mult1pl1can por cien. 

El resultado obtenido se compara con la base 100, siendo la 
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d1 ferenc1a de mas o menos, indicadora de la tendencia de la 

empresa. EJemplo: 

< N$ ). 

ANOS VENTAS " COSTOS " GASTOS DE " OPERACION 

1969 50,000 100 30.000 100 l.5oo 100 

1967 46.000 96 29.700 99 l.450 97 

1966 51 .ooo 102 30.000 100 l.530 102 

1990 52.000 104 31,720 106 l.540 103 

1991 56 .364 113 34.560 115 l.700 113 
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ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA 
<BOLETIN B - 12) 

El Boletln B - 1 "Objetivos de los Estados F1nanc1eros 11 , nos 

Olee en el p4rrato ¡9, que conforme a principios Oe 

contabilidad generalmente aceptados. el estado de cambios en 

la s1tuac1on f1anc1era. constituye un estado t1nanc1ero 

b4sico, tiene por ob)etivo el proporc1onar 1nformac1on 

relevante y condensada, relat 1 ·1a a un per 10üu determl nado, 

para que los usuarios de les estados t1nanc1eroR ... _ tengan 

elementos adicionales a los proporc1onactos por los otros 

estados t1nanc1eros. para: 

a> Evaluar la capacidad de la c~presa para 9enerar 

recursos. 

b> Evaluar la capacidad de la empresa, para cumplir con 

sus obl19ac1ones. para pagar ct1v1dendos. y en su 

Cll!'IQ, para anticipar la necesidad de obtener 

f t'nanc lam1ento. 

e> Evaluar los camblo:t experimentados en la s1tuac1on 

financiera de la empresa. derivado de tr~nsacclone:s de 

1nvers10n y flnanclamientoe ocurridos durante el 

per 1000. 
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11 Para efectos c:tel Bolet1n B-1:?;, el Estac:lo de camblos en lr.s 

Situacion F1nanc1era. es el estac:lo financiero b~s1co qu~ 

muestra en pesos constantes los recursos generados o 

utilizados en la operac1on, los cambios p:-iricipales ocurridos 

en la estructura financiera c:te la entidad y su retleJo final 

en el efectivo e inversiones temporales a traves de un periodo 

determinado'' Cl> el Bolettn B-lz. tiene vigencia a partir de 

los e)e~cicios que se 1n1ciaron el l de enero de 1990. 

se dd un e3emplo del estado de cambios en la sttuacion 

financiera <B-12>. 
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"J,F," s. A, DE: c. V, 
ESTADO DE: SITUACION FINANCIERA COHPARATIVO 
AL 31 DE DICIEHBRE DE LOS ANOS 1990 Y 1991 

C NS .. i 

CONCEPTO 

BANCOS 
INVERSIONES 
CTAS X COBRAR 
INVENTARIOS 

TOTAL ACTIVO 
CIRCULANTE 

ACTIVO FIJO 
O>;P, ACUHULADA 
ACTIVO FIJO N, 

TOTAL ACTIVO 

P~OVEE:DORES 

PRESTAHOS 
PREST, LARGO P. 

TOTAL PASIVO 

DIC. 
1990 

1.277 
l.750 
3.064 
6.384 

12.475 

4.586 
( 917) 
3,669 

16.144 

3,830 
6,384 
--o--

10.214 

CAPITAL SOCIAL 3,309 
R•:suLT. DEL EJ. --o-­
RESULT. EJ. ANT. 2,621 

TOTAL CAP, CONT, 5,930 

SUHA PASIVO + 
CAPITAL CONT, 16,144 

ore.· 
'1990• 

.1:51~ 
.. 2.079 
:3,6ol0 
7 .• ,583 < 

.. s;4¡e 
(! ,089) 
.4;359· 

l9;i78 

4,550 
7,583 
--o--

12 .¡33 

3,93¡ 
--o--
3.¡14 

7.045 

l 9 .¡ 76 

DIC. 
1991 

1.000: 
9 .l 74'.·· 
1.000 

.•·: 7•636 

·9.386 
(3d98l 
6d88 

24.998 

1.000 
4,000 
3,000 

8.ooo 

3.931 
12d9l 

876 

16.996 

24.998 

GENERACION O 
CUSO l DE REC , 

517 
(7.095i 
2.640 

( 53) 

(3.991) 

(3,938) 
2.109 

Cl,629) 

C5,620l 

(3,550) 
(3,563) 
3,000 

(4 .133) 

--o--
12 .191 
C:?.:?38> 

9,953 

5.820 

•EL ESTADO DE SITUAClON FINANCIERA DE 1990, SE EXPRESO EN 
PHSOS DE PODER ADOUISITIVO DE 1991, HULTIPLICANDO CADA UNA DE 
SUS SIFRAS POR LA INFLACION DE 1991 ADICIONADA A LA UNIDAD 
() .1679). 
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"J, Fo"• S, A. DE C, V, 

ESTADO DE RESULTADOS DEL l DE ENERO DE 1991 
AL 31 DE DICIEMBRE DE 1991 

( NS l 

VENTAS 

COSTO DE VENTAS 

UTILIDAD BRUTA 

GASTO DE OPERACION 

UTILIDAD DE OPERACION 

OTROS GASTOS O PRODUCTOS 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

I .s.R. Y p,T,U. 

UTILIDAD NETA 

56 

56.364 

34.560 

21.604. 

1.100 

20,104 
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EMPRESA "J, Fo" º So Ao DE Co V, 
ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA 

DEL 1 DE ENERO DE 1991 AL 31 DE DICIEMBRE DE 1991 
C NS i 

OPERAC!ON, 
Utilidad neta 

Partidas ap11cadas a resultados que no requl­
rteron la ut1lizac1on de recursos1 

Depreciación 

sub-total 

Dism1nuc1on de cuentas por cobrar 
Aumento en 1nventar1oe 
01sm1nuc1on de proveedcres 

RECURSOS GENERADOS POR LA OPERAClON 

E'l tlANCIAMIENTO º 

Em1s1on de obligac1ones 
Amortizac1on de t~rm1nos reales 
de las obll9ac1ones 
Amort1zac1on de termines reales 
de prestamos 
Pago de dlvldendos 

RECURSOS UTILIZADOS EN ACTIVIDADES DE 
FINANCIAMIENTO 

INVERSION 

Adqu1s1c1ones de activo f1Jo 

RECURSOS UTILIZADOS EN ACTIVIDADES DE 
INVERSION 

AUMENTO DE EFECTIVO 

EFECTIVO E INVERSIONES TEMPORALES AL 
PRINCIPIO DEL PERIODO 

EFECTIVO E INVERSIOllES TEMPORALES AL 
FINAL DEL PERIODO 
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12.o 191 

2,109 

14.300 

2.o1HO 
( 531 

C3,S63i 

130304 

3o93B 

9381 

(305501 
(2.o2.3BI 

ca .1ee1 

3o93B 

3,935 

60576 

30596 

10.174 



2,f LOS CINCO ELEHENTOS DEL CREDITO. 

Hemos visto que el crédito ee creer y confiar. La 

extenston masiva del cr6d1to es escenctel para mantener 

9trendo las ruedas de ta economta. La confianza es muy bella. 

pero se debe abordar toda dec1s1on de cr~dito con 

desconfianza, con susp1cac1a. con escepticismo. sin que el 

cliente se de cuenta. porque podrtaMos perderlo. 

2.4.l CARACTER. 

El ~ran financiero J. Pterpont Horgan optno que la 

habilidad y la integridad proporcionan las meJores seguridades 

que es posible obtener. el hombre capaz y honorable pagar6. 

hallar4 alguna forma de pagar, a pesar de cua1esqu1er 

d1t1cu1tades que pueda encontrar. 

2,4,2 CAPITAL O CAPITAL CONTABLE NETO, 

ou~ tanto tiene en la forma de activo neto despuds de 

deduc~r el pasivo? ou~ tanto vale? 51 vende todo y paga todas 

sus deudas, Qué tanto le quedarta? La prueba del capital o del 

capital contable neto es una prueba muy apropiada para la 

mayorta de los prest~tarlos comerciales, pero no muy ~t11 en 

el ca30 de un minorista que trata con c11entee 1nd1V1dualee. 
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2,4,3 GARANTIA, 

Con qué activos cuenta. que puedan ignorarse para 

ase9urar el pago del adeudo, activos que puedan embar9arae y 

venderse si no paga? 

2.4.4 CAPACIDAD O HABILIDAD DE PAGO, 

Esta es una prueba mucho m6s amplia e importante que el 

capital o la garantta. La capacidad es una medida no solo de 

los activos. sino tambten de las percepciones pasadas y del 

poder de percepc10n futura, de la estabilidad y cont1nu1dad en 

el trabaJo. 

2.4.S CONDICIONES ECONOHICAS, 

La diferencia de los ·otros cuatro crlterlos. las 

condiciones econOm1cas comprenden la cons1derac10n de factores 

externos a dl. Existe la poslb111dad de que sucesos econom1cos 

fuera de su control puedan afectar su capacidad de pa90. 

2.5 POLITICA DE CREDITO, 

El principal problema de a19unas empresas con respecto 

a su polttlca de crédito e~ que en realidad no tiene polftica 

de crédito. elendo asJ que como eJemplo mde u~ual tenemos que 

el personol de ventas determina quienes califican para el 
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crddito. Debido al interés inherente de los representantes de 

ventas < la obtención de una comisión i, resultan ser personas 

poco indicadas para e3ercer la facultad de otorgar crédito. 

a~n cuando no puede negarse que un buen vendedor podrá ser un 

factor determinante para obtener información externa para Ja 

empresa. 

La poltt1ca de crédito deber6 constar por escrito Ces 

sumamente importante> y deber6 poseer ciertas caractertsticas. 

Las polttlcas deber6n ser suficientemente generales como para 

que se puedan aplicar a una variedad de situaciones com~nesr a 

través de per1odos de tiempo caqut depende la extension de 

.tectores externos e internos como por e)emplo la s1tuac1on 

económica del pats> • 

una poltttca ae crédito deber6 equilibrar las metas de 

la empresa de incrementar la.e ventas, ut·~·l idadea y pre:5t ic;i io 

con las metas de crédito de proteger a la empresa y sus 

activos. recuperando las cuentas por cobrar y ase9urando una 

ut 11 lclacl. 

La polttlca de crédito deberá incluir dlrectrlce~ 

especificas re5pecto a cobranzas <cuándo iniciar, cu~ndo 

transferir, y que procedlmlento.:s :se9u1r>, especlolrnente con 

respecto de pa900 que oe ant1c1pan e le techa ae venc1m1ento. 
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cuentas de clientes que se retrasan en sus pagos, cuentas 

malas, lineas de cr~dito, fechas de ltmite o de corte, 

descuentos no aprovechados, Ordenes que se reciben. 

Política de Crddito conservadora o Liberal. La polttica 

de cr~dito de una empresa dependiendo de sus caractertsticas 

podr6 ser conservadora o liberal. Si es conservadora, habr6 de 

proceder con mucha cautela en el otor9a~1ento del cr6d1to. 

respecto al riesgo que habrd de asumir y en la cantidad que 

este dispuesta a aceptar. Y por su polftica conservadora de 

crddito habrd de realizar una investtgacton detallada de todo 

solicitante antes de tomar una decislon. 

Una empresa que por el contrario es de polttica liberal 

serd menos escrupulosa, estando mds dispuesta a asumir mayor 

cantidad de riesgo. 
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SITUACIONES EN QUE LAS POLITICAS SITUACIONES El~ QUE LAS POUTICAS 

CONSERVADORASSON PREFERIBLES LIBERALES SON PREFERIBLES 

No existe competencia <-------------------> Gran com¡:>_etencja__ -----i 
l 

jMar9en estrecho de utilidad 
Nivel de competencia 

<-------------------> Margen amplio de utilida_d__ 1 
1 

Margen de utilidad 
1 Poco volumen <--------'-----=------> Elevacfo volumen ---=-=i 

1 
Nivel de volumen 

[ Demanda eli!Vada <_:-.:; __ ...::_ _____________ > Demanda decadente-- ¡ 
1 

Demanda de cfientela 
L--Bajomvel demventano <------:.:. ___ -_-___ :_ _____ > Exceso de inventarios• j 

1 
Nivel de inventario 

~a.ia¡¡OsíciOiideel8CilVO - <----------=---:..-----> Gran liguideú> bueiiSaldo de efectivo J 

1 
Liauidez de su comoañia 

lncertidumbie m el oconomia necional Una ecomomla nacional p_rornetedora I 

Condiciones económicas nacionales 
1 Productos Conocidos <-------------------> Productos nuevos ==:::::J 

1 
Productos 

r *ExCeso de inventarios incluye inventarios obsoletos, pasados da moda, o inventarios que cuesta mucho almecenarlos. 1 

FACTORES DE LA INDUSTRIA Y ECONOMJCOS QUE INFLUYEN EN 

LA SEL.ECCJON DE POUTICAS DE CREDJTO CONSERVADORAS O 

LIBERALES. 
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C A P I T U L O 3 

BENEFICIOS DEL BUEN HANEJO DEL CREDITO Y LA COBRANZA 

3,1 INDICES RELACIONADOS CON LAS UTILIDADES, 

Los benetlcios en las empr.eeas, se generan a trav~s de las 

ventas y, .de los serv1c1os. y su ruaqn1 tud se mide y compara 

empleando dos qrupos pr1nc1pa1es de c6lculo Co medlc10n>: 

il LAS UTILIDADES Jili fil! RELACION !;Q!! !JI INVERSION. 

La re1ac1on entre el nivel de los benet1c1cis y la ~a9n1tud 

de la 1nvers10n destinada a producirlos es elemental en 

toda empresa. 

al Utilidades <antes de intereses e impuestos> I total 

Oe activos. 

E~te cAlculo mide la~ utilidades contra la suma de 

todos los activos antes de impuestos y de la 

compensaclOn 

contribuyen 

acclon1stas>. 

que les corresponde a los 

" esos acttvo!!! Cacreedore.s 

Alounou analistas aJua:tan 

que 

y 

e:ite 

c4lculo usando el promedio de los activos durante 

el ano. m1entr48 que otros prefieren u~sr loe 

~~Idos &l Inicio del eJerclclo o al tina! del 
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mismo. Una variante de lo anterior es la fórmula 

siguientes 

b> Utilidades Netas I Total de Activos. 

Este c41culo relacione lo que queda de las 

utilidades después de impuestos, reparto de 

utilidades que marca la ley, y de compensar a una 

parte de los que contribuyen a los activos de la 

empresa <los acreedores a los que se pagan 

intereses>, contra el total del activo. Al andli5Js 

que busque estimar la potencialidad de los acttvos 

para prOducir beneficios, 

interesard esta rele.c1ón1 

:seguramente 

en ca11bto 

no 

serd 

le 

11uy 

importante para el accionista que tenoa 1nterds 

particular en la parte de 6stos que le corre:sponda. 

un tercer cdlculo muy com~n, consiste en relacionar 

la utilidad neta con el capital contable. es dec1r1 

e> Utilidades Netas I Capital contabla, 

Esto eo una forma de medir el resultado que 

corresponae a los propleterios de~pu6s de que todos 

loa impueatos e intereses han sido liquidados. En 

este sentido, es un indice razonable <aunque con 
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llmltac1onesi para mealr la potenc1a11aaa lucrativa 

de la 1nvers16n propia. 

Zl UTILIDADES CONTRA !,,Al<~ <HARGEN !l.§ UTILIDAD>, 

Stendo las ventas la parte central de toda empresa cal 

menos as1 se considera>. al f1Jarse los precios de venta se 

debe considerar el raarqén de utilidad. esto es. lo que 

permita tener a la compan1a utilidades finales después de 

haber sido eroqados todos los gastos y costos inherentes a 

~as operaciones de la empresa. 

Dependiendo del tipo de empresa se debe tomar en cuenta la 

proporclOn que guarden las utilidades con el vol~men de 

ventas. esta relaclon ayudará a determinar la et1c1enc1a de 

las operaclones, aunque hay cons1derac1ones como los 

preclol!!I y la:s fluctuaciones, que pueden Llraltar la 

veracidad de éste lndtce. 

SG debe consJdorar como la pruebe cruc1a1 de la et1c1enc1a 

en le empre5a y lo lucrativo ae la ml5ma repo5a en la 

proporción con la 1nver.s1on. puesto q1.•.s es pcsible que un 

porcentaje alto de benef1c1o en laB ventas ntqn1f1que. 51n 

embaroo un muy bajo porcentojo de benof 1c1oe en contra la 

tnvers1on. el el voluraon de leo ventas es rolativamento 

baJo. A la 1nveroe. un margan bOJO aa ut111aades acompanado 
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de un alto volumen de ventas puede resultar en un 

porcentaJe alto de utilidades en contra del capital. 

Existen muchos c6lculos posibles para producir tndices que 

refleJan la ef 1cac1a con que se controlan los qastos. Entre 

ellos se encuentran los s1gu1entes1 

a> Costo de Ventas / Ventas. 

b> <Ventas - Costo> I Ventas =- Hargen Bruto. 

Ambos reflejan el margen de los costos de los porductos y 

tambldn podrlan indicar, el aumento en los costos de la~ 

operaciones. las presiones en los precios. etc. 

También se debe establecer la relación de las ventas con 

las partidas indlvlduales de los gastos. Estas relaciones 

son ~tiles para verificar la eficacia relativa de las 

operaciones. espec1a111ente entre periodos. su cent.rol 

presupuesta!, etc. 

De hecho. uno de los neJores puntos de partida para valorar 

las operaciones de una empresa puede hacerse localizando 

los cambios en los m6r9enes brutos, en loe gastos de 

operac1on. en las utilidades antes de impuestos. etc, Todos 

expresados como porcentajes de las ventas netas. 

Es de tomar en cuenta en una economta con marcados lndtces 
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de 1nflac10n el analizar constantemente los m6rqenes de 

utilidad por la elevac1on de los precios de los insumos 

<qastos y costos> que se dan reiteradamente y sin plazos 

f1Jos. Aqut es decisión de lo~ e)ecutivos de la empresa el 

aumento a los precios de venta \en mayor o menor 

porcentaJel , lo cual es lo menos aconse)able por estar 

contribuyendo a la escalada de precios o disminuir al 

m~ximo los gastos y costos. aprovechando al máximo la 

eficiencia de la operación de la empresa. 

Puede darse el caso que en periódos determinados no se tome 

ninguna de las dos opciones mencionadas anteriormente y se 

mantengan los mismos ra6.rqenes de utilidad y no se "force•• a 

la segunda opción. por considerarse que no hay efecto 

drástico en los benef1c1os para la empresa. 

EJEHPLOS1 

l) Costo de Producto 
o serv1c10 
NS 20.00 

H6rgen Utilidad Precio Venta 

20 .. =N$ 4.00 NS 24.00 

Ut i l ldad Bru.te ""NS 4 .oo Utllldad S/Ventas = 16,67~ 

2l Costo de Producto 
o servlclo 
NS 20.30 

H6roon Utilidad Precio Venta 

20 % •NS 4.06 N!I 24.36 

Utllldad Bruta •NS 4.06 Utilidad 9/Ventas ~ 16.67~ 

En este ejemplo lo~ beneficios son los mismos. 
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3> costo de Producto 
o serv1c10 
NS 21.00 

H6rgen Ut l lldad 

16 !ti 

Precio Venta 

Utilidad Bruta =NS 3.36 Utilidad s/Ventas 

NS 24.36 

13.79 .. 

DESCUENTOS SOBRE VENTAS, 

Al otorgar la empresa descuentos y rebaJas sobre las ventas 

Calendo los nds comunes1 por volumen, por pronto pago. por ser 

un buen cliente asiduo> es 1oq1co esperar mayor cantii¡t_ad de 

ventas. que bien no pueden verse afectadas por la a1sm1nuc1on 

de su narqen de utilidad, ya que si blen es cierto que este 

disminuye por venta. al incrementar.se en forma considerable 

estas permiten la obtenc1on tambten de utilidades sobre ventas 

y el consiqutente aumento a la par de lbs cuenta~ por cc:.rbrar. 

3 .z LIQUIDEZ E INVER.SION • 

El aporvechamtento y la eficaz cobranza en las empresas 

provoca sttuactonea tnmeJorables que deben tom~rse auy en 

cufl!'nta. tales son lo.e caso~ de la l iquic:iez c··~obrada 11 

capacidacJ de paoo c:ie deuda~> y 185 inversiones ten las 

distintae 6reae de la emp~e~al. 

EFECTIVO. 

Ea un medio de cambio. que esté " d1epon1ble 1nmec:i1atamento" 

para el pa90 de ob!l9Bc1ones circulantes y que est6 libre de 
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restrlcclones contractuales que podrtan llmltar la 

adm1n1strac1ón el uso de ellos para enfrentar obllgaciones. 

Adem6s. debe estar constltutdo por moneda de curso legal o sus 

equivalentes, tales como: depósitos bancarios en cuentas de 

cheques, glro~ bancarios, teleqr6f1cos o postales, monedas 

extranJeras y metales preciosos amonedados. 

Debido a la 1mpqrtanc1a que tlene el efectivo dentro del ctclo 

de operaciones de una empresa. al ser el prlmer elemento en el 

ciclo de cobros y pagos. debe tenerse espec1a1 cuidado en el 

maneJo del mlsmo. para asegurar el dxlto y crecimlento del 

negocio. 

En la flgura que a continuación se muestra ilustra el ciclo de 

operac1on de una empresa. se observa que el efectivo aumenta 

por las ventas efectuadas al contado o por la Cobranza de las 

ventas realizadas a crédito. De la a1sma forma se observa que 

el efectivo disminuye por las compras de •ercanctas pagadas al 

contado asf como por los pagos de las cuentas por pagar 

generadas en las compras de mercancta efectuadas a cr~dlto. El 

saldo O remanente en efectivo depender6 de la buena 

ad~lnlstrac1on que de loe cobros y pegoe hagan los eJecutlvos 

ttnancteros de la empresa. 

71 



1 --i 
CICLO DE OPERACIONES 1 

aALIDA. DE i INVENTA.RIO DE 1 Et• m.o..n'-. DE 
NERC .. HCIA !I MERCANCIAS i----_ . .:

1 
.. ~nC'.ONCIA 

1 \"ENV<ria O E CC1h1PRA8 DE 

(ve~~~~ EFECTIVO l~"O"''-D~~ 

V¡~;~~1----~9-;~-A -l --~--~lir~~~~ 
1 ~-_j . L_ __ ~ __ J 

-------------~-·---·------------J • . . ~TOS VENV. 
i GAsros OPERACION. IMPUESTOS 6A8TOa AOUON. L GAS1'0l!I F1NANCIE 
-----···--·---··---::;:---····~-· -·--·-··-----·-----' 

····· 

r~~i~;~~-~j-- · --r~~~~~;fJ 

¡S;~;;J c.:;:~~I 
\. __ .. ___ ---¡ r----· 

\f_.~:;::~_11 ~~l 
\ / 
\\ ----~~St~~!'~~-- -r ____ .~'!"~~--~,~-? __ ..... 1 

- . _ __J 
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INVERSIONES TEHPORALES. 

11 Las 1nvers1ones temporales 

valores negociables o por 

estan representados por 

cualquier otro instrumento 

los 

de 

1nvers1on, convertibles en efectivo en el corto plazo y tienen 

por ob3eto, normalmente, obtener un rendimiento hasta el 

momento en que estos instrumentos sean ut111zados en la 

ent 1do.d • 11 (2) 

Este tlpo de 1nvers1ones debe ser tan 11qu1do como el efectivo 

mismo. Por ello las empresas pret1eren estas 1nvers1ones. 

Una caracterfstlca importante de las 1nvers1ones temporales 

estriba en su fac1lldad para convertirse en efectivo en 

cualquier momento. 

Los valores ne9oclables son aquellos que se cotizan en bolsas 

de valores 6 son operados a través del sistema t1nanc1ero. 

INSTRUHENTOS DE INVERSION COHUNES. 

Dependiendo Gel monto del excedente de efectivo que se posea 

para invertir, as! como el fin que se per~tqa. ex!~ten varies 

opciones ~e Jnstrumentos a corto plazo pora la empresa. como 

son las s19u1entesr 

a) Sociedades de InverD10n. 



br cert1f1CEU1os de la Tesorer!a de la Federaclón 
CCETESi, 

a) sociedades ~ Inversión~ 

\'· 

"Son Soc1edaaes Anónimas que em1 ten valores (acclonesl, 

las cuales son adqu1r1das por el pUblico inversionista 

Csoclos>. 

El dinero que se obtiene de la venta ~e estas accionee se 

utiliza para la compra de accion~s cu otros valores> de 

diferentes empresas 1ndustr1a1es, ~omerc1a1es, bancarias. 

de servicl~s. ~te. 

DA esta torma los valores adqu1ri1os por la sociedad de 

Inversión constituyen su principal activo. 

una lle las principales ventaJas que presentan las 

Sociedades de Inversión es que aceptan como socios a pequehos 

y medianos 1nvers1onistas. esto es que, no se requiere de un 

gr"ln monto para poder ·1 nvert ir. Otra de las ventaJa8 que 

otrecen. e::s que al tener une mezcla de va.loreB de 

diferentes empresas, diversifican el riesgo''C3> 

b) Certificados~~ Tesorerta ~~Federación ~ 

"Son t 1 tuloe al portador, emlt idos por el Gobierno Federal, 

quien se obliga a pagar su valor nominal en el venc1m1ento 
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establecido en el documento. 

Su 

una 

valor nominal ·ea· de U~10.,oo ; y .se~. negocian con base 

tasa: d~~-d-eSC~en~·~ .. ;~' es decir.~ :·a1·::·:va1.or nom.tnal se 

.. .-·"·-~-.-~·;',_··.;; •'·"" ·"··':-;... ,·.:, 
con mayor'.dem8hda\-'eni:'dt.id"nt0. ~:.,~~1nvét-iOnes' temporales. 

plazo, a :?B."d1~~· .. • ;'_~_4> ... 

-?::}·:>· 

en 

le 

Por eJemPf0/[;·:;:~\í-,::~a·~·::t·1er1e>una tasa de descuento del 46.12 ~ 
... , ····:;:c.·--::·.,.._, ... 

y el,_ -p1azo.~"~de~:venc1'm·iento'·es de 26 <11as. 
.... ,,..,,_.,, ... '., - su precio de 

nominal i11 Tasa i11 Ttemp_Q 
Oescto. 360 
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OTRAS INVERSIONES, 

Ya que se mencionó la ut1llzac1ón de aquellos remanentes que 

no se requieren tnmedtatamente para la operación de la empresa 

a través de las inversiones temporales. 

H6s cuando el excedente sobrepasa l~ inmediatez de los 

comprom1sos contraídos y se convierte en un excedente "libre", 

precisamente no SUJeto a compromlsos. se esta en el camino üe 

hacer otro tipo de inversiones más permanentes o conoc1ctas 

.. como "Ad.quislc1ones cie Activo FlJo". las cuales como nos lo 

menciona su concepto "es el con)unto de :bienes tangibles que 

utilicen los contribuyentes para la rea11zac1on Je sus 

act1V1dades y que se demeriten por el uso en el serv1c10 del 

contribuyente y por el transcurso del tiempo''• 

51 nos remitimos a la figura del clclo de operaciones 

e:prec1amo~ que los activos fiJO~ normalmente son adqu1r1dos 

con dinero provenlente de Fuente~ de Flnanc1am1ento a largo 

plazo, tales como pri!stamos a largo plazo \pas1vos>, o con 

aportactone~ de los ~ocio~ ccap1tal>, y a trav~~ de los 

excedentes de etectlvo 1nvertldos temporalmente. 

f:1 uso de efectivo excedente no requerido 1nmed1atamente, para 

adquirir activo f1Jo puede interpretarse como muy r1es9osd ó 

muy dlftcll c:Je conseguir. pero como se ha venido menc1oncHllto 
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depende de la excelente aom1n1strac1on que le den los 

e)ecut1vos a la empresa. 
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3,3 HEDICION DE LOS DIAS REALES DE CARTERAr 

se considera de l.\til 1mportanc1a la 1ntormac1on sobre los d1es 

reales de cartera; ut111zaremos una formula sencilla para 

determinar los d1as reales, a la que hemos llamado de 

'.'Agotamientoº. 

al se ·toman: ,tantos ·meses de venta como sea necesario, 

partiendo del mas reciente hasta el mAs leJano, hasta 

superar en su suma. el saldo que en la balan=a de 

clientes extste en una fecha determinada y espectf1ca. 

b> Si en el l.\ltimo mes a restar, la suma es mayor que el 

sAldo pendiente por restar, se divide entre el saldo 

del mes, obteni~ndo un factor, que se mult1pl1ca 

por los dias reales de ese mes. 

e> Por otra parte, se consideran los dtas reales de cada 

mes en ventas, haciendo la suma de ellos. 

Imaginemos que tenemos un tambo lleno de ventas. el cual se 

vacte <cobranza> y se llena <ventas) cada mes. La pr 1mertt en 

vaciarse <cobrarse> son las ventas más leJanas, quedando las 

ventas recientes. 
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1~,s 
UE U\ 

ENERO 199J 

DICIEHBllE 1992 

NOV!EHBRE 1992 

OCTUBRE 1992 
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A cont1nuac1on. determinaremos los dtas reales de cartera de 

un cliente, en forma detallada. 

DATOS1 
CLIENTE LA PEPITA, S, A, 

PLAZO 90 d1as 

Saldo en Balanza al 31 de enero: 

HES 

Enero 1993 
Diciembre 1992 
Noviembre 1992 
octubre 1992 
Septiembre 1992 
Agosto 19_92 

SALDO EN CARTERA 

- Ventas de enero 

- Ventas de diciembre 

- Ventas de noviembre 

I ventas de octubre 

• factor 

VENTAS 
NS 

969.296 
65.660 

1'950.999 
674.097 
714 .659 
629.553 

- dias reales de octubre 

~ d1as venta octubre 

+ dlas reales de ~oviembre 

+ dias reales de diciembre 

.. dlas reales de· e11er .. o 

• diss reat"es de c8.rters 

60 

NS 3'475,666. 

3 1 475.666 

969.296 

65,660 

1'950.999 

469.711 

.674.097 

35 

25 

26 

26 

35 

DIAS REALES 

35 dla:.-
26 
26 
35 
26 
26 
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Los 115 d1as rea1es1 nos indican que el cliente nos paga en un 

promedio de 25 d1as despuds del venc1m1ento1 ya que t1ene un 

plazo de 90 dtas. 
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3.4 PRESUPUESTO DE COBRANZA1 

En las empresas que venden a credtto. el presupuesto de 

cobranza estA inseparablemente vinculado al de ca)a. en virtud 

de ·que es necesaC" 10 est 1mar las entradas de ca.Ja y el pC"'oducto 

de cobranza. Es decir. en el caso de las ventas a credlto. 

existe una brecha cronolOgica entre la fecha en que se reali?.a 

la venta y ta techa en que se cobra, por ello. al responsable 

dP. cobranza le corresponde preparar los presupuestos anuales 

de entradas y gastos c1e su departamento. como parte del 

presupuesto de ingresos y egresos de la empresa. 

El presupuesto de entracHss Ccobranzai. se basa en el 

presupuesto de ingresos del departamento de ventas y conforme 

a las poltt1cas de plazos que f1Je el departamento de cr~dlto. 

INGRESO: es la cantidad que obtlene la empresa en dinero. 

bienes o valores. 

ENTRADA: es la cantldad que se obtlene en dinero en 

etectivo. 

En termines qenerales. al preparar el pre~upuesto de cobranza, 

d~bemos considerar los s1quientes pasosi 

ll Se estima analizando por meses~ el saldo de cuenta5 

por cobrar. del ejercicio anterior. 
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2) se prov1s1ona un porcentaJe de cuentas incobrables; 

3) se estiman los ingresos para el ano en curso, de 

acuerdo a los plazos de cred1to. 

A contlnuac1on, se presenta el presupuesto ae ingresos del 

departamento ae ventas. 
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PRESUfUESTO ¡;¡¡¡¡ INGRESOS ~ pEPARTAMENTO J2Éi. VENTAS fABA ~ 
!!!. PESOS 

ENERO 10.239 JULIO 6,405 
Ff;BRERO ll .431 AGOSTO 12,711 
HARZO 9.356 SEPTIEMBRE 9,686 
A~RIL 12.419 OCTUBRE 10,364 
HAYO 13.606 NOVIEMBRE ]6,285 
JUNIO 11.99) DICIEMBRE 9,477 

.SUMA NS 136,370 

Saldo de. cuentas por cobrar, eJerc1c10 anter1or Cl992j: 

Plazo a 30 dtas 2,640 

Plazo a 60 dtas 2,840 

SUMA N~ S,660 

El primer paso es descontar la prov1s1on de cuentas 

incobrables C5%>. 



PRESUPUESTO DE INGRESOS 
DEL DEPARTAMENTO DE 

VENTAS 

Enero 
Febrero 
Marzo 
Abril 
Hayo 

Ns 

Junio 
Julio 
Agosto 
Septiembre 
Octubr-e 
Noviembre 
01c1embre 

!0.239 
11 .431 
9.356 

12.419 
13.806 
11.991 
8,405 

12.711 
9.886 

10.364 
16.285 
9,477 

PROVISION CUENTAS 
INCOBRABLES 5• 

Ns 

512 
571 
468 
621 
690 
599 
420 
635 
494 
518 
814 
474 

NETO A 
COBRAR 

NS 

9,727 
10.860 
8.Be8 

11.798 
13.116 
!l .392 
7.985 

12.076 
9.392 
9.846 

15 .471 
9,003 

SUHA Ns 129,554 

Plazo e 30 dlas 

Plazo a 60 dJas 

SUHA Ns 5,396 Diciembre 1992 

Las condiclones de crédito 9on las s1QU1entes1 

40% de contado 30• a 30 die" 30!1< e 60 dlas 

Procec11m1ento1 

En primero lUQar. so anotan laa cuentes por cobrar en la ho]s 

de d1str1bucton que contiene laB cant1dadeo qua se estima, 

entraran cada mes. como le cantidad de es,396 de cuantas por 

cobrar solo repreconta la parte de crOdito de las ventes de 
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diciembre. o sea el 60~ de dichas ventas. dado que el 40' ya 

se cobro. dsta cantidad se deber6 cobrar a 30 y 60 41as a 

partir de S2.696.- en enero y febrero. 

A partir del renglon de enero. las cantidades que se venden en 

un mes, se anotar~n en la columna de presupuesto, ~e le 

calcula el 40% y se anota en la columna 1el mismo mes. 

Oespues, se calcula el 30~ y se anota el resultado en las dos 

columnas siguientes.al mes en que se realiza el ingreso. 



PRESUPUESTO DE COBRANZA (PROCEDIMIENTO DIRECTO) 

lJ PñESUP. ENE FEB MAR ABA MAY JUN JUL AGT SEP OCT NOV DIC CTAS.POI 

MD..ES DE COBRAR 

1'!$ 1994 

IDIG.l,.,, ~.-=> 2.= "º~" 

,ENE 9,727 3,891 2,918 2,918 

IFEB 1 10,860 4,344 3,258 3,258 

' 
'MAR 

1 8,888 3,556 2,666 2,666 
1 

IABR 11,798 4,720 3,539 3,539 

IMAv 13,116 5,246 3,935 3,935 

IJUN 
11,392 4,556 3,418 3,418 

JLt. 7,985 3,193 2,396 2,396 

1
AGT 12,076 4,830 3,623 3,623 

ISEP 9,392 3,756 2,818 2,818 

OCT 9,846 3,938 2,954 2,954 

NOV 15,471 6,189 4,641 4,641 

DIC 9,003 3,601 5,402 

SUMAS 134,950 6,589 9,960 9,732 10,644 11,45112,03010,546 10,644 9,ns 10,379 11,961 11,196 10,043 

SUMAS COBRANZAS 1993 

SALDO DE CUENTAS POR COBRAR 1994 

TOTAL PRESUPUESTO 

124,907 

10,043 

134,950 
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El presupuesto slrve de base para medir la et1cac1a del 

[JP.partamento de Cobr8.nz~~~ 

PROCEDIMIENTO INDIRECTO. DE ·CALCULO:·. 

Este procedlmlento' -.se ·,'_em~lea. en el caso de que la Empresa. 

tenga var1os tipos de credtto o diferentes plazos. 

EJemplo: 

·cobro al entregar 

cred1to a 30 dias 

Credlto a· 30 y 60 dlas 

Credlto a 30, 60 y 90 dlas 

cred1to a 6 meses 

CrP-dlto a 10 meses 

credito a 12 meses 

PORCENTAJE 

25 

10 

5 

5 

10 

30 

15 

Bll 

.2s .2soo 

.io .1000 

.5/2· .0250 

;513 ,Oló? 

.1016 J ·~··:~Oi6~·._: 

.30110. •::~030c) 

.1~~1}·~· :xº1~'f · · 
,;," :;-;; - .. 



MES 

ENERO 

. FEBRERO 

'MARZO 

ABRIL 

MAYO 

JUNIO 

JULIO 

AGOSTO 

SEPTIEMBRE 

OCTUBRE 

NOVIEMBRE 

DIC.1993 

DIC.1992 

SUMAS 

1: C.A.E-:*J\---ao:-]\ ~~:@]!30-60-@ 6 MESESJ[lOM~ES@I To TA LI, 

0.25001 

! 

0.2500 

0.1000 

0.1000 

0.0250 

0.0250 

0.0500 

*C.A.E. CREDITO A LA ENTREGA 

~.0167 

0.0167 

0.0166 

0.0500 

89 

0.2500 

0.0167 0.0300 0.0125 0.2009 

0.0167 0.0300 0.0125 0.1009 

0.0167 0.0300 0.0125 0.0758 

0.0167 I 0.0300 0.0125 0.0592 

0.0167 I · 0.0300 0.0125 0.0592 

0.0165 0.03001 0.0125 '0.0590 

0.0125 0.0425 

0.0125 0.0425 
: ... ; . 

''0.0125 0.0425 

. 0.0125 0.0425 

0.0125 0.0125 

0.0125 0.0125 

0.1000 0.3000 0.1500 1.0000 



En esta tabla, se han cambiado los porcentoJeS en proporc1oneB 

unitarias y se non dtvtdldo en tontos meses como el plazo de 

credtto se eetabtece, la columna de total, lndtca Jas 

proporc1ones que deben ap11corse a cado vento mensual. 

El soldo de las cuentos por Cobrar del e)erc1c10 anterior, 

representa el 75• de las ventas de d!clembre, porque el 25' 

fue de contado o 1n9resodo en el mes de dlc1embre. Por lo 

tonto, los porcenta1es aplicables de la columna total, deben 

apllca~se sobre la venta de dlclembre, calculada 539610.75 a 

7,¡95. De esto manera ut111zando el presupuesto de 1n9resos 

del modelo anterJor, se tiene el presupuesto de cobranza, que 

e~ muestro en la tabla de la p491na s19u1enter 

90 



PROCEDIMIENTO INDIRECTO DE CALC\A.0 

MES PRESUP. ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUi. AGT SEP OCT NOV DIC CTAS.PQI; 

MLESDE COBRAR 

NS 1994 

UIV.lW< -s.~"" f, .... , ,., ~o ·= 4<t> .. , """ .,.,,., """ 3<l!i !IO !l(J 

ENE 9,727 2,432 1,954 981 737 57S 57S 575 413 413 413 413 122 122¡ 
FEB 10,8SO 2,715 2,181 1,095 823 643 643 641 462 462 462 462¡ 211 ¡ 
MAA 8,888 2,222 1,786 897 S74 526 526 524 378 378 378 

1 
599¡ 

ABA 11,798 2,950 2,370 1,190 694 698 698 696 502 502 1.296! 

MAY 13,11S 3,279 2,635 1,323 994 ns ns n4 557 2,0021 
1 

J!JN 11,392 2,848 2,289 1,149 864 S74 S74 672 2,2221 

Jl.L 7,985 1,996 1,604 806 605 473 
4731 2,0281 

AGT 12,07S 3,019 2,426 1,218 915 715 3,783 
' 

SEP 9,392 2,348 1,867 948 712 3.497¡ 

OCT 9,84S 2,462 1,978 993 4.413, 
1 

NOV 15,471 3,868 3,108 8,4951 

DIC 9,003 2,251 S,752: 

SUMAS 134,950 3,877 5,394 5,929 6,994 8,371 8,991 8,552 9,350 9,623 9,Bn 11,475 11,035 35,482 

SUMAS COBRANZAS 1993 

SALDO DE CUENTAS POR COBRAR 1994 

TOTAL PRESUPUESTO 

99,468 

35,462 

134,950 
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C A P I T U L O 4 

C O B R A N Z A 

uno de los activos c1rcu1antes m~s importantes de un neqoc10, 

es la cantidad de dinero que representa el Capital da Trabajo 

invertido en cuentas por cobrar a Clientes. 

LA rotac1on de esta cantidad es vital para la establlldad de 

Ja empre.ea, 

cuentas por 

ya que el lnqreso de una tluye de mercanc!a a 

Cobrar. de estas a efectivo y del efectivo 

nuevamente a mercanctas. 

"FLUJO DEL INGRESO" 

La tarea de convertir las cuentas por cobrar en efectivo. 

Medir la calidad. la rotac1on y en general, v1g11ar este 

importante activo del negoc10, se considera que va m4s all8 de 

la tuncton de cobranza, por lo que es conveniente que 

participen lo:s nd.s altos ntvele:s con responsabilidad de la 

sttuacton financiera de la empresa. 

4.1 FACTORING1 

4 .1 ,1 ANTECEDENTES, 

EtlmolOqtcamente, en nuestro idioma, encontramos la ratz de 

factoraJe en la palabra latina FACTOR, que se define como EL 
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OUE HACE POR CUENTA'DE OTRO. 

LR palabra FACTORING, es un térm1no anql<?.,~~Jon. que ha sido 

adoptado en nuestro idioma. derivado de la 1nfluenc1a que han 

9enerac10 les grandes Empresas Norteamericanas. precursoras t.h.:: 

este aerv1c10. 

Factortnq, es una operacton de compra de cartera vigente para 

Financiar el Capital de TrabaJo de las Empresas. o bien. es la 

converston de las cuentas por cobrar no vencidas en efectivo. 

Or1genes: Segun w1111am Har11ez. se 1n1c1a en la cultura 

tJeobabi lOnlca c1e los caldeos con la apar1c1on de un 

comtsiontsta que mediante una com1s1on qarant1zaba a su com1t~ 

el pago c1e los credltos otorgados por este. sin embargo. otros 

autores . ubican la apar1c1on del Factor en la ant 1gua 

c1v111zac1on Romana. A pesar de la d1scor~anc1a respecto al 

momento en que aparece el Factor, lo~ autores co1nc1den en que 

a finales del siglo XIV y principios ~el xv. es cuando el 

FactoraJe evoluciona a raiz del intercambio 

comercial entre Espana, Portugal e Inqlaterra, con sus 

colonias del nuevo mundo. 

El FactoraJe, tal como· se conoce actualnien·t·e·; --·t·uvo·:;Su .or19en 

en Ios albores de la Revoluclon Inc1ust.:'ia1:·cÍ;¡+;·;,1g10 XVIII 

motivado 
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., .. , 

Al verse el fdbrlcante ante la nececida~ de vender sus 

productos en mercados nuevos, 1mpl1cabe numerosos riesqos el 

tener relaciones comerctales con compradore5 cuya soivenc1a no 

le era conocida, poniendo con esto en )ue~o su capital. 

A ratz de este movimiento. el Factor fue la solucion al 

problema. ya que fue el quidn se encargo de qarant1zar la 

venta. ast como el cobro de la misma. Este ag:ente "el Factor", 

prnnto tubo la posibilidad de vender m4s de lo que el 

industrial podta producir y comenzo a pedirle que incrementara 

los suministros. lo cual 1rnpllcaba mayor 1nvers1on por pcsrte 

del industrial, Es en este momento. cuando el Factor emp1e~e a 

funqlr como financiero al otorgar anticipos sobre los créditos 

de su cliente. 

4.1.2 INlClOS DEL SlSTEHA FAC'l'ORlNG EN HEXlCO. 

En Hex1co, el factoring se ha mane)ado en diferentes versiones 

desde hace varios anosr sin embargo. el pr1mer financiamiento 

de cuentas por cobrar "no documentadasº lo ofrec10 Corporaclon 

1nteramer1cana en el ano 1967. 

A partir de 1966 ha ex1stldo un gran 1nteres en este tipo de 

servicio t 1 nanc tero, promovido fundamentalmente por la 

creciente necesidad de CAPITAL DE TRABAJO d~ las empresas 

industriales y comerciales que son afectadas por la 1ntlac1on. 
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dst como por el sur91m1ento de nuevas vor1ac1ones de este 

slRtema de f 1nanc1amlento. 

DOCUMENTOS DESCONTADOS1 

A19unos neqoclos tienen la necesidad de dloponer de los 

documentos por cobrar antes de su venc1m1ento, 

la~ Empresas VENDEN los documentos por 

En este caso, 

cobrar a las 

1nst1tuc1ones financieras. pagAndole a éstas una com1s1on que 

se denomina interés y recibiendo efectivo a camb101 esta 

transacción se denomina Descuentos de Documentos por Cobrar o 

FactoraJe• El beneflc1ar10 del documento. endosa el pa9ard a 

la 1nst1tuc1on flnancier&. Este. a su vez. espera a que se 

venza el plazo previamente estipulado para poder nacer 

efectivo el cobro. 

Existen varios tipos de factoraJe: en los que predominan el 

factoraje con recurso y el tactoraJe sin recurso. 
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REPRESENTACION GRAFICA1 

FACTORlNG 

FACTORING DOMESTICO FACTORING INTERNACIONAL 

- Sln recurso <puro> Exportac1an 
- Con recurso 
- Con recurso y Depositarla 
- Plan Proveedores 

4, ¡ ,3 SERVICIOS 1 

Factor1n9 satisface la creciente necesidad de capital de 

trabajo de las e11p1·esa:s 1nttll8tr1ale:5 y co11erc1a1es en dos 

modal ldadesi 

Al FACTORING DOHESTIC01 Para financiar la venta de sus 

cuentas por cobrar. dentro Q·e1 Terrttcrto Nacional. 

B> FACTORING INTERNACIONAL: Para cubrir el r1es90 de 

credito de sus compradores importadores en el 

extranJeí'o. 

FACTORING DQHE§TIC01 

Aunque exJste una gran variedad de serv1c1os Factor1ng que se 

ofrecen en nuestrc pats. podemos clasificarlos en dos tipos 
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bas1cos, ambos fundamentados en la adqu1s1c1on de cuentas por 

cobrar por perta del Factor. Le d1nponlbllldad de Factor1n9 

ectualmente se c1rcunscr1be dentro de estos dos tlpoe b4e1co5 

de la slgulente forma1 

A,I FACTORING CON RECURSO < A SU EMPRESA l 

A,2 FACTORING A SUS PROVEEDORES 

FACTORING CON RECURS01 

En el factoraje con recurso. la empresa que lo solicita 

comparte el riesgo de los documentos vendldos con la empresa 

de factora3e. Es decir. sl el venc1m1ento del documento el 

Cliente no pago, la empresa del factoraJe le cobra a la 

empresa que le vend10 el documento por cobrar. Aqut la empresa 

de tactora3e d4 un porcentaJe por anticipado a la empre5a y el 

resto al venc1m1ento del documento por cobrar. tomando una 

co•1s1on del Mismo. No extste un porcentaJe especlf 1co para 

este tipo de operacton. este se estipula en un convento. 



EJEHPLOI 

La companta z realizo una venta a crédito de e2•000,ooo. el 

de noviembre a la compan1a X, con un plazo de 45 dlas. El 2 

de noviembre, la corapanta Z lleva el documento a una empreaa 

de Facto~a3e, dOnde le ofrecen el 70~ por anticipado y el 

resto al vencimiento, cohr&ndole un interde del 45• enual. 

Con base en lo anterior. se puede decir que la co~panta z 

rec1b1r4 de la empresa FactoraJea el 2 de noviembre el 70~ de 

los $2 1 000,000.- es dec1r, Sl'400,ooo.-i y el 15 de diciembre 

<fecha de vencimiento del documento por cobrar), reclb1r4 el 

30• restante de los ez•ooo,ooo.- menos la com1s1on del 45~ que 

se cobrara sobre el efectivo recibido por ant1c1pado, es 

decir, Nssz3.ooo.-

Valor del ant1c1po <2 1 000,000.- x 70%> 
lnteres a la techa de venc1a1ento 
N$1'400,000 x 0.45 x 44 dlas I 360 d!as 

Valor al vencimiento c2•000,ooo.- x 30%> 
Descuento del Banco C1nteres> 
4'1 d!as (2. de .noviembre al 14 de d1c. > 
Etect1vo rec1b1do al 15 de d1c1embre 

l '400 .ooo 

77,000 

600.000 
·. 77 .ooo 

NS SZ3 .OOO .-

Se dice que e9 Factor1ng con Recurso. porque en e5te caso. 

nuestra empresa CFACTORING> tiene la facultad de ex191r el 

pago a la Empresa cedente <CLIENTE FACTORING> por una eventual 

falta de pago por parte de sus compradores. 
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~ f2K OPER&CION 

********** *********** • su --------------(])-------------> • su • • CLIENTE• •EHPRESA • 
*********** <------~-----<2>-------------- ********** 

-----<3>-----> ****************** >-------<s>--
- - -----<4>-----< • FACTORING.S.A. • 
- ·-------<?>-----< ****************** <-------C6>---~--

<J> su empre9a vende mercancta 
<2> su cliente entreoa contra-rectbo o e1m11ar 
C3> su Empresa cede contra-reclbo a Factortno 
C4> Factortno anticipa el importe acordado 
<5> Factortno al venc1m1ento. 5e presenta con el cliente a 

cobrar el contra-recibo 
C6> su cliente paga el contra-recibo a Factortno 
C7> Factortno devuelve el excedente del porcentaJe 

anticipado. a su empresa. 

Las formaltzacton de las operaciones se plasma en un contrato 

nornatlvo en el cual 8e e~pec1f1can toao3 loe derechos y 

obl1qac1one3 de l~ partes. Tamblen se flrrna un pagare a la 

vista por el 1mporte total de las operac1ones a realizar como 

un~ qarantta ad1c1onal y llqado al contrato. 

Eete contrato se ratlflca ante corredor PUbllco, _9u1en se 

encarga de notlftcar al cliente para que este enterado 

proce~a a pagar d1recta&ente a Factor1n9. 



BENEFICIOS PARA SU EHPRESA1 

- optimiza sus tlu)oe da etectlvo 

- Permite una me3or p1aneac1on de su Tesorer!a, programando 

. ·, 

de una torma mas et1ctente las compras y pago de lee 

mismas. 

- Es igualmente Util para hacer frente a tmprevist~s, compras 

de ocaston o egresos extraordtnartos. 

- No Se crea un pasivo, porque existe la venta de un activo 

circulante. \Factortn9 se registra como una perdida del 

valor or1q1nal de la cartera). 

- Logra una estructura flnanctera mas sOllda y una ~eJor 

rotacton de sus activos monetarios • 

FACIORING A §.\!§ PROVEEDOR§§ 

Con el obJ~to de apoyar a sus proveedores, r.actortng. s. A •• 

adquiere los docuQentos Cpagar6s o letras de cambto> que su 

empresa em1t10 a los mismos. descontando el costo del serv1c10 

al momento de entregar la cantidad corre~pond1ente. 

Esta operac1on se rea11za por el 100~ y por el plazo 

contratado para su pago, baJo el s1gu1ente proced~m1ento1 
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"*"'""""""**'"' "'********* 
• su 
•EHPRESA • 
*"'******"'"" 

<------------Cll--------------- • SU 
•PROVEEDOR • 

-------------(2)--------------> ······~····· 

--<S>------< 

- -----(6)------> 

••••**********"'"'** <----<3>---
• FACTORING,S.A. * 
***************"'"* >----l4>--------

tl> su proveedor vende mercancta 

C2> su Empresa otorga documento al proveedor 

<3> Su proveedor sede documento a Factor1n9. s. A. 

<4> Factorlnq paga el documento. menos el firianciamlento 
respectivo, a su Empresa 

<S> Factorlnq al venc1mlento. se presenta a cobrar el 
documento 

<6> su empresa paqa el documento a Factorinq. 

BENEFICIOS PARA SU EHPRESA: 

- Facilita la negoclacion de meJores plazos y precios ante 

sus proveedores. 

- Le permite continuar obteniendo crédlto de sus proveedores 

en epocas de poca liquidez. 

- Ayuda a proteger los costos de sus productos. al tener los 

insumos necesarios oportunamente. 

- Permite una meJor planeacion de su Tesorer1&. programando 

de una forma mas tacil. el pago de sus compra:s. 
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BENEFICIOS PARA SU PROVEEDOR1 

- Conttn~a vendiendo a crédito y cobra de contado. 

- Facilita la planeac1on del tluJo ae ca3a. 

- Cuenta con efectlvo dlepontble para ponerlo a trabajar de 

1nmed1ato en su propia acttvldad. 

Ademas. ex1sten otras dos modalidades, como sonr Factortnq Sin 

Rer.urso y Factortnq con Recurso y Depos1tar1a. 

FACTORU!O 1W1. ~ 

En el tactoraJe sin recurso. la compania que sede los 

documentos por cobrar, no se compromete al paqo de estos ~or 

parte de los c11entes, es decir. no se hace responsable nl 

tiene ninguna obll9ac1on de pagarlos en caso de que venzan y 

no hayan sido cobrados. Cabe mencionar que este tipo de 

factora3e solo ·es aceptado en Empresas prestigiadas y con bajo 

nivel de cuentas de cobro dudoso. En este tipo de operac1on, 

casl s1empre se rectbe de la Empresa de FactoraJe el 100• del 

documento por cobrar meno~ la com1a1on, todo por antlclpado. 
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EJEHPL01 

El lo. de novtembre, lo compania Z realizo un~ venta a crdd1to 

e. la companta X por valor de e2•000,ooo.-. La compania z le 

vend10 este documento por cobrar a Ja empresa de FactoraJe el 

ara 2 de novtembr~a La empreca de FactoraJe le dlO el 100% y 

le cobro un lnteres del 45- como com1e1on. Con respecto a 10 

anterior, se concluye que la compani4 Z recJblr~ de la empresa 

de FactoraJe el 2 de nov1embre1 s1•e90,ooo.-. ea decir, el 

Joo• de loa 2•000.000. menos la com1a1on del 45• en 44 dJas. 

Valor del documento 
Comtaton Cobrada 
s2•000,ooo. x 45\ x 44 dtaa/360 dtae 

Pago hecho por la empresa de Factora3e 
a la campan.ta z 

REQUISITOS PARA OPERAR1 

Ne2•000.oc.o. 

Ne 11c..ooo. 

NsJ •e90,ooo. 

Entregar al Factorlng los documentos que este va a adqu1r1r, 

etectuanao 11 un endoso en propiedad". en el ca:io de tltulos de 

cr~dtto. o blen. efectuando una 11 ces1on" en el caso de 

facturas o contrarec1bos. 
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FACTORlNG CON RECURSO Y DEPOSITARIA1 

ERte producto se define exactamente lqual que el anterior, 

pero con la dlfcrencla de que en lugar de que el Factor1n9 

cobre y adm1n1stre la cartera cedida. se nombrara por parte de 

la cedente uno o dos depositarlos de la mlsma, y por lo tanto, 

la Empre8a ~e encaroard de hacer la qestlOn de cobranza1 por 

lo que unlcamente entregar4 al Factortng una relac1on de los 

documentos que se venden, lndtcandoa 

- Llbraaor 

- Importe del documento y numero en su ceso 

- Fecha de venc1m1ento 

- Nombre de las personas que tung1r4n como depositarlos, en 

la relac1on de documentos. 

4.1.4 DOCUHENTACION REOUERIDA. 

Para ambos serv1c1os se hace un estudio t1nanc1ero y leqal 

para determinar el riesgo de operac1on. Para ello se requiere 

la s19u1ente documentac1on. 

A> Estados Flnancleros Parc1a1es del e)erc1c10 actual. 

con relaciones anal!ttcas <con ant1quedad no ~ayor a 6 

meses> 
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B> Estados Flnancleros Dtctam1nados por contador PUbllco 

Independiente, ·correspondlente a los dos u1t1mo.s 

eJerc1c1os.soctales. 

C) Escr1turaa1 deberan contener datos de 1nscr1pc1on en 

el Registro PUbllco de Comercio. 

Constltut1va 

La Ultlma que cons19ue cualquier modlticacion a 

le anterior. 

Las que contengan los nombramientos de apoderados 

p~ra suscribir t!tulos de cr6d1to y actos ~e 

dom1n10 para el Factortng con Recurso. 

O> En caso de tener credltos hlpotecarlos, retaccionar1os 

de habtlltacton o av10, copla del contrato celebrado 

":~·>"'" con el acreditante. 

E> En caso de existir obligado sol1dar10: 

Persona Ftstca.- Relac1on de blene.s inmuebles, 

acompanada de la escritura de propiedad, con 

datos de tnscripcion en el R~qistro PUbllco, de 

ser posible, avalUo o en su defecto. senalar 

valor aproximado del inmueble. 

Persona Horal.- La documentac1on senalada en el 

inciso de la letra o.- üentro del obJeto soc1a1. 
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y deberé tener el de otorgar avales y qbrantlzar 

obl1gac1onea de terceros. Les apoderados deberdn 

tener facultades para celebrar actos 

adm1n18tracton 

crédito. 

y suscr1pc1on de t!tulos 

Para la operacldn de Factorlnq a Proveedores. se necesitaras 

Carta 5011c1tud a Factor1ng. s. A •• que conslque 

el monto de la linea requerida y los nom~res de 

los proveedores que part1c1pardn en el 

t1nanc1am1ento. 

FACTQRING ~ EXPORTACION 

ObJetlvos - apoyar a los exportadores en sus ventas al 

extranJero. 

- herramienta que perm1t1ra incrementar y fomentar 

sus exportaciones. 

PARTEC INTEGRANTES EN LA OPERACION DE FACTORING INTERNACIONAL 

A> Exportador o Cedenter es la parte que factura los 

Bienes sum1n1strados o la prestac1on de serv1c1os a un 

deudor en el extranJero. 
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Bl Importaaor o Deuaor1 ee la parte obl19eae a pe9ar le 

facture emitida por el exportador 

e> Factor Exportadora es la empresa de Factor1n9 que 

9arant1za al exportador el pago de la operac1on. 

D> Factor Importadorr es la empresa que absorbe el r1ee90 

p~r el importador y ae encarga de la a1m1n1strac1on y 

9est1on de cobranza. 

CARACTERISTICAS, 

Cobertura del 100 ~ del valor de la factura por 

1nsolvenc1a. 1ncapaclc1ac1 ó 1ncunipl1ruento por part~ 

del comprador en el extranJero. 

El exportador se desll9a de la adm1n1strac1on 

gestlOn de la cobranza. motivo cte léa cperac1on. :un 

embargo Factor1ng mantiene ·1ntorruaC10 al c11enti: 

per1oct1canente del comportamiento de ¡a gest1on. 

Pago al Exportador: Bolo se opera para ventas a pléaZO 

quedando excluidas las operaclones ba~ad&s en car~& ~~ 

crect1to. 

Divisa: la co!:>eC"'tura es en la divisa contemplada en la 

factura. 

En caso 

Factor 1 ng. 

que 

s. 

al 

A.• 

venc1m1ento el deudor no pague 

en un plazo ~ayer de 90 dlas 

posteriores al vencimiento. 11qu1dar4 totalmente la 
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factura en cuestion. 

La recuperac_1on por morosidad del deudor no implica 

ero;Bc1ones adicionales para el exportador. 

S1 el no pe90 se der1va de una disputa comercial 

.ampliamente co11probada por el importador. el 

compromlso de la cobertura de Factorln9. 

suspendida hasta que la disputa se aclare. 

Libera sus lfneas de credlto bancarias. 

queoara 

El costo es competitivo con los productos s1m11ares en 

el mercado <1e cobertura y cobranza 1nternac1onal. 

El servicio se real1za por personal altamente 

cal1flcado. lo cual deriva en ag1l1dad, ef1c1enc1e y 

profesionalismo en el servicio. 

HECANICA OPERATIVA: 

Esta se lleva a cabo en cuatro etapas: 

la. so11c1tud del serv1c10. 

2a. Aceptación del servicio y ses~n. 

3a. Vigencia de la operac1on 

4a. Cobranza 
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FACTORING INTERNACIÓNALt 

El Factorln9 como serv1c10, data desde la dpoca bablldntca. A 

consecuencta de la Revoluc1on Internacional Europea, las 

operaciones 1nternac1onales toman auge. surge el FactoraJe 

Internacional. 

l> Empresas activas en operaciones de Comercio Extertors 

Obtendran una cobertua al 100~ del r1es90 comerc1a1. 

Tendr4n la cobranza internacional en for~a oportuna, 

eficiente y profesional. 

2> Empresas deseosas de 1n1c1ar operaciones de comerc10 

Ex ter lar a 

Podrdn investigar mercados y prospectos. 

conoceran la s1tuac1on credltlcta de su prospecto. 

Exportaran con una cobertura al 100' del riesgo 

comerc1a1, 

Realizaran la cobranza internac1onál en forma 

oportuna, ef1c1ente y profesional. 

FACTORING SINDICADOt 

FactoL1ng Sindicado puede ser cualquiera de los FactoraJes 

antes menc1onados. con la caractertstlca fundamental de la 
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pac-t1c1pac1ón <le <los o máe soc1eaa<les <le tactora]e# ·con la 

finalidad de atender operaciones mu1t1m111onar1as. 

dlver-sificando <le esta forma. el rlesgo <le 1~ compra de los. 

dor:umentos. 

Esta operación se realizara con la actuación de una de las 

sociedadeft participantes. <la que proponqe> como llder o 

coord.1 nad.or. 

Para cualquier operac1on d.e Factora)e. se neces1~a establecer 

una ltnea d.e cred1to. 
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CASOS PRACTICOS1 

EJEMPLO DE TASA DE DESCUENTO• 

1) Entrega de mercancte Ne l 'CJOO ,ooo. 

a> Retenc1on Prom. (2.5°') Ne 250.ooo. 

2) Importe de aocumentos Ne 75CJ.ooo. 

3> Descuento de documentos 

Fecha de venc1m1ento1 Tes& de dese. 1 

8) 30 dl<IS 

al 60 dlas 

al 90 dl85 

4> Importe que recibe el proveedor: 

a> 30 dlae 750.000 - 15.000 C75o.ooo X 2~) •Ne 735.000 

bl 60 dlas 750,000 - 30,000 C750,000 X 4~i •N9 120,000 

C) 90 dl85 750,000 - 45.000 C750,000 X 6~l •NS 705,000 

•Retencion que se entrega al proveedor al venc1~1ento del 
documento. 

CE TES 

TASA 

18 <en promed.10) 

Cetes + 6 = 24 canual> 

2.41/12 <meses> 2 % mensual 

24/6 4 ~ mensual 

24/4 6 % mensual 

Como podemos observar. mientras mayor sea el plazo, mayor es 
la tasa de descuento. 
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CASO PRACTICO: 

E·lEHPLO DE TASA DE DESCUENTO 1 

FACTORAJE CUADRUH. S,A, DE C,V, 
Av. San Francisco 13 Col. San Fernando, Hex. D.F. 

NUH. CUENTA1 e00490S-6 
Fechas 12-Abr-91 

Nombre c11ente1 "J F , S.A. DE c.v.·• 

< N.!1 l 

Numero de Deudor Fech Real Plazo Imp. Tasa ' Dese Importe 
Documento <Em1.oorl Venc. Real Dese Neto 
- ·-----------------------------------------------------------
976699 La Comerc 22-abr-91 10 e3,el7 31 721.76 e309S.24 
9'tb69e 29-abr-91 17 11,4e9 31 168.19 11320.e1 
976697 06-moy-91 24 15,643 31 .s 32e.50 15314.50 
976696 13-may-91 31 3,22e 31.5 87.56 3140.44 
976695 20-may-91 3e 25.896 31.5 e6lo04 25034.96 
9'/6694 20-rnay-91 3e 1.230 31.5 40.90 lle9.IO 
90e063 27-may-91 45 1,772 31.5 69.7e 1702.22 
97e062 27-may-91 45 4.313 31.5 169.82 4143 .1e 
97eo61 03-)Un-91 52 1.54e 32 76 .17 i571 ,e3 

2523.72 146512.26 

En este e]emplo cada numero de documento lvoucherj ampara 

varias facturas. cuando se aplica la cobranza debe~os saber 

que porcentaJe de descuento corresponde a cada factura. 
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HEGANICA 1 

TaRa de de5c Heaes Olas Plazo Real PorcentaJe 
32 % I 12 (2,6666)/ 30 (,QBBBBl • 52 4.62 

51 9e trabaja con F&ctoraJe• le empresa cuenta con mayor 

capacidad de generar efectivo a partir de 5U9 ectlvos 

c1rcu1antea. y asi, lograr cumplir 5U9 comprom.1!!109 a corto 

plazo, Los credlto.s otorgados tcartera1 ae recuperan 

inmediatamente. as1 m1.smo. la empresa mantiene.un nivel .sano 

de apalancamlento <endeudam1ento.ó mane)o de c&pltal a)eno). 

4,2 COBRANZA NORHALt 

se· d.lce que es el proced1m1ento interno que etectuan las 

Emflre:sa.s para ºRecuperar" <cobrar> sus cuentas por cobrar. 

Podemos afirmar que el proced1m1ento de la cobranza 1n1c1e 

con la compllac1on y manten1~1ento de registros de las cuentas 

exactas. 

C~d~ archivo individual debe mantenerse al corriente. ~ornando 

en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos: 

a) El registro individual del cliente. debe mostrar la tecna. 

ndruero de factura y cantidad de cada nueva compra tque debera 

incluir también, lao notas de crédito y cargo por distintos 

conceptos>. 
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bl Debe 

adeuc1ada 

moetrar un saldo corriente de la cant1dac1 tutal 

y la fecha O fechas en o·mas O menos en que se 

espera rec1b1r los ·pagos. 

e> Debe moetrar la 11 facha" y la cant ldad 11 reo.lniente" 

recibido. 

d J "Record" de memord.ndums O cartas de recon1atoL 10.s. 

el As19nar " un lOdlVldUO (O d.epartaruentoJ la 

"responsab111d.ac.1" de mantener y darles seou1m1ento a estos 

reqlstros. 

Por la lmportanc1a de la "Cartera". estos re91stros son rauy 

importantes y vallo.sos para la empresa. 

UTILIZACION DE LOS REGISTROS: 

El punto siguiente. es observar y ana11~ar los registros. pera 

U1'ILIZAR la informac1on. se <Jebe tomar en cuenta que la 

revtston de las Cuentas por Cobrar no c1ebe ser alqo que se 

haqa ocas1onalmente. 

Debe establecer-.se una "rut 1 naº regular. el propos1 to de la 

revisiOn · es "eliminar" los problemas potenc1áles. 

identificarlos lo mas pronto posible y centrar la atenc1on en 

el los y dec10.1r los pasos que se deban dar <mientras mas 3e 
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de Je que se atr~~e el . cl 1ente, mayor es el r 1esgo de que. nunca 

cobre en. absoluto>. "Las Cuentas por Cobrar recientes, son las 

me3ores'.'. _es> La dificultad del cobro aumenta en proporcldn 

a1recta con la~ ant1ouedad de la cuenta. Por esto, es necesario 

CLASIFICAR las cuentas por su ant19ueaaa - corrientes o 

normales-, 30 dtas·venc1das, 60, 90, etc. 

Los registros de la empresa, mostraron la techa de Pago 

esperada, 

el lente. 

basada en su "entend1n111ento" or191nal con . eJ 

EL PERIODO DE GRACIA: 

ER muy probable - y a veces recomendable - que debe haber 

cierto "periodo de gracia" para la mayorta - no 

los clientes. 

todos - de 

F.Rto es, sl se pasan una semana o dos mas alla de la fecha de 

pago <puede ser menos tlempo1 esperada. se 

"l tsta" c1e "preocu.paclones" o "retra~os 

gracia", pero es muy probable que no se 

tenaran e·n la 

en periodo de. 

les dlga o ·haga 

algo a ellos durante ese periodo de gracia. Por e)emplo1 ·en 

Ja POllza de Seguros de Vida. es COSTUHBRE (y ya en la Ley 

de Seguros) otorgar un pertddo de gracia de 30 d1as para el 

pago de las primas, por mencionar un caso muy conocido. 
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Al ana11zar la s1tuac1on de los cl1entes, qu1zd no deba 

hacerce el Per1odo de Grac1a demasiado largo. 

El pr1mer recorC1ator10 <"el prlnier agulJOn"> es muy 

importante, porque sirve ~era hacerle saber que se estd muy al 

pendiente de la Cledua. texlste un retran SI USTE~ L~ 

OLVIDA. EL DEUDOR, NO LO VA A RECORDARl. 

Todos los periodos de gracia, han expirado. 

CARTAS DE COBRANZA• 

su primera carta o aviso. y qulza la segunda. sera de 

naturaleza de una sol1c1tud o recordatorio amistoso. En lr; 

posterior. lo amistoso Clesaparecera gradual~ente y sera 

reemplazado por la firmeza que se convert1ra en exigencia y 

en las etapas finales. se usaran PLA20S PERENTORIOS y 

l\HENAZAS, 

CARACTERISTICAS DE LAS CARTAS DE COBRANZA: 

El proceso de la cobranza, implica una secuencia o ser 1e dr.: 

esfuerzos, caracterlst1cos de las Cartas de Cobran2a1 

J> AHISTAD: una ouena relac1on comercial, est6 Oasada en Ja 

Buena Voluntad y en mutua sat1stacc1on. 

lió 



Zl SIHPATIAS1 la carta debe ser gentil y bondadosa al 

principio. mostrar simpatta y comprens1on. 

31 FLEXIBILIDAD• "el cliente esper" que el acreedor lo 

amenace y est4 preparado para eso. pero puede desarmarlo 

dlc1endole que no se le desea hacer las cosas 

d1ftc11es, que se le desea ayudar. \6> 

4J FIRHEZA1 "las caractertst1cas anteriores, son 1mportante!!!I, 

pero son incidentales, el propos1to central de la carta o 

aviso, es 1ns1st1r en el paqo y amenazar con una acc1on 

ad1c1ona1. si el pago no se reclbe.C?) Es una DEMANDA. 

!;) BREVEDAD1 no nay necesidad de utilizar demasiadas 

palabr~s en la Carta de Cobranza. 

Por Ultimo. podemos decir que las cartas d~ Cobr~nza. evitan 

lA confrontaclOn, esto porque la carta "no obl 19a" a una 

respuesta o reacc1on. 

OTROS HETODOS DE COBRANZA: 

CONFRONTACION: 

cuando las Ultimas cartas firmes e insistentes, no han 

producido resultados~ entonces de~en intensificarse los 

esfuerzos de cobranza, hasta llegar a la confrontac1on. Debe 
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llegar a un encuentro personal, sea frente a frente o por 

telctono, lo cual io obl1Qara a dar una respuesta. 11 1-:1 

objetivo central, es obtener su dinero en la ·forma ma.s te.ci 1 y 

menos penosa que se puec1a-. El Ob)et1vo secur\dar10, es hacerlo 

SIN PERDER AL CLIENTE. su buena voluntad y sus negocios 
f~turos potencia·les", (6) Se c1ebe aconipan&.r la presión 

e 1ns1stenc1a con dosis 11~ amab111dac1, ~ostr&.r lnteres P.n 

escuchar las r.a~.ones del cllente, para su falta de paqo. 

51 no es posible-que el cliente pague la cantidad total, se 

esta di~P·~~~-t.~s'· a·c11scut1r un pago parcial ~e i~uued1ato Y 

pagos poster1ores del importe adeudado, 

cuando .. ~ ·~~~:·:·~-~·1·~nt~ aun ast no responde sat1stactor l~~en~~e_, ·:se 

e"mpiea·~'&:_: uli:trato mas drast1co, es decir, ~e·.:ca-~ti·i-~ -de-. 105 

-
11 llamam1entos a las amenaza:i 11

, las cµa1e:~·~:~;\:~~-·.f{~~d~:~1e~~a 

j~~;~~· :~,:~~:~~;:::~~~~'.::~·;~;~~í~l~l*¡~ 
::::::;ac ::n re:~P:::r b ::n:: n:::~ 1d6:~ J::j~ff r~t~:T::e;::º ~: 

«f;:'' "··-.,.:,.-. 

perecederos por eJemploi ya no> .• 
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4,3 COBRANZA POR HEDIO DE ABOGAD01 

El uso de aboQadoe constituye un buen metodo por dos razones& 

en pr1mer lu9ar, porque serd capaz de 1nvest19ar el ce~u. 

personalmente y comprendera perfectamente bien las presiones 

que ut111zar6. para obl19e.rlo a pa9ar1 puesto que el cliente 

sabe que el Abogado proc~dera a embargar. s1 no hace el pago. 

el cliente se vera fuertemente motivado a hacer el pago con 

mayor intensidad que s1 actuara una Agencia de Cobranza. 

4,4 COBRANZA POR HEDIO DE AGENCIA1 

Este procedlmlento se da cuando se han agotado las instancia~ 

de una cobranza normal - cartas. telefonemas. controntaclones. 

amenazas, etc. 

"Las AC)enc ias de Cobranzas son "especial 1sta5" en cobrar 

cuentas pendientes. por lo general. son negocios privados y 

operados por lucro.(9) 

La Agencia de Cobranza le "caq11ara" a usted un porcentaJe de 

la cant1dad que pueda cobrar. El cargo generlamente 1ra desde 

el S'Jti en adelante. dependiendo de dlver5os tactore5; pot· 

eJemplo, el importe. y el t1po de deudor. 

Las Agenc1as de CoDranza, estan en un negocio d1ftc11.· 

Escenc1a1n1ente hacen lo m1smo que el encargado o el 
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departamento de cobranza de la empresa. Se plensa por lo 

general que est4n mea exper1mentQdos por trabaJar de tiempo 

completo en eso, - a19unas de ellas ut111zan mdtodos un tanto 

e~er91cos que se acercen a la v101encla - u otros m&toaos 

inventados por ellos, muy s1ngulares, ·por eJemplo1 

Fl nqen ser 

te1eton1cas 

pago1. 
" 

po11c1as, hacen repetldamente llamadas 

media noche <a la casa del responsable ~P.l 

Amena~as por telefono o directamente sobre danos t1s1cos. 

estas acciones, adem4s de ser ilegales. se le achacan 

generalmente al acreedor. lo cual puede afectar su imagen y 

cr~dlto mercantil. 

Por todo esto. es escenc1~1 1nvest1gar cuidadosamente a la 

Agencia, antes de contratar'la. Hay que tomar en cuenta que no 

solo le pasa esto a una empresa, hay otras que lo han padec1do 

y se han visto en la necesidad de recurrir a las Agenclas de 

Cobranza preguntando entre conoc1dos. entre empresas de su 

ramo, en la Cámara a que pertenece. a la Asociac1on de 

lndustrlales o Comerciantes de su Delegac1on, etc, 

Huchos clientes logran resistir todos los procedlm1enlos 

normales de empresa. pero se 1nt1mtdan cuando una Agenc1a de 

Cobros entra en acc1on, ya que no desean tener mala 
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reputación. ~a ventaJa ae contratar a la A9enc1a de Cobranza 

puede interpretar.se coro.o que es meJor recuperar 11 al90 11 
- aun 

cuando se paQuen altos porcenta)es de coraia1on " no 

recuperar "nadaº y atecta.r el clclo econom1co de la comptinte. 

por mucho que se hallan efectuado 11 Prov i::uones para Cuentas 

Halas o Incobrables". 

4,5 COBROS INTERNACIONALES1 

eas1camente los mismos principios que se ap11can a la cobranza 

nacional. se aplican a las transacciones: ~e crddito 

extran)eras, en cuanto a la eva1uec1on del riesgo y cart&s que 

se rem1 ten 

1nvolucrados. 

para efectos de cobro y proce~1m1entos 

La ~iferencia primordial de la cobranza en el 

extranJero de cuentas malas, se l le~a a complicar por los 

problemas normales del comercio 1nternac1onal y. 

concretamente, la distancie. el ldloma y la3 ~iterentes leyes 

aplicables. Ademas las empresas exportadoras, normalmente 

turnan las cuentas atrasadas a Agencias Nacionales. La razon 

para esto. es que las Agencias de Cobro en el extran)ero 

operan un poco diferente a las nacionales. las Agencias de 

Cobro en el extran)ero, ademas de tener la tac111dad de 

visitar al cliente y escribirle, podran proceder a la reventa 

de blenes e~ disputa, embarcandolos de regreso, s1 no pudiera 

encontrar un comprador. 
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EJEHPL01 Procea1m1ento de una cuenta ~or cobrar atrasada. 

en la que se contrata a un Agente de Cobro5 en el 

ExtranJero CAbogado o A9enc1a>. 
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1,- J. F •• s. A. DE c. v., concede poderes de cobranza a 

una Agenc.ia E>ctranJera tle·,cobros, lo cual faculta ;,l 

Ag~nte d~ C~branza _a proceder legalmente y obtener el 

titulo sobre·-10~.blenes directamente del Banco, Sl la 

tr-an·.~iaccion · no fue ·en cuenta corriente y un banco 

extr-anJero .se v~ 1nvolucrado, debido a la e>cped1c1on 

de una. letra de 'cambio exl)edlda, el BancO" del 

ExtranJero hebra de ceder- el titulo de propiedad sobre 

.Jos bienes precisamente a quienes les ha concedido 

facultad de cobranza J.F., S.A. DE C,Y, Sl l~ 

tran.sacc·1on se rea11zo .sobre los tl!rm1nos de crl!d1to 

en cuenta corriente, el banco, por supuesto. no ha~r4 

de verse involucrado. As! mismo. si el banco del 

extranJero hubiera expedido una aceptacion bancaria 

respecto de la transacc1on. entonces la gestiOn de 

cobranza no serla necesaria. puesto que el banco del 

extranJero ya ha garantizado el pago. 

2~·:_ Cuando la Aqencia de Cobros del ExtranJero. adquiere 

la facultad legal lo anuncia en per1odicos comercialP.s 

y sena.la que la cuenta esta vencida y se ha procedido 

a protestar la letra de cambio. La protesta resulta 

ser un documento notar1zado que no se ha pagado 

oportunamente y que se debe dinero a J.F •• al 
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exportador de los E.u, 

el hecho de que su cuenta este protestada. resulta ser 

alqo muy grave y se considera lhUf del 1c.:ada para la 

compania deudora, En la mayor!a de los cases. esta 

protesta baetar4 para poder rea11zar la cobranza. 

J.F. pudo haber protestado la cuenta por e! mlsma y no 

haber ocupado los serv1c1os del Agente de Cobranzás. 

st hubiera sabldo que se habr!an de obtener· buenos 

resultados. 

3.- Sl la protesta tuviera t!xtto, la cuenta se paqa a la 

A9_enc1a de Cobros y t!sta rem1te el d1nero. menos sus 

honorar{os, al exportador, J.F •• si la protesta no 

diera buenos resultados. la Agencia de Cobros deber~ 

cerc1orarse si los arttculos motivos de la trbnsacclón 

no se hayan utilizado y que la Agenc1a de Cobros pueda 

reclamar tales bienes. 

4,- Si los blenes mot1vo de dtscuc1on se nan consumido. 

entonces la Agencia de Cobros l~evar6 el caso a los 

Tribunales y 11tlgara para un arreglo monetario. Si 

se llegara a un arreq lo monetar 10. la Agencia de 

Gobros rec1b1r~ el dinero que a su vez es turnado a 

J.F •• desput!s de que se paguen los honorar1os y cuotas 

de la Agencia y demds gastos de los tribunales. 51 
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los arttculos a~n no se consumen. entonces la Agencia 

de Cobros. procedera a tratar de encontrar un 

comprador para dichos bienes precisamente en dicho 

pa1s. 

s.- Si la Agencia de Cobros encontrara un comprador para 

los articulas. los bienes se vendetan y el dinero se 

turna a la Agencia de Cobros, que a su vez lo remite a 

J.F., despues de descontar sus gastos y honorarios. 

Si por el contrario. la Agencia de cobros no puede 

encontrar un comprador para los bienes. los art1culos 

se regresan a J.F., quien deber6 pagar los 9astos de 

embarque y honorarios <cifra bastante reducida> a la 

Agencia de Cobros. 

4,5,1 FINANCIAHIENTO INTERNACIONAL& 

El mercadeo y venta de mercanctas en un 

involucra un largo periodo de tiempo. 

pa1s 

El 

extranJero. 

proveedor o 

exportador podra no tener el flUJO de efectivo requerido para 

financiar una transacción tan prolonQada. podra no desear 

asignar capital por un periodo de tle~po tan largo, eo por 

ello que exportador generalmente descan~a en el financiamiento 

bancario a través de cartas de crédito. Dado que al 

exportador le aqradarta aoegurar la recepc1on del pago de eus 
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b1enes anteo de que abandonen au prop1o pa!•• el exportador le 

eolici tar al comprador que acuda a un banco oxtranJero 

corresponeal paro que tramite una carta comercial de crec11to • 

•• s.2.cARTAB DE CREDITOI 

Extsten alounaii: reqla. definidaa reapecto a carta9 de credtto. 

No obstante. 

medida tomada 

que eon diferentes en cuanto a teralnoa y cada 

debera realizarse ~obre los mer1toa y 

c1rcunatanc1aa del caeo particular que ee trate, 

cla91f1Car las cartas de credito ena revocables. lrrevocables 

no conf1rmadae. revocables e irrevocables por corresporusal. 

LOS CREDITOS REVOCABLES "ADELANTADOS"• e" la entre9a que un 

banco hace por cuenta de su cliente <el importador> y que ~e 

proceso por un banco del extran)ero a favor del exportador <o 

benet1c1ar10,. Este proceso podr4 revocarse 6 cancelarse en 

cualquier momento y esto podrd hacerse con o sin not1t1cac1on 

del exportador. 

Un credito trrevocable, representa la obll9ac1on de parte del 

Banco emisor. de paqar st el credtto establece el paqo o el 

comprador, stn derecho a vta ~e regreso re~pecto a qutenes 

tienen el crddito. letras expedidas por el benet1c1ar10 a 

car90 del "ollcltante del credlto. 
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cuando un banco emlsor autoriza o sollclta a otro que conr1rme 

su credlto irrevocable y el otro banco ast lo hace, la 

conf lrinaclOn const 1 tuye un compromlao de ambos banco:s cie 

pagar, El banco que contlrma qarantlza pagar en contra de la 

letra de cambio. acpetar letra:s el el credlto establece que el 

hacerlo deba descontar o comprar. sin derecho de repetir en 

vJa de regreso, letras 91rada:s sobre el benet1c1ar10. 

NJngun crdd1to Jrrevocable podrdn modltlcarse o cancelarse s1n 

e1 acuerdo de todas las partes que tntervJenen en la 

traneacc1on cexportador. importador y bancos. 

Los crédltos irrevocables no cont1rmados1 son cartas de 

~red1to em1tldas por un banco del extran)ero por cuenta de su 

cltente a favor del exportador y procesada a traves de un 

banco del extran)eror representan un~ obll9ac1on trrevocbble 

de parte del banco extran)ero por aceptar les letras de cambio 

del exportador, condlc1onado a que se sastltaqan los tdrm1nos 

ae1 cn~dl to, 

modlf lcada 

exportador. 

ae 

Esta carta de credlto no podra ser cancelada o 

manera alguna .sln la autor12ac1on d~l 

Un cred1to irrevocable del correspon5abl~1 cepre8enta una 

carta de cred1to ern1t1da por un banco del extran)ero por 

cuenta de 5US clientes y a favor de un exportador y con la 
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tntermedtacion de un banco del extran3ero, para aceptar las 

letras de cambio expedldes por el •enet1c1ar10 y documantac1on 

corre•pondtente. 

consent1m1ento 

La carta ae cr~dtto Debera contener el 

del exportador para poderse modificar o 

cancelar y deber4 tener una fecha de venclntento f 1J•• 

Todaa laa cartas de credtto ae exptden, seqdn articulo 311 de 

la ley general de Titules y operaciones de cr~dito. 

i> A favor de un benef1c1ar10 

2> Por un monto flJO o determinable 

3> En una forma que claraaente eapectftque cono se va a 
etectuar el pa90 y baJO que c1rcunatanc1ea 

4> Con una fecha determinada de venc1a1ento 

Las letras a la "vista", 9on pagaderaa cuando se presentan y 

se podrAn expedir en plazo9 diferentes, pero el vencimiento no 

podr4 superar los nueve meses. Las cartas de cr~d1to se 

pueden expedir en dólares o en cualquier moneda extran3era. 

Sl se expide en dOlares, ser4n pa9aderos en las of 1cinaa del 

banco corresponsal de E. u. y sl fueran expedidas en moneda 

extran3era, sera pa9adera en el banco corresponsal en el pals 

extranJero respectivo. 



L~~ cartea ae crea1to tienen laa a1gu1entea vent&JOD1 

11 El problena ae t1nanc1an1ento de una traneacclon corre 

por cuenta del Banco y no por el coaerc1ante, n1 el 

vendedor, nl el comprador concederan cred1to, ae trata 

de uno tunclon realizada por el Sanco del conprodor. 

21 el exportador no eat4 

de solvencia del 

En la mayor parte de los ca!!los. 

obllqado a determinar el 9rado 

comprador. 

3) El exportador sabe que si tienen una carte de credlto 

irrevocable. habr4n de reclblr efectivo o su 

equivalente, al entreqar:se la mercanc!a y af concluir 

el periodo correspondiente. 

4> El importador se verd obl1qado a hacer un paqo solo 

cuando la documentac1on que ampara el titulo de 

pr~p1edad :sea recibida y el exportador se verA 

obllQado e hacer entre9a de los documentos 

correspondientes. 

4,5.3 ACEPTACIONES BANCARIAS1 

Una aceptac1on banca~ia se refiere a una Letra de Cambio. en 

cuyo tenor se ha confirmado por escr1to. la obli9ac1on 

1ncond1c1onal del banco sobre el cual ~e giro para efectuar el 
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pa90 total en una fecha dada. La aceptac1on de la letra da 

cambio se loc¡ra, escr1l>1endo 111 palabra "aceptad.oº a lo largo 

del documento, seguido por la fecha y por la f1r•a de la 

persona o banquero que lo acepta <aceptanteJ • El Banco 

Fed.eral de la reserva d.eftne una acepteciOn bancaria •e la 

s19uente maneras "una aceptación bancaria es una letra de 

cambio a cierta fecha, que se expide a carqo de una 

Institución bancaria y es aceptado por 6sta. Al acepter la 

letra de cambio, el banco formaliza su comproaiso de pa9ar el 

valor nominal al venc1m1ento a quien presente tal •ocuaento 

para pago a tal fecha." 

4.6 HEDlOS DE COBRANZA1 

A continuación. se.comentan alqunos medios de persecución •e 

la Cobranza: 

l.- CORRESPONDENCIAr la rutina del siste•a del correo, 

ocasiona morosidad en el cobro. El costo e~ elevado, 

la dnica forma de tener control en el tie•po de 

entrega-del cliente, es checar el sello del correo. 

2.- COBRADORES1 es el m4s recomendable de los medios, pero 

requiere personal idóneo. además de superv1s1on diaria 

de sus actividades. 

directa. 
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3,- VENDEDORES1 en la actualidad es une practica comun 

que los vendedores cobren. ten16ndo como coneecuencia 

dos s1tuac1ones1 

a> oue cobren con ~x1to 

bJ Que por vender. descuiden la cobranza y as1 

m1smo. poder cometer a19un tipo de trau~e. 

4.- LINEA BANCARIA• Es muy recomendable este med10, ya que 

el cliente deposita directamente a nuestra cuenta, 

evltandonos con esto: asaltos. extravlo del cobro. 

etc. Este medio es el m4s eficaz para cobranza 

toranea. conlleva un cargo bancario no muy oneroso por 

el serv1c10. 

s.- ORDENES DE PAG01 cuando el proveedor cuenta con una 

cuenta en un banco equis. el cliente puede pagar por 

el mismo banco de una ciudad a otra, dentro de la 

Republtca Mexicana. 

6.- COHISIONISTASr existen Agencias o Personas que baJo 

una com1s1on, se encarqan de cobrar a los c11entes. 

La com1s10n es en base a lo cobrado, ae tal forma, que 

st exlaten cheques devueltos, 

com1s1on. 
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4,7 POLITICAS DE COSftANZA, 

Al implantar las pol1t1cas de cobranza de un• empre8a, debemoo 

saber cuales son los ob3et1vos prlnc1pales y eecundar1oe, para 

lograr una buena adm1n1strac1on de la cobranza. 

El ObJetlvo primario debe ser COBRAR OPORTUNAMENTE. y el 

secundarlo, depende de las caractertst1cas de la Empresa. 

Esta poltt1ca por supuesto, se sometera a en4lls1s perlódlcos. 

Le Polltlca establecida puede ser, 

tolerante. 

COBRAR EL DINERO COBRAR OPORTUNAMENTE CONSERVAR AL CLIENTE 

RIGIDA TOLERANTE 

s1 la poslclon de la empresa es rtqlda, con respecto a la 
• 

cobran~a. s19nlflce que se cobrar4 al cliente hasta el dltlao 

centavo que deba a la empresa. sin importar el costo de la 

cobranza. No importa que se pierda al cliente, ya que con 

esta polttica, se busca que la empresa ten9a una flr~e 

estructura economica. 

cuando la pos1c1on es tolerante en la cobranza, el obJet1vo 

secundario debe ser conservar al cliente. En este caso, se d4 

mas 1mportanc1a a la estructura distributiva que a la 
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economice y so aceptan, con c1ertoa 11m1tes, loo r1eegos de 

pérdldas por cuentas 1ncobrabls8. 

Una vez definido el obJetivo principal de la cobranza, podenos 

reolamentar mediante pol1t1cas claras, det1nidae y por 

escrito, para que los e)ecutlvos y los empleados sepan que se 

puede hacer, cuales son los ltmltes de su actuación y que es 

lo que no se puede hacer. 

CONDICIONES DE VENTA1 

El primer punto que amerita conelderacton para !~plantar una 

pollttca de cobranza, son las condlclones de venta pro9ramada8 

por la empresa. Actualmente las cond1c1ones de venta en uso, 

varlan de manera considerable en cuanto al plazo, porcentaJes 

de descuento, descuentos sobre ventas, etc. 

PLAZOS DE COBR01 

Aqul nos referimos a cuánto tiempo despuds de la fecha de 

vencimiento las cuentas morosas se convierten en elemento 

activo dentro del procedimiento de cobro. S1 la cuenta de un 

cliente no se recupera dentro de ese plazo, se in1c1ar4 el 

seguimiento de cobranza. La po11t1ca bAsica tamb1en debe 

especificar el intervalo despues del cual deberán remitirse el 

segunao requer1m1ento y los subsecuentes. 
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ACEPTACION O RECHAZO DE PEDIDOS! 

A19unae empreeae no aceptan nuevas operaciones de los cllentee 

con saldos vencidos que est6n siendo atendidos por cobranza, 

Sl esta pol1tlca se concibe de una •anera razonable y se 

adm1n1stra en forma adecuada. se deber4 coaentar con el 

representante de ventas. a t1n de que este pueda ne9oc1ar con 

su cliente. loB pedidos subsecuentes. lo quedara ma9n1t1cos 

resultados por cuanto a 11qu1aar los saldos venc1Gos y evitar 

8ftt la acumulac1on de las cuentas de lenta recuperac1on. 

CUENTAS VENCIDAS! 

Otro aspecto que debera estar previsto. es el curso de acc1or. 

a sequirse dentro de 1a empresa cuando el problema de 

cobranza se complica hasta el grado de requerir un tr4alte 

especial. 

CH~QUES1 

En los cheques surgen dos aspectoss 

a> La empresa no recibe cheques postfechados. 

b> Cobrar intereses y la situacion bancaria m4s IVA en 

cheques devueltos. 

D~SCUENTOS POR PRONTO PAG01 
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En e9ta pol!t1ca se debe 1n41car le persona que puede 

.autorizar este descuento. ya que no es conveniente que 

cualquier eJecut1vo de crédito lo autorice. 

f,8 ELEKENTOS DE COBRANZA Y TITULOS DE CftEDITO, 

ELEKENTOS COKPROBATORIOS 
DE RECEPCION 

Factura 
Rem1s1cn 
Contra Recibo 
Talon o Gula de Embarque 

TITULOS DE CREDITO 

Letra de Ca~bio 
Acclon Cambiarla 
El Pe9•re 
El Cheque 

FACTURA - PAGARE1 algunas facturas traen 1apreso un pagard y 

solo es v411do s1 est4 firmado por una persona que tenga 

facultad para firmar. 

REHISION1 es un documento en el cual se detallan las unidades 

o cantidad, as! como la descrlpcíOn de la mercancia. la 

rem1s1on s1rve como comprobante para cobrar cuando trae la 

firma o sello del cliente. de Recibido de Hercancta. 

CONTRA--RECIS01 debemos tener cuidado de que tenga los datos 

de la Companta. como sons Razon social. Dom1c1110. R.F.C •• 

etc •• ya que muchas ocasiones solo son formatos que se compran 

en cualquier papeleria. No es elemento comprobatorio de 

recepción ya que solo indica que reclblo a rev1s1on la factura 

y no el material. 
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TALON o GUIA DE EHBAROUEt 8D conYen1ente que el talón de 

embarque tenQa la firma O aello de rec1b1do por el cliente, 

ast como los requlsltoe fiscales. 

Estos elamentos comprobator1oe de racepclon, en caao •e no ser 

pagados por el cliente, entrartan a un JUlc10 ord1ner10 

mercant1 i. Etste )U1C1o, esta •UJeto a coaprobac1on. 

corroboraclon o aceptac1on. 

Lots titules de cr6d1to son endosable.e, traMfer lble:s, 

ne9oc1ables y est4n re;lamentados por la Ley General de 

Tltulots y Operac1onets de credlto. 

El Titulo de Credlto nace por voluntad de al9u1en y 

autom4t1caaente se convierte en un valor, se crea una 

obl19ac1on que se va a cunpllr y su vida esta su3eta a noraas 

legales. 

La propiedad de un tttulo de credlto, puede trasa1t1rse por 

dos medios, desde el punto ~e vista camb1ar1os por la simple 

entreqa del t1tu10, s1 este es al portador, o aed1ante el 

endoso, s1 este es nom1nat1vo. es decir, si esta a nombre de 

cualquier persona 1nd1V1dualmente considerada, tseglln el 

artJculo 26 de la Ley General ae T1tu1os y Operaciones de 

Crc!d1to. 
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Las principales caractertstlcas ds los tttulos de crédito, son 

la 1ncorporAc1on# la leg1tlmaclon. la 11 tcralldad, la 

autonomtá, la abntcnc1cn y la sustant1v1dad. 

INCORPORhCION1 

11Rocco - un tratadt.eta - dtce que los titulo.e de cred1to eon 

aquellos documentos a los que va unido un derecho de credlto, 

de modo que quien tiene el derecho es el que tiene el 

documento" e 10> • 

Sin el documento no extste el derecho. Al derecho contenido e 

tncorporado en los t1tulos ae cred1to. se le llama derecho 

documental. 

LE:<<I:¡'IHACION 1 

Es la propiedad que tiene el tttulo de crédito de facultar a 

quien lo posee, 

del suscriptor 

sequn la Ley de su Circulacton. para exigir 

el pago de la presentacton cons19nada en el 

m1arao y solventar val1damente la obll9ac1on del suscriptor en 

favor del poseedor. 

LITERALIDAD1 

Quiere decir que 10 que est4 11te~almente escrito en el texto 
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' del documento, constituye el derecho. 

AIJTONOHIA1 

Los tJtulos de crddlto son autónomos, lndependlente~ y 

ah~tractos, por eJemplo sl se tienen seta pagares se deben 

hacer Julc1os separados. 

INTEGRACION• 

El pr1nc1p1o de 1nte9rac1on, consiste en que todos los actos 

camb1ar1os relacionados con el tJtulo de credtto. deberan 

hacerse textualmente en el documento. 

SUSTANT 1V1DAD1 

La sustantividad es 1ndependenc1a de uno, trente a todos los 

los demAs actos celebrados o integrados en el titulo de 

_cred1to1 por eJemp10, el avalista presta su garantla por aval, 

esto es. un acto independiente de la obl1gac1on asumida por ld 

persopa avalada. 

Para etectos de la Ley de c1rcu1ac1on de los T1tu1os de 

credtto. estos se clas1t1can en tres tlposr Al Portador, A la 

Orden y Nominativos. 

Se conoce como Al Portador, aquellos expedidos sln 

determ1nac1on de persona, ni senalam1ento especttico (el 
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gJrador es el ob11gado, es quien crea el documentoJ. 

TJtulos a -la'.Ordeii1 son··aquellos que se emiten & tavot de 

determ1 nada .P7t~.~-~-~ .~,:d.~: 1~·: Persona a. la que el trasm1 te sus 

derechos.> :E(._e:~¡,~fic;iat-·i.O/es:·~·.i'a persOna sena lada expresamente 

en e1 tt.tl.110;~ére·:.'cr·6·~iiO:'~qr_;:-Qulen _l~ _creo y es tran.sm1s1ble 

p~r· e··~-~ ~~~¡;'~~J .-~;-:·· '.~~.~~{~~i~!~~~'.:!~-; ~:·i¿;_~ .. ~·-.. t~::.-:~-.: 
·-¡ -.¡.._:.i·- .L':.:_,: -',~;::/'/;~,'.t. •t.:,: -

Enrre'.·e-i ;. Ti ú:Ú~~ .. ~·ii:~t.~:~~~~~;:~:~:,º el::)-NOiD'í n-at l vo, hay gran semeJanza 

en cu4nt~.a:;·~,¿é~'~;~~,~~~~f~~g~~M. a.·. favor de una persona 
det"errD1naatú. s~."<'.-~!~an;~:::~i~'·~·~.!?i:"su·:.~ey de c1rcu1acJon, es por 

endoso: p_e.~o en ·er ~a:.so·:cie~lo~:-:i::iúu~s nom1nat1vos, tienen 

ademds que t ns~r-1b1rse .erl ·un r·e·g istr·o _del emisor, en el cual 

·se hara.n constar 10.s enctoáOs O·. tra-'.'pas~s que se van hac1end.o, 

· reRpecto a este tttulo. en la "intel19enc1a de que si no existe 

la deb1Ua relacton entre los endosos y los registros 

correspond1entes en el ltbro, no es l~g1tlmo el derecho sobre 

el t1tulo por parte de quien quiera eJerC1tar10. 

LETRA DE CAHBIO; 

.·:;' <' ·»·: 
L,.. Letra de cambio, es un t.1t'ui'c)_~de

0

~·crec11'to formal y completo, - .-. ',.,,,,. ·' 

Ja 

determinada 

expresada: la Letra de camb~~-:'.".riU.~c·a :puede ser al portador. 



La Letra de Camb10 aebe contener la menc1on de ser Lttre u~ 

camb10. en forma expre:sa y ob11gator1a, Segd:ri el.articulo ae 

la Ley General de Tltulos y:·ope~··~c1~··~·~~·de Crédito. 

El seg u nao requ1"1 to e~ '1~ ,:xpres1on: ae1 Ju~ar y ae1 ·1 lempo. 

mes y ano en que se· suScr l"b'~;~ .. ~:·~:;~c¡l1·~-~e1 ;~~r-t.-i~~.1:~~ I 1_;'.~·.e·:·t;a· ;Ley 

General de T1 tu1os :~· )' operac1ones·:· ·ae Cidfií tC>~·.:·.: &r;· : __ 'pr·1,.;et 

termino: el lugar c~~xl~~·.-'..'o.~'.; Honterrey'N;L; • et);;)%·~-" un 

requ1s1 to r 1g 1do. ya,·::Que~.:.óo -·~at·d-::S~p1·1do. 'Por/:,i"~'i~i~"r';'. ~·:q:~~: ~. '1.o 
; . ·. > .. '. ,-. ·=>'J. "'~!~' 

puede ni debe omit1rSe.--·pOr .. Qu1en crea -1a .. · iC't-ra~i-"'.-, f1·ene7.~_:_·_,-1u~ 

ponerse el lugar y la fecha ae crea~1on; ·· ·~~.:~~~':, t~~b~,;~~te. 
' . . . ···1-. . 

porque de ese lugar va a depender ~¡ f~e~~;}:~,if~~fü;~~f~~ ~.,·1 
Juez. En segundo termino, la ~echa -.en:~que:.: ae{exp1de --·~va ·a 

".:· :. ·-."·_ .'·{·::o:\'..·-Y':,;tti,:'.:~¡:.;f-·:_,\·~~f::·,- ·o··.' . 
sen.alar el raomento del nac1m1ento del "·t l tti.lo~ par_a".~-lo:r :.éf~·étns 

de val1dez o 1nvalldez. 
"~(( ·-:k:~:/~>~·~;j::{~~--;-;<(.~ , ,.· '."}/ .. 

.;·> ~,,.:,··;::'-'.rci,?-::'. - -·· \-~".'.·-·· 

Como tercer requlsl to, la orde~j ~~gb~~i~;l~~ki~~; ~1:·~1~ ' de 
> .~ > •• ,r:, ·~ - ; ·;]~: ,;:-' -· •"., -.',~ ló.· • 

pa9ar_,~una suma deter-m1nada1.de°:d1riero·.;:tSegU.n :ar.t"léÚ.lo·;"i11;~de :1a 

Ley General de T1 tu1óS'.:Y.:ÓP·eracíOnes :-~"~ ~~~~~;i~~:~i>·l~-~-~,~~~~~,f~á:~:i·d~:"~: 
.-'->-.';·..¡.::-·-.-ce ...... ,.,",···.··-·· • 

ia torma11dad. la sacr.~m·e~t~/id6~. del· t t~u10-· .. de> CreC:f1 t.~"~(:.~;~.; 

contenido y au natura·i'E~·zii·:JUC:·1d:1Ca ·~· El ·¿~~~~-n·¡-d6 · ~~ · ·u·~:~<·~~~;J~n · 
da el 91r'1dor ·ai". ~·'~~,;~~·- ~-~. p89ar. una .sumé. de·_· dl'.ile.rc> que En 

est.e echo .se.· ~aaa ·la .·~-1i~·renc1a entre la letra de · can;b10 de 

cualquier _otrO: .. tt'tu10. de cred1to. 
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El cutsrto requ1.s1to e:s el nombre del girado, e.s le pet.fjona qut: 

va d pagar, la que va a ser la prlncipal obllgacta. 

Que.significa una letra girada a la Vlsta? Quiere decir que la 

letra de camb10 puede ser presenta~a al pago en cualqu1er 

momento a opc1on del tenedor, a partir del momento en que P.l 

tenedor reclbe la letra de cambio; puede ~er el mismo dta en 

que fue creada. puede ser en cualquier plazo, hasta que opert: 

la caducidad o prescr1pc1on. 

FORHA DE GIRAR LA LETRA DE CAHB!Oo 

A ~ ~ ~· Esto qu1ere dec1r que la letra de 

cambio deber6 ser previamente presentada al aceptante para 

f1Jar el plazo de vencimiento. Esta presentación no puede 

hacerse sin la muestra f!slca material del t!tulo d~ 

crédito. 

~ CIERTO TIEHPO FECHA. Es cuando simplem~nte se determina la 

fer.ha de venc1m1ento, ti ]ando.se en la letra el plazo. .Lo que 

caracteriza esta terma de tiJac1on es la determinacion dMl 

plazo. por eJemplo. a 3ú dtas techa. 

~ DIA ~· No se usa el término indicado sino que se 

eRpec1t1ca concretamente la techa del venc1m1ento1 ''Esta letra 

de cambio se vence ••• ": La fecha de venclruento. 



DE LA' ACEPTACJOll, 

La aceptación de la letra de. camb1o"·es Otro, e.te· los actos 

1urttt1co.s.camblar1os e5cenc1a:1ea e-ri~·.e.ste·:<1ocume~to1 este acto 

camb1arJo es lo vamos a 
.: ,' ·'. •.<:":·.'>:'-'-,· 

encontrar en n1 nglln otro· t.1po ·d·e- ~-~-~-~ i 'tó_, .aun cuando existen 

f1gura.s af1nes o semeJani:es~. pero · ia. 'aceptac10n en st, 

solamente la vemos en la letra de cambio. 

Aun cuando la Ley General de TltUlC!s. y opec-ac1ones de Cr6<1l to 

no define la palabra aceptac1on, es el acto en virtud del cual 

el girado esta de acuerdo o adm1te en paqar la !etra de 

camb10, en cumplir ta orden 1ncond1c1onal de pago que se le ha 

dado por el girado, a la fecha del vencuu~nto. 

Convendr6 siempre poner la fecha en que se otorga la 

aceptac1on,; pero es sut1c1ente tan solo con la t1rma, a1 

corresponde al nombre del 91rado. 

EL ENDOSO,· 

El Articulo 25 de la Ley General de Tltulos y Operaciones de 

Cr6d1to indica que puede ponerse en la letra de cambio la 

cl6usula "no a la orden'', 1•no ctrculable'', "no ~rasm1sible 1 ' u 

otra equivalente con lo cual se 11m1ta la c1rcu1ac1ón del 

titulo de crédito. cuando se anota cua1qu1~r& ~e esas 
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cl4usulas quiere decir que esa letra de camblo no podr4 eet 

enaoeaaa, que solamente su benet1c1ar10 la puede hacer valer. 

qu~ no puede traamltlr su derecho. Es el caso de eY.cepc1on. 

pero la reqla general es que los t!tulos de crédito nacen par~ 

circular. El endoeo ee el medlo camb1ac10 de tcasm1a1ón de los 

derechos conten1doe en el t!tulo camb1ar10 lno se dice 

trasm1s16n de propiedad. sino de derechos), Entonces. el 

tttulo de cr6d1to tiene un de derecho fundamental que es el 

derecho de pago, pero con ese tltUlo valor se puede hacer una 

serie de acc1onee u operaciones tales como; preetar el titulo 

de cr6d1to. darlo en garantta. u otras operaciones como 

cualquiera de las que se realLzan con un bien mob111ar10. es 

una cosa mercantil. 

EL AVAL. 

El aval es una garant!a camb1ar1a total o parcial del pago en 

el titulo de cr6dito. Existen en cuanto al aval una serie de 

controversias respecto de su naturaleza JUrtdica. El aval es 

la t1gura del acto camblario y no encontramos esta figure 

JUrldica en ninguna parte de nuestro derecho. 

espec!tlcaraente una figura de derecho cambiarlo. El Articulo 

109 de la Ley General de Tttulos y Operaciones de Crédito dice 

que mediante el aval se garantiza en todo o en parte el pago 

de la letra de camo10. ou1~n puede otorgar el aval? Lo puede 
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otorgar cualquier persona capaz de ob119arse mercantilmente. 

La forma de const1tuc1on del aval, como todos los acto~ 

camb1ar1os, debe lnteorarse en el tJtulc. La torma habitual es 

poner la frase por aval u otra equ1 va lente. Conviene poner 

siempre la techa y la firma, pero basta, dice el ArtJculo Jll 

de la Ley General de T!tulos y Operaciones de Crédito 11 La sola 

t1rma en la letra de cambio cuando no se le puede atr1bu1t a 

esa firma nin9un otro s19nif1cado para que se entienda que 

estd puesta por aval". 

LA ACC!ON CAHB!AR!A, 

Ex1sten dos clases de acciones camb1ar1as: ambas tlenen como 

bhse t!uloa de crddlto; quiere decir que el proced1m1ento es 

Ja opc1on propia de los t!tulos de cr~dlto, propia del derecho 

camblarlo en el que el tenedor de un ~1tulo de crédito 

e)erc1t& el derecho incorporado en el prcp10 documento. La 

ar.cton cambtar1a se eJerc1ta cuando ha habido falta de 

cumpl1m1ento a las obligaciones contenidas en el tJtulo de 

crddlto: por lo tanto. se e3erc1ta primero ~n caso de falta de 

aceptac1on total o parcial de una letra de cambio. segun 

arttculo 150 de la Ley General de T!tulos y Operaciones de 

Crect1to. Aqu! senalamos espec!f1camente a las letras de 

cambio, que es el ~n1co t1tulo de cred1to que nos habla de la 
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!-·· 

aceptac1onr. segundo, en caao cte ~&l~~ ae p&go total o p&ccl&l 
.,_· '•·.- -·· : ; 

y. tercer~,': 'cu&i\do-'.-e1.:·9·1ra·dO ~~·._e1··~~e.Í>tani:e fueren declarados 

de q1:11e~ra :o ;ci~·;·co·g~u;r8~·~:. ·,:·· 
·.:.~.- ;_· : ,~:_)~ ·:itr~~~f:".::f~:-<·: -:\j.~~i:,\ :.; 

La acción· Í::~11b·faf·1Ía';,'°8j,'·J'~fi\t-1'de~.~ier/.d,"1r·~'cta, 1 mllrecta y en V fa 

::'.:::;f ~~;¡~~x~;~:: .:: ~:.::::·:: ':." :::,· .: 
e)e~c1 ~~--~_!l:· __ c_~~pl_1m~~-~.~.~-:.1'.f_~}:.~erecho 1ncorpora110 en el t ! tui o 

- -· ... - ... ,-,·•-r;- .• J ···>.-.. --o "-

cte · :creéú.to·~-f·-.ei-~aVAC_c,Ons1sÚ:: en la tacul tad di:: obrar con ~1 

·aux1.-i'í".o··::·-~·e·1·}~·~:~~·~',.··j·~·d.1c·¡~1 én contra ctel pr1nc1pal obl19acto de 

la persona;. que fatalm~nte tiene tiene que pagar la letra d•! 

cambio, que es la aceptante. coao la t1oura del avalista 

solidariza a este con la persona para la cual pre~ta el aval, 

entonces se entiende tamb1en que es acc1on directa la que se 

eJerc1ta por el tenedor del documento contra el avalista de la 

aceptante. 

La acclon enviada de regreso no va del tenedor del documento 

al pr1nc1pal obllgado, sino al contrario. va hac1a atr4s. Es 

la- ·vta 1nd1recta la que puede recaer a todos los endos&ntes: 

es el proced'1m1ento al revea el que puede· eJerc1 tarse contra 

todos los endosantes e igualmente contra el girador. 

La. acción·, directa carab1ar1& es eJecut1va y nec:e.s1t& de un 

i nstrume-nto al cual la ley le da e~ta tuerza que norrta el 
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proced1m1ento ca11t1cado de e3ecut1vo por la celerLdad, por la 

fuerza y por el impacto que hac6 en el patr1mon10 del 

demandado cuando, a trav~s de esta v1a e3ecut1va. de esta 

acc1on. embargan' bienes del demam1ado, previo 

reGonoc1m1ento del documento y de la f 1rma 6 de las firmas que 

lo calzan. El e3erc1c10 de la acc1on camb1ar1a directa no estó 

su3eto a ninQ~n requisito. ni s1qu1era al del protesto. 

EL PROTESTO 

El protesto es el acto 3urtdico camb1ar10 que establece una 

forma aut~nt1ca en que una letra fue present~da en tiempo y 

que el obligado de)O total o parcialmente de aceptarla o 

pagarla, salvo dispos1c1on legal expresa, n1ngun acto suple al 

protesto, seg~n articulo 140 de la Ley General de Tltulos y 

Operaciones de credito, El girador puede d1spen5ar al tenedor 

de la letra de protestarla en el acto de creac1on de la letra 

pon1endole la cl6usu1a 11 s1n protesto" u otra equivalente. 

seg~n articulo 141 de la Ley General de Tttulos y Operaciones 

de cred1to. 

(Cuando se pone la clausula "sin protesto" es para ev1tar al 

tenedor del documento el realizar ese 9asto1 por esto tambien 

se usa el termino "s1n gastos">. La finalidad de la ley es 

s1mp11t1car los procedimientos en materia carnb1ar1a, pero no 
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liberan al tenedor del documento para que se lo presente al 

otrado para que lo acepte. 

E~~ clausula 11 s1n protesto•• o ••s1n gastos•• es para evitarle al 

tenedor del docunento realizar ese gasto y, el a pesar de 

existir la cl4usula. el tenedor lleva a cabo el protesto, loe 

carqos no podrd carqarlos al deBandacto. sino que ven en su 

perJutclo. El protesto puede ser hecho por corredor o notarlo 

pUbl1co o, en detecto de &mbos tunc1onar10~. eer4 elabor~~o 

por la primera autor1dad poltt1ca existente en el lugar. El 

prot.esto por tal ta de aceptac1on clebe levanteiree dentro de los 

dos dlas hab1les s1gu1entes de la presentacton: en la ~l8md 

forma se har~ cuando sea por talta de pago. 

El notarlo o corredor que haya efectuado la diligencia del 

protesto conservara la letra en su poder el dta del proteste y 

al dla s1gu1ente. teniendo el girado durante ese tlempc el 

derecho de presentarse a satisfacer el importe de la letra, 

mas los intereses morator1os desde el venc1m1ento h&sta ~l 

momento del pago. 

EL PAGARE, 

El pagaré es el tltulo de credlto en el cual el suscr1ptoc 

promete pagar una suma determinada de dinero al beneficiario 

en la fecha del vencimiento, 
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Como todos los titules de crédito estd destinado a circular, y 

l~ ley noe senata que no ~odrén suscrlblrse al portador, 

deberán ser nom1nat1voe y_ee transmite su propiedad y derechos 

por medio del ·endoso. 

El Articulo !?O.de la Ley General de Tltulo5 y Operaclone5 de 

Crddlto nos seftala los requisitos que debe contener el pag~r~, 

y son: 

I. La menc1on de 

documento. 

ser pagard. inserta en el texto del 

11. La promesa lncondicional de pagar una suma de dinero. 

111. El nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago. 

IV. La época y el lugar de pago. Por lo que se refiere al 

lugar de pago. es el domic1110 del suscriptor o creador 

del pageré que sena1a su dom1c11io debaJo de ~a firma. 

v. La fecha y el lugar en que se suscriba el documento. 

VI. La firma del suscriptor o de la persona que firme a su 

ruego o en su nombre. 

El t1tulo de crédito pagar~ se avala. endosa y protesta en la 

misma forma que la letra de cambto. 

En el pagard es permitido y normal ·el que !le determinen 

intereses convencionales. es decir. que al crearse el pagar~, 
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el suscriptor _f!J& un tipo de 1nt~reses, ~a al p~gar~ 

caractertsticss d.e.renc11.m1ento, cjue son.,los ·1ntereses, con lo 

cual Se.hace atr8ciiVO.· 
~..-. _' , , ' : ;'.'<.· .~.. ¡ ,,. -. ' : / ·.:. 

SP. ~omp~t-~~ -~~~~~'.: ~·~'~ 1 nter~i~·~\;-rútt'lira·res -y:-. hOrm·a1eS: r.¡ue :son los 

:::e 1 ::::f :i1,ii!~~~!t'i~!tÍ~[til"~~~li¡;'~~:::::~. 0~o::to::::a. q~: 
::: ,:~,.~ffii~l,i%{~lf f )~lt:: :: :::~~ ::.::.:·::·:~:: 

-"'' '·' · '' ·'"· ,, ·, i .. rE1.. cfiEou. E •· · '".<;> ;::{> .. '. 

~1 Articulo .1?f>·.'c1~·~a<t~·y,~ener'a1 de Titulo" y opecac1one" de 

crédito ,·;~-h'SJ:'~-.-·}1'69~ ~:~~~--¡::~i't6~ que detie" contener el ct1eque y 

!!ºº' 

i. 1..a. 
documento'~ 

' .{_i;'.~ ' : :.~ '- .. - , ' . 

·. ::_,~: '-~-<'.·::._ <' _::_- :. ~ 
me Oc iórÍ ·,:~_e· :;~-r:~dh·~~~~',-· 
"c~~o::{ :íá~·-f :;;·~:~~-i~·~ 1-~s 

inserta en el texto <!el 
en que deben hacerse 

.· .... , ',·-' .: •: .. 
!=h~ques eBtAO· · p·reV).'4iuerlt~ '.:)'red8ctados e impresos por les 

.1nst1tuciÓn-;-·d·~:~~~;~ .. ~~r~~-;::f~-~--~:adS:,:.:en ellos viene e1 nombre de la 

l nst 1.~uc:·i~~~',5-~~~-;~f~,~~f~}-~.;~ .·Y.' l·a parte l nvar 1ab le del texto 1el 
documeñ't·ci, .<: ;._,;·:-/~~-;:;·,F· 

·;:; ,>: -:.~ -.~: ',·· .. ,, ', -
2~ El·' lu~a_r.>Y-'~:t"e.éh~::,-en ·que se expide. 

:;. La ',orden·.: i<~~b~:~i~\On~l de pagar una suma determ1nacH1 de 

dinero. 

"l• El nombre del· l,1brado, 

150 



~.,El lugar lle ,paqo. Normalmente en lo.s_cheques viene el 

dom1c1110 de la lnStituc'iórl l.1brada; 
• • • '•<" 

6. Flnalmente,:. ú~.- f·1rma del librador. b::S llec1r, lle la '· : ...... -·. <" ' 
persona que· :i~. ~b~íg~_:_·~ ·qu~: ~.e h89a_· ~~··paqo del 1oc.u111ento. 

El cheque, como tltulo de crédito, puede ser expedido en su 

forma nom1nat1va y al portador. Si el cheque es nom1nat1vo y 

uno de los tenedores lo endosa en blanco, puede circular como 

s1 tuese al portador, pero en el momento de presentarse o en 

el momento de eJerc1tarse acción con ese cheque, tendr4 que 

llenarse con el nombre del !lltlmo tenedor p~ra ei efecto de 

que éste pueda eJercltar las acciones pro~1as del tttulo d.~ 

crédito. 

El cheque puede ser emltldo a favor de un tere~ro - que es lo 

mtis·· com!ln - a favor del rusmo l 1bra'1or. cuando se trata <le 

retirar tona.os1 o a favor de la 1nstitucion librad.a, cuando la 

acreed.ora es la institución '1e crédito y 51! le pa~a con 

cheque. 

PLAZOS DE PRESENTACION, 

Lo referente a los plazos de presentación estd contenido en el 

Articulo 181 de la Ley General de Tttulos y Operaciones de 
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Crédito, el cual nos 1nd1ca que el Cheque tiene una v1da 

eftmara y que va a c1rcular1 pero deb1do a que no es un 

instrumento de cr6dlto, los plazca se acortan v1alblemonte. 

Debe presentarse para au pago dentro de 109 quince dtas 

naturales, incluyendo los dorn1ngos y dtas feat1vos, 31gu1ente~ 

a su techa de exped1c1ón tsl es pagadero en el m1smo lugar de 

ella>, y dentro de un mes s1 tuera expedido en diversos 

lugares del terr1tor10 nac1onal para ser pagadero en un s1t10 

determ1nado. En los casos en que fuer~ expedido en el 

extran)ero el plazo es de tres meses a partir de la techa de 

expedic1on. 

El Articulo 185 esta lnt1mamente 11gado con el 181, y sehala: 

11 que una vez, transcurr1c1os los plazos sena1ados en el Articulo 

161 puede el librador del cheque revocarlo y oponerse a ~u 

Rr:SPONSABILIDADES DERIVADAS DE LA FALTA 

DE PAGO DEL CHEQUE. 

Vamos a ver las responsabilidades que se derivan de la falta 

de pago del cheque. 51 el cheque ha de presentarse a la 

1n~t1tuc1on librada dentro de los plazos de 15, 30 dtas o tres 

meses, segün haya de pagarse en la plaza· de expedlc1on o en 

otra plaza dlst1nta dentro de la RepUbl1ca o tuera del p~ts, 
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que ocurre sl el cheque no es pa9ado? Pueden presentarse dos 

pos1b1l1dades1 que la 1netltuc1on de cr~dlto si tenga fondos 

para pagar y por un error, por 1napac1dad de pago o cualquier 

otra c1rcunstanc1e imputable a la 1nst1tuc1on de crddlto 

llbreda. ésta deJa de pa9ar, En este caso el perJudlcado es el 

librador del cheque y tamblón lo es el tenedor de!. cheque o 

beneflc1ar1o lhay provl&lOn de fondos desde el momento en que 

se hace el depósito, óe~de et ~omento que usted entreq4 el 

dinero a la 1nst1tuc1on de crdd1to y le dan su recibo, deade 

ese momento usted puede 11brer cheques y deben pa9~rselos, E~ 

un problema simplemente de mecdn1ca: la inst1tuc1on debe 

operar en la forma m6s rápida posible, pero ya deede el 

momento en que esta el depóslto const1tu1do, 5urte erecto la 

libre dlapo51c10n de ese depósito. Entonces, si la inst1tuc1ón 

no paga por causa que le sea imputable, est~ pet)Udlcando el 

tenedor del docu~ento que no hace el cobro y que entonces va a 

tener acc1on contra el librador del cheque. 

En esaa condic1ones, el librador del cheque ~e exonerar4 de le 

responsebiliOaa, 51 llega a comprobar en su oportunidad que st 

tenfa los fondos y que tue por error, culpa ó dolo de la 

1nst1tuc1on llbrada que no se pago. pero que el librado sJ 

tenia los tondos suf1c1entes para pagar y cu~tir el cheque que 

habla expedldo. Entonces. 91 teniendo los dep091 tos 
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const1tu1ao~ no o.cata la orden ae pago. aebe reparar los d~nos 

en una c1tra no 1nter1o'r al 20'rl del importe del cheque 

recho.zado. 

En el caso en que el librador del cheque no tenga los fondos 

suficientes o, ten1endolos en el momento que 11~ra el cheque. 

poster1ormante y dentro del plazo de presentac1on los retira 

mediante otro cheque; o bien. que no tenga la facultad para 

11 brar chequea porque no sea el dueno de la cuenta y est6. 

falslflcando. usurpando al dueno de otra cuenta. entonces 

1ncurrlr6. en una responsabll1dad de tlpo mercantll que también 

seré como mln1mo el 20~ del importe del cheque expedido en 

estas c1rcunstanc1as 1rregulares, a menos que se pruebe que el 

monto de los danos y per)u1c1os ea mayor del 20~: s1 no se 

prueba o no se quiere probar. la ley deter~1na ese 20~ de 

manera que todo librador de un cheque s1n fondos. que no baya 

s1rto pagado por cualquier cauaa. deberA lndemnlzar al 

benet1c1ar10 o tenedor del cheque con, por lo menos. ese 20~. 

independientemente de la acc1on penal. 

Oué ocurre s1 el 11brador del cheque muere o sobrev1ve incapaz 

con poster1or1dad al libram1ento del cheque? La 1nst1tuc1on 

librada está obllgaoa a pagar ese cheque, aun cuando sepa que 

el librador muriO o que fue declarado lncapaz, pero que el 

cheque fue expedido desde luego en vida del librador o cuando 
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era capaz para exped1r el cheque. 

En el caeo de quiebra del llbrador, de estado de suspens1on de 

pagos o de estado de concurso c1v11, s1 no es c0Berc1ante, la 

1nst1tuc10n de crédlto liberada est4 ob119ada a deJar de pagar 

desde que se tenga la not1c1a de que se ha declarado esa 

quiebra. eBa suspens1on de pagos o ese consurso c1v11. 

Esto no quiere dec1r que quede sin efecto la orden de pago 

dada con el cheque. a1no slmpleBente que se suspende el pago 

porque autom6t1camente. cuando viene una declarac1on de 

quiebra. de suspenslOn o de concurso. todas las obll9ac1ones 

que sean a cargo del concursado, del fallido o del suspenso 

deben paralizarse porque estos )u1c1os universales son 

etract1vos1 entonces todas las obliqaclones y derechos quedan 

congelados de 1nmedlato y deben de reter1rse a los )Ulctos 

re!lpectlvos. Entonces. sl uno lnstit1Jc1on c1e cr~dlto porque 

lea en el perlOdlco el edicto o le haya sldo notltlcada por el 

Juzgado a sabiendas de que alll se t1ene la cuenta bancarla de 

esta persona. o por cualquier otro medio por casual que fuere. 

la 1nst1tuc1on est4 obl1gac1a a no pagar ese cheque porque ya 

to~o5 pertenecen a la mesa, ya no pueden salir en benef1c10 

de un solo acreeaor: ya es una masa un1versal. 

El cheque no pagado O rechazado por cualquier causa, debe ser 
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proteotedo dentro del segundo dla h4b1l poeter1or al plazo de 

preeentaclon. El protesto puede hacerse de tree aanerae1 La 

trad1c1ona1, mediante la ut111zac1on del corredor pdbl1co. 

notarlo pdbllco o cua1qu1ar autoridad pol1tlca del lugar, Otra 

forme eo la preoentac1on del cheque a la 1net1tuc1on librada 

para que ~sta le anote que el cheque fue preaentado en tiempo 

y no pagado, 

El otro proced1m1ento normal es cuando se presenta a trav6s de 

otro banco que lo lleva a la camara de conpen:sac1on que es 

donde se anotará sl el cheque fue rechazaoo o pagado "Esta 

anotac1on hara las veces de protesto". 

cuando caduca la acclon cambiarla derivada de un cheque? La 

acc10n camb1ar1a caduca en via de regreso. es decir. el ~ltlmo 

tenedor en contra de los obligados en vta de regreso. son 

obligados en vta de regreso todos los endosantes y sus 

avalistas, no el librador del cheque que ea el pr1nc1pal 

obligado. ·e1 que :suple la func1on ctel aceptante en la letra y 

el ~uscrlptor en el pagaré. Entonce5. el llbraoor del cheque 

se llama pr1nc1pal obligado. 

El tenedor del cheque no lo presento o protesto; entonces 

caduca 5U acc1on contra el librador: ya no tiene la acc10n 

cambiarla, ni la acción penal, porque aquel Rantuvo los tondos 
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y posteriormente a loa 15 dlas, por causa aJena al llbraaor, 

le dejan de pa~ar. Esta causa puede ser a)ena que quiebre la 

1nst1tuc10n de créditor que so quede e1n tondos y no pueda 

pa9ar. El llbrador tuvo los tondo~: el tenedor del cheque no 

lo preaento en tiempo, no lo protesto y por causa aJena 

poster1ormente a los 15 dtas el llbrado no lo pa9a1 el 

librador no es responsable. La acción contra él ha caducado. 

4,9 ESBOZO DE LA SITUACION ECONOHICA ACTUAL EN HEXICO, 

"Nadie puede dudar que la economta en el pats ha tenldo 

avances 

control 

muy fuertes en a19unas dreas. como 

de la 1nflac1on y el d~flclt publico. 

todo esto no ha sldo gratis. 

puede ser el 

S1n enbargc. 

Los efectos sobre otras breas de la economta han sido claras. 

La desaceleración de la economla ha tenido un efecto cl8ro 

sobre casi cualquier negocio en el pats y sobre el bolsillo de 

cada persona en lo particular. 

'p~ra lograr disminuir la inflación era necesario reducir la 

emisión de circulante. E~to lleva a una d1Sminuc1on del 9asto 

p~blico y, por lo tanto. de la demanda agregaúa de bienes y 

servicios. 

&.~ta falta de demanda nos ha llevado a una actividad 

productiva menor. Finalmente, esto pone en aprietos a las 
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empresas, las cuales se ven en la necesidad de buscar esquemas 

de reducción de costos y, en otros caso•, de d1.e•1nuc1on en .eu 

ect1v1dad productiva. 

ae e.et,a, la pr1vat1zaclón de alquna• enipresae 

paraestatales, como son Telniex y los bancos, han llevado a las 

nuevas aom1n1strac1ones a buDcar operar estos negocios 

adqu1r1dos con la misma et1c1encia que otros negocios 

privados. En muchas ocasiones esto ha llevado a dlsm1nu1r las 

plantillas de personal".(11>. 

Acclones que deben tomar las empresas para tratar de conpensar. 

la s1tuac1on económlca que atraviesan actualaente son: 

-Reducir gastos 

-Ahorrar 

-Aumentar la efic1enc1a del persona·! 
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C A P 1 T U L O 5 

EL GERENTE o~ CR~DITO y LO~ !NrORHES A L.~ ADHIHIBTRAC!ON 

oe~atortunadamente. en este pats l~ arta 9erenc1a no ha 

quer1do reconocer la importancia de las tunc1onea del 

edm1n1straaor de crédlto. Generalmente el puesto de gerente de 

crédito se encuentra subordinado al qerente de f 1nanzas o al 

gerente de ventas. 

Rec1entemente, lo:i gerentes de cr6d1to ce han 

desarrollado por st m1s3os para llegar a part1c1par 

activamente en las pol!tlcas generales de la companta y de 

adm1n1strac1on, y cada vez con m6s frecuencia llegan a 

competir por alcanzar los puestos eJecut1vos n6s importantes 

de la companta. 

Un gerente de cred1to deber6 conocer acerca de 

contabilidad. an611s1s de estados flnanc1eros. tecn1caa de 

cobranza, leyes mercantiles. administración. psicologta, 

compras. finanzas y comunicación. La capacitación formal de un 

gerente de cré41to generalmente incluye el tener un titulo 

universitario, y cada vez con mayor trecuenc1a orados de 

maestrta en admln1strac1on. 
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s.1 EL GERmNT! DE CR!DlTO y LA ~HPR!iAo 

Debido n laa tunc1onea ae1 aeperte~anto 4e crddlto 

dentro de una companta, el qerente de crdd1to 4eber4 

interactuar con mlembros de var1oa Ooparta~entos. 

El departamento de f 1nanzae y el departaRento 1e9al 

habrtn de confiar que el 9erente Qe crddlto es bueno tanto 

para elaborar pronOat1cos de efectivo ast como el conoc1m1ento 

de leyes concern1entea al cr~alto, 

Dado que el gerente de crédito y el departamento de 

crédito est4n continuamente en contacto con la clientela, las 

personas de relaciones p~blicaa generalmente habr~n de estar 

interesados en su impacto en ventas y mantener una buena 

lm69en para la companta. El departa~ento de cr6d1to podr• 

proporc1onar una valiosa ayuda al personal de compres debido a 

la capacidad del departa~ento de crédito de poder evoluar la 

estab1lidaü y responsabilidad de un proveedor. 

En las responsabilidades del gerente de crédito se 

incluyen el mantener buenas relaciones con la c11ente1a1 

formular poltt1cas de crédlto1 ayudar o part1c1par en la 

formulación de las poltt1cas qenerales de la comPanta; 

contratac1on y entrenamiento del personal que haya de traba)ar 

dentro del departamento de créd1to1 elaboración de pronostlcos 
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de efectivos protecclOn de los intereses de la compan1a y 

admin1strac1on del departamento de crédlto. 

La función más importante del gerente ae crédito habr6 

de ser la cobranza de los cuentas. 

La otra función pr1nc1pal del departamento ae crddlto 

lo constituye el otorgamiento de cr~dlto. El departamento de 

crédito hace una evaluac10n sobre sl son di9nos de crédlto por 

parte de la compan1a los posibles cllentes. y decide e~tonces 

sl se pueden vender sobre t~rmlnos de cre~lto ~ercanctas o 

servicios. 

s.2 HEDICION Y EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE COBRANZA. 

Un oerente de crédlto deber6 <cuando menos una y 

),.• ,. pre ter iblemente veces al ano1 revisar las pol it icas de 

crédito. clientes y efectividad de costos del departamento de 

crédito. Esto deber6 hacerse por dos razoness para determinar 

qué tan efectivo es su departamento de crédito en t6rm1nos de 

ut1l1dad para la companta y para qu conozca su Jefe qué es lo 

que usted est4 haciendo. 

El primer paso para determinar la eficacia del 

departamento de crédito consiste en revisar la actual po11tlca 

y actividades para cerciorarse si se JUStifica realizar 
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algunos csmb1os. Huchas veces los cambios que tendrd que 

realizar serdn acordes con cambios en la posición t1nanc1era 

colectlva de los cllentes de su compenia. 

Los saldos de cuentas por cobrar estd.n tncrenentdndose 

rdpldamente dentro de los negocios. El cobro de estos cuentas 

no solo es importante con el flUJO de efectivo de la conpan1a. 

sino que es algo determ1nante y crucial. Adicionalmente. los 

representantes de ventas saben que éstas con buen margen a 

r1ee9os marginales. que requieren de un gran control. podrd.n 

const1tu1r una buena fuente de ingresos para la conpahta. Es 

por estas razones que el director general r.le une companta 

habrd de mostrar un lnterés marcado en saber que tan 

eteclentemente está operando del departamento de crddlto. Las 

formas de medlr la ef1c1enc1a de este cred1to se verd.n 

refleJadas en los resultados de cobranza. en los verd1das por 

cuentas malas, en la et1c1enc1a adm1n1strat1va y rechazos de 

crédito. 

Hed1c1ones ~ ~ Resultados gg, ~~ 

Existen b6s1camente tres medlclones de resultado de 

cobranzas an411sls de ant1guedad de saldos, d!as de cobranza y 

rotación de cuentas por cobrar. 

El análisls de antiguedad de saldos, es uno de los 
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metodoe m4s ant19uos, senclllos y m4s eficaces para determlnbr 

la eficiencia en el cobre. Este andl151s se realiza elaborando 

una tabla que muestra loe nombres de todoe los clientes que le 

dehen a ueted dinero, el monto del adeudo y durante cu6nto 

tlempo. 

La rotación de cuentas por cobrar y el periodo de 

cobro, se podr6n determinar de diferentes formas. La rotación 

de cuentas por cobrar nos indica cudnto se terda en d!as para 

cobrar una cuenta 11 pror1ed10", qu6 relacJón ext:ste entre las 

cuentas por cobrar respecto a ventee, y cu4nta:s veces sus 

cuentas "rotan• en un per1odo determinado. 

Ef1c1encta Adr11n1strat1va ~Rechazo~ crcd1to:s. 

La eficiencia adm1nistrat1va se podr6 medir por un 

NOlllmen de traba)o. por el voll1men de cuentas ele c11ente:s 

activas y mediante comparaclones de costos. 

El nllmero de ordenes procesadas, cartas escritas y 

v1sltas podr6 medlr el volllmen de trabaJo dentro del 

departamento. Usted podrd proceder alln m6s tomando el volllmen 

total de trabaJO y procediendo a dividlr entre el nllmero de 

empleados, lo cual le sena1ard el volumen de traba)o por 

empleado. 
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5 ,3 INk"OIUIEll DEL GERENTE DE CREDITO A Ll\ ADHINISTRl\CION, 

La edm!n!atrec!ón querrd Informes del gerente de 

crdd1to respecto a la ef1cac1a de la operación de cr6d1to. 

El medir la eficacia del departemento de cród1to es 

importante para la empresa. s1 el depsrtamento de crédito ha 

tenido un rnal desempono. es importante con.ocer la ft1.zon lle 

ello. Pudiera suceder que la polttica c1e crddlto sea 

1naproplada. que el departamento de ventas no colabore. que Ja 

1ntroducc1on de un nuevo producto sea demasiado costoso en 

cuanto a p~rdldss de cr6d1to, O varios otros factores se 

puedan meJorar mediante una adecuada planeaclOn y cooperac1on. 

Existen dos probleBas bdslcos al formular un 1ntorme1 

tendrd que ser le1do por una persona que tenga un contacto 

cot1d1ano con el departamento de cr~d1to y necesita 1nclu1r 

todos los elementos ó datos. 

El formato de los informes 1nc1uyen la.e s1qu1entes 

secc1ones1 1nformac1ón referente a actuac1on. razones de 

et1ciencla en cuanto a cobranza. resumen. comparac10n de 

informes de actuac1on. comparac1on de razones de et1c1enc1a en 

cuanto a cobranza y problemas especiales y cons1der·1:1c1ones. 

InformaclOn concerniente a la Actuac10n. 
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Incluye todas las cltras que se der1van de los e3taaoa 

t1nancJeros y de loa registros del departamento de crédito. 

Incluye cifras re1ac1onadas con ventaa, 5aldoa de c11entes, 

promedio dJarJo de cobranza, pérd1das por cuentas malas, 

vol~men de cantidad ae co~tos 

departamentales y aolicitud de crédito negadaa. 

Razones de Et1cienc1a de la tunc1on de Cobranza, 

Incluye todas las razones de actuación para el presente 

periodo, para el periodo anterior y pro~ea10 de la 1ndustr1a. 

Esta sección Jncluye el per1odo promedio de cobranza. dtas de 

venta. rotacJOn de cuentas por cobrar, p~rdldas por cuentas 

malas expresadas tanto como porcenta3e de las ventas como del 

i total de pedidos procesados, ast como también inclulrd el 

tnd1ce de cobranza. 

Resumen. 

Comprende un breve comentarlo respecto al s19n1t1cado 

de datos y razones concernientes a las operaciones actuales y 

su relación con 1ntormac10n histórica y de la 1naustr1a. será. 

aqut en dónde se deba enfatizar la 1ntormac1on que sea 

particularmente buena o especialmente mala. Esta sección es 

una expl1cac1ón por escrito d1r1g1aa a la adm1n1strac1on 

respecto a los logros, respecto a su forma de operar. a través 
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del periodo.determinado. Los comentarlos deberdn ser breves y 

. de fdCll comprenslónt Probablemente se trate ae la sección mds 

1mporta~te .• . .. ' -. ~ ' . . ' -

compat-~<~-~-".- ci·~ ,-i~rormeS~, Conc~r~:Jen~~~ a la Actuac1on. 
·.~:: --~·~·· :.: -... -~~-· '.:"\-" ; '. 

Est4 ,' sección ~ebera ·aer. u'na. de!!lcr 1pc10Ji- 'de tal lada del 

s1qn1ficacto': _-cte.: la i nformac1on. su relación' con j)er1ódOs 
'. : __ : •': 

anter1ores_y la torma cómo se recopiló la ·1nf~rMac.t'on.· E.n esta' 

partodo.anterlor. 

comparaciones de la=i razones .de e.r1C1e·nci·a :~-~-sPe~to " ._-';• 

cobranza.. 

Esta del 

s19n1t1cado de las razones."~:e~~ÚE?:i~:~K~~:~~~~,r~~~º r~specto a 
lo=i periodos· a-c~t~~~e~~-.-.Y:·. pr_ev1os de -.su propia. cornpatUa - sino 

tamb 1én se .compara~~:-~-~~ ~¡-;;~-~~·~-~~~:~~º~·,de"}·~« industria. serd 

necesario que ~e etectú.e '._.~:-~·~· é~~1·icac1ón detallada·. partlf'ld 

por partida de o inferior al 

promedio cte··1a· 1ndustr1a_o del periodo anterior. 

Proble~as esp~c1ales y considerac1ones. 

Esta seCctón· comprende los comentarios ~el gerente de 

crédito respecto a problemas especiales que han surgido en el 
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aepartancento dur&nte el per1oao. Los cdrnentar1os poardu 

referir.se a relacione~ con otros departamentos tales como P.I 

dP. ventas. 

5,4 FORHATo DE INFORME DEL DEPARTAHENTO DE CREDITO. 

En las s~g~1entes p691nas presentarnos un modelo de cómo 

funciona un ·.toe-mato para una companJ:a. El modelo dl'!Der4 

br1naer1es une. .buer1& 1ae& e.le corno tunc1one eJ. lntorme y que 

&spectos ;debe cubrtr. El torrnato es flexible y tiene como 

t1nal1dad .cons1derar la mayor ·parte de las c1rcunstanc1as, 

pero det1n1ttve.mente no todas. 
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}NF.2!1!:!§ -ºfil. DEPARTAMENTO Q§ CREúI'rvs "1. CvBf<hNZAti 

~.F,_,_ ~ Q§ ~ 

En el: 'presen~e· ario el departamento <1e cr~d1to procesó 

·.' ·. ,·: logro cobrar mas '/ super-6 las 

racturac·io'n~~· ~: "·r:e~-~~C~t? · 'clel ano anter 1or. Efectuamos 

mdyor 

cant 1dad. .. _'d~/(1·1á~8~i'~·s.:\e1~·f·On1cas ·que· el ano anterior. Nuestras 

ventas· .. -~./~~~¡i~~'..}~·6~~~·ar ias por cuenta sup~raron los anos 

~ . . . ' ' 

d1s.m1~uYo;: lp8rt1cu1armente por razon al menor margen de 

uti11dad - brlita global para el ano anterior para toda la 

compat1to1 •. Alln cuando tuvimos una r-~rdl1a de crédito poco 

:.mayor que el ano anterior. las -pt!rd1di'.ls se ret1r1eron a un 

numero menor el.e cuentas, El departamento ~e cr~ch to in~rementó 

sus costos con respecto ar ano·anter1or. p~ro esto en 

debe a la 1nflacióÓ _Y_:_·~~-. pa~\~·~~~'i·:~~{·~~remento en el 
'.; :.-, . ·c:r;~ ···~i-

parte Ri<.: 

personal 

del departamento. Por' razon .del- .. pr~sente 7rado de crec1m1ento 

de la companta (30~ por anoJ , los costos i1Jos del 

departamento de·Créd1to.habrAn de representar un porcenta)e 

menor de las ventas. Los costos del departamento de cr~d1to 

superaron la cifra presupuestada para el presente aho. pero 
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e.::sto se delHO en gran parte al 1ncremento. inesperado en ventas 

que ha e:Stado exper !mentando la c~mP~ .. n18.e:: Los costos por 

cuenta son super lores respecto <.tel ano anterior, L& cant ldad 

de rechazos de crédlto. y,el monto:de -éstos' h& eumentauo 

travéS del pasado en un esfuerzo del departamento de crdd1to 

ele reduCir la cantlclad e 1111porte de cuentas lncobratJlt:!S. 

Toda:r las razones de efic1enc1a del departamento de 

crédito respecto a cobranza se han meJorado respecto al anu 

anter1or e inclusive han superado los promedios de lil 

1ndustr1a. Nuestro pertodo promed10 de cobranza disminuyo de 

44 dtas el ano pasado a 37 dtas el presente ano, una cifra 

1nter1or al promedio de la industria. Nuestra rotación de 

cuentas por cobrar es más rdplda al ano anterior y meJor en 

mucho al promedio de la lndustrla. Las cuentas malas tanto 

como porcentaJe de ventas como en porcenta)es de órdenes 

procesadas es inferior a lo del ano anterior y n1eJor que el 

promedio de la industria. 

El área desalentadora de actuac16n del ano anter1or se 

refiere al incremento en los costos de operación y un ligero 

incremento en el monto de las pt-rc1ldas por cuentas malas. 

Actualmente estoy realizando un estudio de los costos de 

dep~rtamento para ver si es posible reducir algunos costos 

relacionados con papeler1a, llamadas telefónlcas y gastos de 
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viaJe. Alln cuando el importe monetar10 de pórdidas por cuentas 

malas se ha 1ncremcntado, Ja cantidad de cuentas que se han 

considerado incobrables ha d1sm1nu1do respecto del ano 

antertor. El _departamento tamblén experimento un lncreme::nto 

de rechazos de crddlto o sol1c1tudes de crédlto denegadas, 

pero noso.tros_; mlembros del departa1t1ento pensamos que esto 

constltuta .un procedlm1ento necesario para pod.er mantener 

b"Jo.control las pérdidas por cuentas malas. 

Cornparac1ones de Datos concernientes a la Actuac1on. 

LEUt tacture.c1ones d1ar1as prorned10 se calculan 

d1v1d1endo las ventas totales entre 360 dlas, ya que todas las 

ventas son a crédito. Las facturaciones diarias promedio se 

incrementaron en un 30~ respecto al promedio del ano anterior. 

EL valor monetario de las perd1Ua.s por cuentes malas se 

incremento tan solo en un 7%. respecto al ar.o anterior y el 

nllmero de cuentas consleleradas incobr&ble.e disminuyeron un 

27~.. Nosotros procesamos un 20~ md.s Ordenes que el aho 

anterior, efectuamos aos veces mds llamadas te1eton1cas y 

etectuarnos liqeramente mds v1s1ta5 per.eonales. Redactamos 

aproximadamente la m1tad del m.imero de cat"tas. 

La cantidad de cuentas de el 1entes se incrementó en un 

12% ca lS~i considerando el tlnal del eho respecto del 

170 



pr1nc1p10 del ano Cf!nes de J977J. Cada uno de 108 cl1ent~~ 

compió 9% m6s que el ano anter1or. a~n cuando la ut1l1dad por 

carta cuenta_d1sm1nuy6 en un 4•. 
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TABLA 1 
ü~tos Concern1entes de Actuac16n 

Conceptos Actual 
Per 1octo 

199;: 

Ventas NS 5,ó~V.VOú 

cuentas por Cobrar seo.ooú 
Cobranzas totales durante el periodo s.300,000 
Fecturac1ones d1&r1as promedio 15.611 
Pérd 1c1as por cuentas malaa e.o ,ovo 
NUmero de cuentas 1ncoorables 11 cuentas 

Volumen de traba)01 

Ordenes procesadas 
Cartas enviadas 
L.lamadas Telefónicas 
V1s1tas Personales 

Nümero de cuentas al final del ano 
Ventas promedio por cuenta 
Utilidad bruta promedio por cuenta 

Costo del departamento de Crédito 
Real 

Presupuestado 
Costo por Cuenta 

Créditos Rechazados: 

Nümero de sol1c1tudes de crédito 
rP.chazadas 
NS de sol1c1tudes rechazadas 

;:,,,ú?ú 
2 .o¿~ 
&.640 

::eo 

51.500 
45.000 

37; 

75 
4é;:.voo 

Pee lodo 
Anterior 

1991 

NS ~ • .;2.~1000 
52.6 ,3b'l 

4 .020 .ooo 
IZ,C/06 
75.000 

15 cuentas 

¡ ,730 
~.316 
.¡,.;10 

310 
1~3 

35 .146 
10,192 

42.750 
40.000 

31ó 

36 
:<16.ooc. 

Los costos de operac1on del departamento de crédito 

comprenaen salarios e impuestos sobre nomines para tres 

empleados CNS49.S001. as! como papelería y costos de correo 

CN$2.,000). Los costos de operación aum~ntarcri en un 2.0~ 

respecto del ano anterior los costos por cuente 5e 

incrementaron en un e~. Los costos reales 1e operac1on 

superaron el presupuesto en Ns6.SOO. Est~ ~x=edente de los 
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costos reales con respecto a los presupueste~o~ se pue~en 

et.r1bu1r a un 1nci-~ment~ ·~nesper~d<;>·en volumen de ventas y en 

una 1 nf lac1ó~ · n9. ~~~~t~-rhp_~ad~;- ~·~-, .. ~ace.i ·::10~ _presupuestedoa. 

Las · soli!=t't~cieS.~.~.e~;--cr.ed~ to·,.:rech8za.dao rueron elevadas 

en conmst~ f°:.~:~X;!,~~\ri;S,·":l¡~f·~~}. Re~hazamos 75 so11c1tuaes ae 

créd1 to q~.~:·.'. .represen;~~;. !:'n; _9~t. ':_~-·e·~'~úmento respecto del ano 

anterior~ El:~·~, i~í>C?r{e\/o:~·a·1::.~·.~e: las: ordenes rechazadas tue de 

Ns4ó4 .ooo ' un :i·ncreffl·e·~·t·'~·. ~~6i~eiltúal de un 114% respecto al ano 
,• ·.- . 

anterior. El de-paria.mento de crc!dlto Clec1dlO el aho pa.sado. y 

la adm1n1strac10n estuvo de acuerdo, que nuestra pol1tica de 

crédito deber1a ser m4s conservaaora. para asi reducir el 

n~mero de cuentas malas. lo cual hemos logrado en parte. 

Compara.clones de Razones de Ef1c1enc1a Respecto a Cobranza. 

Todas las razones de et1c1enc1a re1ac1onat1as cou 

c9hranza mostraron meJores resultados en el presente ano 

respecto al anterior, y tales resultados también superaron el 

promedio de la 1ndustr1a. Los promedios de la industria tueron 

tomados del Credit Research Foundat1on 1 s National summary ot 

Domest1c Trade Recelbables CResumen Nacional de Cuenta~ por 

Cobrar Internas del Cred1t Research Foundat1onl. 

El periodo de cobranza promedio y el numero de d1aa de 

venta Vigentes se determinan mediante la.siguiente razón: 
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Cuentas por Cobrar 
--------------------------------

ventcD promad.10 por· d!a 

La rotacton cte cuentas_~Pº!=' · Cob·rar se calculan ruecttente 

la s1gu1ente razón: 

ventas· Netas 

Cuentas por Cobrar 

El perlodo promedlo cte cobro ct1sm1nuyo de 44 dtas del 

pa.ao.do ano a 37 dtaa p~ra el presente ano. La rotac1on 11e 

cuentas por cobrar se incremento de e a 9 veces y medio. L~a 

·'-: 

pérdidas por cuentas malas disminuyeron como porcenta)e de las 

ventas y total de Ordenes procesadas. 

Nuestro ~x1to en cuanto a cobros se atribuye a una 

polttlca agresiva del departamento de cr~dito inst1tulda al 

1n1c-10 del presente periodo. 

Problemas Especiales y Consideraciones. 

Las diez cuentas que se han retrasado m4s para ser 

cobradas son: La cereza, s·.A., 95 dtas: La Hoclerna, s. A,, 91 

citas: La Comercial, 86 d_tas: El Diamante, S.A .. 84 dta::s; La 

BurbuJa, S.A., 79 dtas; El Negro, 79 dtas: El Sohador, s.A,, 

76 dtas1 El P1tufo; S.A., 71 cttas; La Esmeralaa. S.A., 63 <Uas 
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y El zorro Plateado, 59 dta5. 

Hesultados de cambios en la polttica de crddltos La 

poltt1ca de crédito fue más conservadora se efectuaron 

mayores e3fuerzos en cobranzas al inicio del presente ano. 

Como resultado del cambio en la poltttca, una menor cantidad 

de cuentas se han convert1do en incobrables y nuestro periodo 

de cobranzas s~ ha reducido de 44 dlas del ano pasado a 37 en 

el presente ano. El cambio en la polttica ha provocado un 

aumento en el n~mero de solicitudes de credito rechazados, ast 

como en su importe, pero consideramos que e3to const1tuta una 

parte indispensable de la po11t1c~ de cr6dtto mas rtqida. 

Aumentos en los costos departamentales: 

ano nosotros experimentamos un incremento del 

costos del depatamento de cred1to respecto al 

En el presente 

20• en los 

ano anterior, 

pero solamente un 6'iE. de incremento en co.'3tos por cuenta. 

Consideramos que este incremento en costos es razonable 

considerando el incremento en ventas y traba.Jo .consecuencia 

de una poltt1ca mas estricta. La diferencia entre los costos 

presupuestados y reales se pueden atr1bu1r a un incremento no 

previsto en las ventas de la compahta. 

Relaciones con otros departarnento5: El departamento de 

ventas tuvo algo de d1t1cu1tad para ac9plar5e a nuestra nueva 
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pol1t1ca con2ervadora de crédlto al 1n1c10 del ano y ~e 

provocaron ciertas frlcc1ones entre nuestroa departamento~. 

Sln emba~go, nuestros representantes de ventas ya se han 

acoplado y han empezado a seleccionar meJor a los clientes a 

qu1dnes deberdn de vender. considero y sugiero que sl en el 

futuro se contemplan nuevos cambios de polltlca de crCdlto 

exista un lntercamblo de ldeas conversión entre los 

representantes de cr~dlto y de ventas antes de llevar a cabo 

la po11t1ca. Las relaciones con los demás departamentos se 

m~ntuv1eron sat1sractor1as a traves del ano. 
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3.-) 

CONCLUSIONES 

área de créc11 to y·-c·Obranza ;· e1 .ob)etlvo 

pruiord1a11 ·' ··cOb·ra·c;:}-. ~9:POrt·u·hel~eóte'.·>· ·:31n· :~~~~~~r 
. ;~-,~ --¡- ~' .-."- .-... . .._._:~ ,~:, ---t'" j:,~;·· 

el 

cliente ·:'· 'L):::·. :::.';._~~~-·/:':.' 1 , -.~"-,·h _ _: __ ,, '!.·-·· 

El ete~~1i~:8~;±Wf .. ·~~¡,:·¡;¡,;~ji'ti·;;~t;~ d~~(cobro" 
:d m 1t::;rict~;::~~2!h~!~f f~1 ~~E·~~if f t~a~~-~;~~;:{~~b .'.·· ~·· 

-"~::~--~-,~:.::~:, ·:?3;1::> -> --~ -~\·u- ·;·~< <-- :·:··:- ·.· . :~--~.;~> 

Una ·: 'sa~~~ ~<fm\~1~t~~:~·~-~n·:. ~~<·~·~_édl-tÓ ·; -~~pfeSenta · 's111 luger 

a dUc1tls;:Un·a:··d·e·'._'18S;·m6s-·úti1.ef5 herra"rü°en~.a~ de ver1td• 

4 .-> se · debe efectuar el an6lls1s t1nanc1ero que permita 

garantizar la recupe.rac10n ctel crl!d.lto por otorger al 

solicitante. 

5.-) L.os estados t1nanc1eros máe importante.e que se r.1eberi 

a.ne.11zar son: el estado de s.1tuac1ón t1nanc1era. el 

estado de re.sul tados y el este.do de cambios en J.a 

s1tuac1on financ1era. 

6.-> Toda empresa debe establecer su -pol1t1ca de créUlto '/~ 

sea conservadora o llberal por escr1to • 
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7.-l Al f1Jar loo prec1os ae vente <act1v1aea central ae 

toda empresa) se debe tomar en cuenta el marqon de 

ut111aea que permite tener ut111aaae5 t1na1ee. ae~pués 

ae hober considerado los co~tos y gastos por erogar. 

e.-J El ciclo de operac1onea nos permite apreciar la 

ut111zac1ón del efectivo generado por las cuentas por 

cobrar en pasivos a corto plazo. mientra.e que para la 

adqu1c1c1on de activos flJOS normalmente se cons1gu~ 

con fuentes de flnanclamtento a largo plazo. 

Todos lo.e 

ldentlflcable.e, 

Ob)etlVOS 

por lo 

cleben ser medtbles 

que es conveniente contar 
"' 

con 

1ntormac1ón de la cartera: atas cartera, prono.ettco.e de 

cobranza. etc. 

10 .-) Un medio de convertir las cuenta5 por cobrar en 

efectivo es através del tactora)e. que es una operación 

de compra de cartera vigente para t1nanclar al capital 

de trabaJo de la empresa. 
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