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INTRODUCGCION

Para nlnguno de noaotroa es aescanocxda la d:fx.ll sltuaclcn

que  ha’ caracterlzedo a la economta Hexicane de .los Jltimes

ahos y’ aus repercuclcnﬂs.‘f—

El . entorno econdémico 1nternacional y las particularidades de
nuestra situaclén financiera nacional han planteado en este
lapso un panorama lleno de retos para las empresas gue- operan
en Maxico y que se han visto en la necesldad de desarrollar
estrategias cada vez m4s imaginativas con tal de asegqurar su
permanencia en el mercado 6 de consolidar sus planes de
crectmiento., )

vemos también coémo en estos nismos ahos muchas empresas han
debide cerrar Yy que en otras tantas organizaciosnes la
solucién ha sS1do drdstica. pues han debldc recortar a su
recurso humano para reducir gastos y con ello esperar mejores

tiempos.

El crédito y la cobranza son una herramienta flnanciera
invaluable de toda empresa., ya que su empleo y utllizacion
adecuadas nos perniten beneficlos de 1mportancia vital! para

au economia y desarrollo.

Actualmente e) crédito y la cobranza son 4reas a las cuales



no sSe les han otorgado la inpeortancia que eatas requieren,

por lo que se abordd el tema integrando el crédito y la

cobranza en el conjunto de la adnministracién. como una fuente
de financianiento con relacidn con ligquidez., utilidades e
inversion.

En atencién a lo anterior formulado., el

presente trabajo
contempla 108 principales aspectos que vienen a integrar 1los

estudios de creédito y cobranza.

Presentarenos una breve historia de! crédito y 1la cobranza,

3u importancia y su clasificacidn.

Enunciaremos los elementos y t4cnicas aplicadas a) analisis y

valuacidn del c¢rédito. en resumen todos 108 aspectos que Van

a ser consajderados al otorgar un credjto.

Estudiaremos la aplicacién financiera del cré4dito y cobranza,

desde el punto de vista de alta direccidén, considerando la

rentabilidad, inversion. liquidez, etc.

Explicaremos la importancia de la cobranza, asi como los

ti1pos de cobranza que existen., sus ventaj)as. desventajlas y

forma de financiamiento.

[5]



Como punto culminante de este trabajoc expondremos las
conclusiones qgue serdn vertidas de acuerdo c¢on los resultados

que se obtendran.



cAapPplITULO 1

IHPORTANCIA DEL CREDITO Y LA COBRANZA EN LA
ACTUALIDAD

1.1 CONCEPTOS GENERALES DEL CREDITO

CREDITO El cambio de un valor actual por la promesa de un

pago futuro.

ACREEDOR otorgante del credito, persona fisica o sociedad

mercantil que entrega un valor actual a cambio de

una promesa dae pago a futuro.

DEUDOR Perasona que recibe el valor presente y se

compronete a pagaric a futuro.

VALOR ACTUAL El objeto que se& intercambia y pueade estar

representado por mercancta. Servicios o dinero.

PROMESA Es la confianza, Y constituye la esencla del

créedito.

PAGO FEUTURO Culminacion y terminacion de toda coperacion de
erédito.



Credito es el cambic de un valor actual. sea mercancla.
servicio & dinerc por la promesa de un pago futuro, siendc

este la culminacion y terminacion de toda operacidon de
credito.

ta conflanza y el riesgo. constituyen la esencia del credito.

siendo estas sus caracteristicas inseparables.

Jurtaicemente, el crédito €s una promesa de pago. creandose
ast un vinculo juridico entre el deudor. que s la persona
que recibe el valor presente y se compronete a pagario a
futuro‘ y el acreedor u otorgante del credito, que es la
Persona Fisica o Sociedad Mercantil. que entrega un valor
actual & cambio de una promesa de pago & futuro. El credito
puede ©o no., estipular intereses; y por otra parte,

concertarse con. ¢ sin, garantia real.

Tambien se puede definir al creédito como el permiso para usar
el capital de otro., con la ventaja de que los acreedores. se

nantienen ajencs a la administracion de ia Enpresa.

Los creditos, tanto & corto plazo como a largo p;ezo}
representan medios de FINANCIACION. Todo preéstamo causa

interases, estipula un plazo para la restitucion del capital.



REPRESENTACION GRAFICA DEL CREDITO:

MERCANCIA SERVICIO DINERO
3332233 IIRAARARARAARAKD I IIIRARKKKARRAKARARD I II))
IS x
* ' *
ACREEDOR DEUDOR
B *
* *

COCCLCCCRRRARKARRRRARARR I RRARARRRARKKRRAANARC L CCLCCC
PAGO DE LO RECIBIDO
(TIEMPO)

En donde el acreedor. proveedor o prestamistas €s la persona
OTORGANTE DEL CREDITO y el deudor o cliente es quien RECIBE

EL CREDITO., quien pagara en una fecha deternminada a futuro.



1.2 IHPORTANCIA DEL CREDITO:

La importancia de una relacion y coordinacién adecuadas entre
la administracien de credito y cobranza con la ventas, ha
dado origen, a que el funcionario de credito tenga un amplto
caudal de conocimientos vy experiencia administrativa,
financiera, crediticia, mercadotecnta., etc., gue tiene comc
objetiveo. hacer llegar un producto © servicio del fabricante
al consumidor final, en condiciones ©oOptimas de precio,

servicio, distribucioén, etc,

En 1la actualidad. e} empleo y utllizacion adecuados del

credito., nos permite 108 siguientes beneficjios:

Aumentar los voliumenes de VENTA. propiciando lndirectanente

el desarrollo tecnologico,.

- Incrementar 1a PRODUCCION de bilenes y servicios, trayendo

como consecuencia, una disminucién en los costos unitarios.

— Elevar el CONSUMO al permitir a determinados sectores
socioecononicos adquirir bilenes Y servictos, que no

estarian a sSu alcance., st tuvieran que adquirirlos de
contado.

~ Contar con FINANCIAHIENTO para el fomento o expansion de

Empresas, creandc con esto un mayor numero de fuentes de



trabajo.

- Producir wuna mayor UTILIDAD por medic de los factores del

Capital de Trabajo (Dinero, Inventarios y Carteral.

Ampliar y abrir nuevos MERCADOS al dotar de poder de compra

& importantes sectores de la poblacion.

- Fomenta el usoc de todo tipo de servicios y la adgquisicion

de bienes, estadbleciendc PLAZOS largos para pagarlos.

~ Adquisicion de HATERIA PRIHA.

- Para efectos de ISR son deducibles a través del <Costo -
Financiero del Credito los (ntereses pagados a una

institucion de crédito. como gasto normal del negocio.

- El CAPITAL es més proguctivo al aumentar o8 Dbienes

producidos y consumidos.
- Aumento de EXPORTACIONES de bienes.

- La concesioén de crédito a Empresas Industriales, permite a

¢atas, DESARROLLARSE con mas rapidez y seguridad.

- Como agente de produccidén, y como unh medio de camblo. el
credito juega un papel esencial en nuestra ECONOMIA.

El uso del crédito puede convertirse en abuso y la distincion



entre ambas cosas. no es facil de hacer.

Al obtener un cradito. debencs tener en cuenta tres fases en

su administracion. para garantizar los resultados. -

1) Que ha de hacerse ?
2) Como va a hacerse ?
3) Ver que se haga y cémo se hizo

Al otorgar un crédito, debemos tenetr enrcuénta que su  uso
estda aconrnpahado del riesgo. E!l Gerente e Credito debe
evaluar 108 riesgos del créd{to de acuerdo a las politlcas de

su Companta.

S1 todos dejaran de pronto de extender credito., la economta
del pals experimentaria un colapso total e jinpmediato: las
fabricas cerrartan, habrta panico en todos los Bancos. las

tiendas irtan a la quiebra.

Una sana administracion de credito, representa, sSin lugar a
dudas. una de las mds uUtiles herramientas de VENTA. El
Dapartamento de Creédito que forja un sentimiento de buena
voluntad con los clientes, tambien lograra la cooperacicn vy
¢l respetoc maximo del Departmento de vVentas. El Gerente de
Credito debe tener en cuenta, que al otorgar un buen creédito.

se tleha asegurada la cobranza.



1.3 IMPORTANCIA DE LA COBRANZA:

COBRANZA, ESTIHULO FINANCIERO

HERCADOTECNIA
. PLANEACION
ADQUISICION DE
HYATERIA PRIMA
_PROGRAHACICH
FPRODUCCION
ULTINO
. VENTAS
Y
APROBACION
PRIMER DE PEDIDOS
IHPULSO EACTURACION
EINANZAS EHBARCUES

DISTRIBUCION DE
ELEHENTOS DE COBRANZA

REVISION DE PAGO

10



- COBRO -

E! cobro es el factor que clerra el circule

normal

ininterrumpido del nmovimiento financleroc y administrativo de

una Empresa.

Debemos tener en cuenta que la partjicipacion y

comunicacien de todas estas Areas. SOn importantes en el

desarrollo de una Enpresa.

HERCADOTECNIA

Inveatigacion de mercado.
Diseno de productos o servs,
Diaeno de envases y empaques.
Analisis y establecimiento de
marca.

Canales de Distribucioén.
Adninistracién de Ventas.
Publictdad.

Promocion de Ventas.
Relaciones Publicas.

EMBARQUES

Entrega flutda a tiempo y
correcta.

CREDITO

Administracion, vigtlancia
eriterio, actualizactén
evaluacién.

VENTAS

Hercado, competencia, incre-
mentos, cambios necesarios.

PRODUCCION

Calidad --=- Cantidad
oportunamente

FACTURACION

Documentacion conple-
ta, correcta y oportuns

EINANZAS

Utilizacien de recursos
propios. no ajencs.

COBRANZA

Recuperacion oportuna
de cartera.



En resunmen. la cobranza es el sistema administrativo que

tiene por objetive principal Y universal, COBRAR

OPCRTUNAMENTE el importe dé las ventas éen la fecha de

vencimiento, mediante la coordinacién y desarrollo de 1o0a

procesos administrativos. teniendc como resultado. la

utilizacion de recursos propios, ya que 1os recursos

externos., cuestan dinero, disminuyen la rentabilidad de

operacion, distorsionan el ciclo de rotacién convenlente.

El clclo de rotaclen. €8 10 gue conogemos comeo FLUJO DE

INGRESOS. <CICLO DE OPERACION, CICLO DE CAJA ¢ CICLO DE
UTILIDADES.,

HRRAKRARRKK S AERERRNNRRRE R AN FRFRRRAAKRRRAKRAR K
* * » » > : L]
* EFECTIVO #*)3))>>* HERCANCIA #)>>))>* CUENTAS X COBRAR =)
* x * * *® LAY
(23T E T2 2 AR SPPIRARE PR ARKANKAKKRRRARARRRARA K

- COHPRA ) VENDE

v
v
v
v
R I I A R I I Iy’

—
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1.4 CLASIFICACION DEL CREDITO:

A continuacién clasificaremos el credito. en una de las

formas mAs conocldas:

A) Atendiendo al sujeto a quién Se le otorgat
crédito privado

crédito publico

B! Segun el destino gque se le da:
crédito al consumc

crédito a la produccion

O

De acuerdo a las garantias que aseguran Su recuperacion:
crédito con garantta personal

creédito con garanttfa real

D) Por el plazo que se otorgat
crédi{to a corto plazo

crédito a largo plazo

Explicandc los (nclsos anterioress el crédito privado es
aqguel que se otorga a los particulares., Yya sea que se trate

de personas fiaicas ¢ morales,

Existen muchas modalidades de crédito privado, entre las que

sobresalen la compra-venta a crédito entre enpresas

13



mercantiles; las ventas a plazos, de los comerciantes a los
particulares; el crédito gue practican las instituciones de

créedito entre s! y con los particulares.

El creédito publice es agudl que e otorga a personas de
derecho publico, representados por los préstamos que reciben
los gobiernos a nivel federal. estatal ¢ nmunicipal y a travez
de emisién de  valores, para desarrollar obras de

infraestructura, blenestar social, etc.

El credito al consumo se destina a satisfacer las necesidades
de consumo del acreditado. O también es aquel que se destina

a fomentar el comercio que vende directamente al consumidor.

EL credito a la prpoduccidn es aguel que se destina a fomentar
el desarrollc e las actividades productivas y a su vez. se

divide en crédito a la industria. agricola y ganaderta.

El crédito con garantfa personal es aquél que se otorga a una
persona determinada, CORO consecuencia de su solvencia, para
confiarle el usufructo de bilenes durante un plazo
determinado. En este caso la unica garantia con que cuenta el

acreditante, es la firma de la persona,

El crédito con garant!a real es aquel que se otorga con base

& los bienes que e) acreditado afects en garantfe Yy Qque

14



generalmente son con los gue se adguleren cosas en gue la
garantta se otorga sobre bienes comprados anteriormente y que

no tienpen ninguna relacion con el cridito mismo.

£l credito a ¢corto plazo £s8 generalmente €1 que e otorga a

menos de un aho y gue se utiliza principalmente para el

consumo. la produccién y las necesidades de caja.

El crédito a large plazo se pacta por lapgos mayores de un
afo y ge utiliza principalmente para la adquisicidn de btenes

de consume duradero.

15



1.5 - 'CLASIFICACION DE LA ACTIVIDAD CREDITICIA:

Esta clasificacion se establece atendiendc al <crédito come

una actividad, a los usos que se hacende &l y a los

elementos que intervienen.

Crédito de inversi{¢n. Este tipo de cr4dito puede definirse

como aquel! que se otorga en especlal con ob)eto de colocar
capitales en manos de terceros. para recuperarlos en fecha
distante de aquélla en que se hiz20 la prestacién, percibiendo
adicionalménte un determinado inter#s. Por 19 general. este
tipo de crédito se origina de la necesjidad de colocar
capitales excedentes a 1mproductivos cuyo poseedor no quiere
ponerlos directamente en produccion, Dentro del creédito dé
inversison gquedan clasificadas las cantidades entregadas con
garantfa hipotecaria, las inversiones en boncs. en cuenta

corriente con intereses etc.

La inversidn en acciones no se considera crédito de
inversién, ya que no senala fecha para la devolucidn del
capital {nvertido. ni un interds pactado. Este tipo de
inversion puede recuperarse o© perderse, y g¢genera&r o no

utilidad.



Crédito Bancario. Bdsicamente, una institucion bancaria es
una empresa creada para comerciar con el crédito, Decimos
basicamente por que, adends de las operaciones de credito.,
este tipo de instituciones realiza otras-(por.ejemplo. mane;c'
de cuenta de cheques, custodla de valores, operaciones de

cambio -de moneda, etc.) que no pueden catalogarse come Ja

verdadera base de la activided bancaria.

E1 objeto principal del crédito bancaric es hacer funcionar

las actividades de produccidn, distribucién y. consumc.

Crédito Comercial ¢ lndustrial. For  crédito entre

comerciantes ¢ 1ndustrial debe entenderse aqu4l en que unc de
los bienes que da inicioc a la operacién de crédito esta

constitulda por mercancia o serviclios., donde no se incluyen

interéses y en las operaciones de préstamos hechas en dinero

o titulos de crédito.

Crédito al consumidor. Es el que una enpresa concede a su

cliente al entregarle productos o servicios & cambio de

recibir su valor., ¢on O sin i1nter4s pactado u oculto. en una

fecha futura.

Una derivacién muy importante es el crédito que se otorga al
consumidor son las terjetas de crédito bancarias y de

comercios., las cuales provocan un derrame econémico muy

17



.

fuerte. por parte ael consunidor.

Credito Gubernamental. El Gobierno Federal, Estatal ¥y

Hunicipal, obtienen crédito para flﬁénciar sus actividades,
adends de su ingreso fiscal. por la venta de bonos &l publico
Y a instituciones financieras, tanto locales como foraneas.
Les bonos pueden ser colocados para propositos especificos
como carreteras y escuelas 6 para objetivos geénerales, como
el de aumentar los ingresos gubernapmpentales, Este tipo de

crédito debe cumplir la funcion hdsica que es atender al

bienestar social.



CAPITULO 2
CCHO OTORGAR CREDITO

241 LA SOLICITUD DE CREDITO.

La solicitud de creditc viene a constituir uno de los
documentos mas importantes en la adminiatracion del
Se

crédito.
puede decir que con este docum&ntc inicia el procesc del

crédito. Nos aporta 1los datos que., upa vez comprobados

permiten conocer al solicitante de credito, al

proporcionarnos los elementos dé julclo para aprobar., negar o

modificar las condiciones del crédito solicitado.

Adn  cuando no existe un formato estandar o de

aceptacion general. el estudio de la solicitud de crédito

revela una serie de elementos fundamentales, concurrentes en

la mayorta de los casos. Los datoa y la extensidn dél

documento deben basarse en el monto del credltc sclicitado. y

guardan una estrecha relecisn con él. Asf un cré¢dito alto

exigira una 1investigacion exhaustiva del solicitante, en

tanto que un crédito pequenc requlere una investigacisén mas

sencilla.

AsSimismo, la investijgacién y codificacidén de los datos



apcrtados por el solicitante representa para €l departamento
de creédito y cobranza., un costo del cual debera guardar una
relacioén pbrcentual légica c<on €] monte del credito por
concederse.

A continuacidén se presentan- los formatos mds usuales
para e} control de las solicitudes de cr4dito: La Solicitud
de Creédito, Diagrama del Froceso 42 trdnite de Fedidos y
autorizacion de Créditos, Relacidn de Creéditos Autorizados, Yy

Relacisn de Pedidos Detenidos no Autorizados.



J.F.,S.A.DEC.V.

SOUCITUDDE CREDITO
[CREDITQ RECOMENDADG =mmm- [Z0NA |
C_ 1 ]
APERTURA | REPERTURA | . Fecha:
Nombre o Razén Sociat:
Categoria: A() % B{) % C{ %
Plazo: (dias) Nombre de la Tienda: : GIRO, CED.EMP.
Direccion:
Caille y No. Colonia Poblacién y Estado
Telétono Zona Postal Codigo Postal
REFERENCIAS COMERCIALES (Minimas 3)
Razdn Social Direccion Poblacién Télefono
INFORME QUE LINEAS DE LA COMPETENCIA TRABAJA
BANCO (S) QUE OPERA: p
Razon Social Direccién Pobtacion Télefono
SITUACION COMERCIAL :
Valor aproximado de! negocio M2 que ocupa € local No. de Emploados

Tiempo de establecido el negogcio (arios)  Siestuvo establecide antes 4ddnds, cémo
y cuéndo?
<Tiene Sucursales?, LCuéntos, dénde?

COMENTARIOS ; PARA USQO DELDEPTO. DE CREDITQ
Recibo de Solicitud

Cuenta No.

Catagorfa

Pedidos

(Hamo :

Crédito $

Fecha

Autorizado por:
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"SIMBOLOS UTILIZADOS™

DOCUMENTO

i

PROCESO
TRABAJO

RSO

DIAGRAMA DEL PROCESO DE TRAMITE DE PEDIDOS Y AUTORIZACION

PEDIDO

soLiciTuo
DE
CREGITO

+

REYISION DEL
REGISTRO OE
CLIENTES

(CREGITO
NUEYO?

ANALISIS O

SE EFECTUA
LA INYESTICACION
DE CREDITO

SE ANALIZAN
LOS RESULTADOS

INVESTI0ACION
PARA AUTORIZAR
0 KO
| ]
SE AUTORIZA g lﬂﬂ" l
ENVI
DEPARTAUENTO DE
YEWTAS LA COPIA
INDICANDO
PORQUE DEL
RECHAZO
ENVIO AL SE ELADORA
OEFARTAWENTO DE RELACION OIARIA
YENTAS,COPIA OE SOLICITUDES
CON FIRWA OE RECHAZADAS
AUTOR{ZACION
AUt
DE CREDITOS
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Relacién de créditos autorizados

Numero :
Solicitud Cliente Importe
Num.| Fecha Cliente nuevo | antiguo | solicitado | autorizado Observaciones
Departamento de . Recibi ] Recibl
crédito Departamento deventas  Departamento de facturacién
Fecha de a

" Esta relacién se deba elaborar por triplicado diaria 0 semanalmente, segin las
necesidades de la empresa, recabando la firma de la persona autorizada para
recibirlo y archivando el del departamento de crédito pororden numérico
progresivo.
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Compaiiia :

Relacién de pedidos detenidos o no autorizados

Solicitud

Cliente

NGm.

Fecha

Detenido

[+]
Rechazadoj

Motivo del rechazo o detencién

. Aclaraciones complementarias:

Fecha de a

Departamento de crédito

Recibi copla *

Dopartamento do ventas

Esta relacion se debe elaborar por duplicado diaria 0 semanalmente, segin las
nacesidades de la empresa, recabando !a firma de 1a persona del departamento
de ventas que la debaracibir, y archivar la propia por orden numérico

progresivo,
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2.2 ANALISIE DE LOB ESTADOS FEINANCIEROS SOLICITADOS AL

CLIENTE.

El ohjetivo principal del analisis de los Estados Financieros

para fines de Crédito. es el formarse un juiclo acerca de la

solvencia econcmica de la persona fisica © moral que lo

solicita y analizando sus activos determinar un respaldo
suficiente que garantice dicho credito.
Este capitulo trata de explicar lo indispensable que resulta

el estudio sobre 103 aspectos financieros para tener la

certeza de que Adichas personas pagaran en forma oportuna vy

correcta.
ENn la actualidad, es imperioso el andlisis de tipo financiero

al solicitante de crédito, ya que hasta el grado en que se

otorgue credito en condiciones generosas, se tendran

conprometidon los fondos en cuentas por cobrar y smss Someters
1a hablilidad del Financlero para pagar las obligaciones
contratdas.

La adecuada administracion financiera de las cuentas por

cobrar., se ve reflejada en dos aspectos fundamentales:

11 El sajdo de este cuanta. debe ser proporcional a la

Estructura Financiera de la Empresa.

25



2) Recuperacion de la cartera en los plazos establecidos

por la Empresa,

Hencionaremos algunos aspectss que afectan Yy ocasionan
excesos en la ilnversieén en cuentas por cobrar;i entre 103

principales se tiene:

al Hala situacion econémica en general

(CRISIS:
FACTORES [
EXTERNOS b) Hala" situacicn del mercadao en
particular
a) " Pollticas inadecuadas de Credito y
FACTORES Cobranza -
INTERNOS -

bl Politicas inadecuadas de Ventas

Los- Estados Financieros son representaciones numéricas. cuyo
objetivo primordial es "HOSTRAR” la situacion filnancieca del
negoclo. por' un perl1édsc determinado ¢ a una fecha dada.
Financierc por finanzas, gque viene siendo la técnica & forma

de conseguir dinerc necesario, para efectuar las operaciones

del negocio y administrarlo correctamente., para llevarlas a

buen £1in.

Los usuarios de 10S Estados Financiercs mads comunas, =on 10s

A
>



Administradores. Acreedores, Inversionistas, Gobierno. etc.,
los cuales los utilizan para fines especilficos:

ESTADOS FINANCIEROS APLICADOS AL ANALISIS DE CRED}TO.'

A ESTADOS FINANCIEROS PRINCIPALES O BASICOS:

1) Estado de Situacien Filpancieéra
2) Esatado de kesultados
3) Estado de Cambios en la Situacton Financiera

4) Estado de Variaciones de Capital Contable
B) SECUNDARIOS O AUXILIARES:

S) Estado de Costos de Produccion y Ventas

6) Relaciones Analiticas de los. Estados Principales

A PRINCIPALES O BASICOS:

1) Estado de Situacion Financlera: también conocido como
Balance General. tiene cone ok)etivo primordial
presentar “LA SITUACION FINANCIERA" - como esta - de
una empresa a una fecha determinada - por eso. 9e le
conoce como un Estadeo Financiero Estatico - cuyos
elenmentos componentes, son el ACTIVO (lo que tiene el

negocio), el PASIVO (a qulen le debe) y el <CAPITAL

(aportacion) .



B)

2)

3}

S)

6)

Estado de Resultados: conocide tarbien como Estado de
Pardidas y Ganancias, nos nuestra las operaciones del
negocio de un perfodo determinado -por tal razeén se le

conoce como un Estado Financiero Diramico-.

Estado ae Cambios en la Situacion Financiera ¢ Estado
de Origen y Aplicacion de Recursos: nos nmuestra le
fuente de recursos del negoclo. ast como la aplicaclén
(utilizacion} de los nmismos., en un periodo

determinado.,

' Estado de Varjaclones de Capital Contable: tiene por

objeto mostrar 103 canbios que sufre e} Capital

Contable del negocio. en un periddo determinado.

SECUNDARIOS O AUXILIARES:

El Estado de Costos de Produccion y Ventas: nos
nuestra el valor de los elementos gque se utilizaron
deade la produccicen hasta la venta de 108 productos o

mercancias, esto €3 por un pericdo determinado (Estado

Financiero Dinamico).

Relaciones Analtticas: . se efectuan generalmente de
determinados rubros o conceptos de cada Estado

Financlero, por ejemplc en un Balance General

28



cuentas colectivas (clientes. proveedores., etc.i.
activo f1jo, preatamos recibidos., en el estado  de
resultados (las ventas netas., gastos de operacisen.
etc.), Son de gran utilidad. por mostrar a detalle,

c{ertos aspectos del! negocio qua 38 deseen conocer.
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UTILIDAD DE LOS ESTADOS FINANCIEROS PARA LOS USUARIOS MAS

COMUNES 3

- PROVEEDORES:

para su analisis crediticio {aungue

generalmente no se usa).

-~ ADMINISTRADORES: para analizar 108 resultados obtenidos en

~ INVERSIONISTAS:

~ ACREEDORES :

— TRABAJADORES:

3u gestion al frente del negocic, corregir
deficiencias y/o0 1ncrementar 1los buenos

resultados en areas determinadas.

ver a grosso modc. la marcha del negocio.
Participar en el capital dei negocio. Se
dice (la maycria de las veces, cilertamente;
que el renglén que mas les interesa, es el
de los resultados del ejercicio y anteriores

{utilidades ¢ perdidasrs.,

sobre todo, para ver s) otorgan prestames o
incrementan ¢ disminuyen condiciocnes a los
mismos {por ejemplot feCha de pago.
clausulas restrictivas como: monte, numero

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

para que conozcan los resultados logrados
por su produccion y su particlpacion en caso

1e utilidades (aunque e¢sta practica estd muy

30



restrlnqida Y generalnente se d4 a traves de

sy Sindticato’.
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2.3 METODOS DE ANALISIS UTILIZADOS.

v2¢3+1 HETQDQ DE RAZONES SIMPLES.

Se aplican principalmente pare estudlar la posicien del

¢liente a corto plazo.

- RAZON es el resultadc de la relacién entre dos
cantidades. para senalar cuantas veces una de

ellas contiens a la otra.

Por lo tanto, el método de razones
simples consiste en la compsracion de las cifras
0 grupos de clfras de los Estados Filnancieros
con el fin de establecer la (nterdependencia

legica entre una y otra.

S1 vemos las partlidas en forma
atslada (o una sclas, nos da pocc mArgen paca
analizarlas, por eso, al compararse con otras
partidas, ae logra un andlisis nmas profundo ¥
valioso. ya que dichas comparaciones tendrdn la

cualidad de tener relacien entre si.

Este métodc serd d= yran valtia para



A)

B)

()]

analizar 1os esteados financleros y  mostrarnos
108 puntos debiles del negoclo, 108 cuales sera

facil comprender.

No extste un numero determinado de
razones simples para cada negoclio, €80 depende
del negocic de que se trate, tomando en cuenta
sus propilas caractertsticas, no extste un modelo

© estandar aefinido.

CLASIFICACION DE LAS RKZONB& S8IHPLES

RAZONES ESTATICAS: son las que se establecen entre

partidas o grupos de partidas del Estado de Situacidén

Financlera.

RAZONES DINAMICAS: 3e obtienen relacionando las

partidas o grupos de partidas del Eatado de

Resultados.

RAZONES ESTATICODINAHICAS: se obtienen relacionando
las partidas o grupos de partidas del Estado de

Resultados con el Estado de Stituacion Financiera o

viceversa.
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A)

1)

A continuacién se presentan las razones simples que se

pueden utilizar con fines de Estudio de Credito mas

conocldas:

A ANALISIS DE SOLVENCIA
B DETERMINACION DEL CICLO FINANCIERO
[+ ANALISIS DE LA ESTABILIDAD

)] ANALISIS DE LA PRODUCTIVIDAD

ANALISIS DE SOLVENCIA:

CAPITAL DE TRABAJO: que las obligaciones a corto plazo
seran pagadas primordialnente con los saldos de

efectivo. recuperacion de las cuentas por cobrar Yy

ventas de inventarios.

La formula es; dividir el activo circulante entre el
pasivo a corto plazo (o
circulante) . Dependerd de las
caracteristicas de las  oparaciones
de cada empresa., para dar uha
interpretacion correcta a1 Capital
de trabajo (generslmente, se da una

medida como bame de dos & Unol.

4



ACTIVO CIRCULANTE
CAPITAL DE TRABAJO =

PASIVO CIRCULANTE

En terminos generales o simples, esta relacién indica si el

pasive circulante esta “CUBIERTO" por el activo circulante,

2) RAZON RIGIDA: PRUEBA DEL ACIDC:

Tambieén conocida como Liquidéz Inmediata. por ser muy
sévera, Ya que “MIDE” la capacidad del negocio para cubrir
todas sus obl)gqciones a cortc plazo con sus recursos de
inmediata realiZacion (activo disponible) caja. bancos e

1nverslone$' y las cuentas por cobrar. liquidables al

momento.

ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS
PRUEBA DEL ACIDO =

PASIVO A CORTO PLAZ0

S1 un negocio tiene la capacidad inmediata de pagar su Pasivo
Circulante, ae dice que esta GARANTIZADO. Aungue depende en
demasta del tipo de negoclo de que se trate {(a algunos

negociocs no les conviene tener tanto dtsponible por su tipo

de operacioén).

La Prueba del Acldo tampoco tiene una medida especifica, por

1o general se toma UNO A UNO., esto se convierte en relativo
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al tomar las caracteristicas de cada enpresa en especifico.

B)

1)

RAZONES SIMPLES QUE SE UTILIZAN PARA COMPROBAR LA
DURACION DEL CICLO FINANCIERO DE LA EMPRESA.

A continuacion se describen de manera

enunciativa las méds conoclidas.

ROTACION DE INVENTARIOS:

Rotacion. ea la frecuencia ¢ humero de veces
que en un peridde dado, suceden c¢iertas operacioness
entonces la rotacion de inventarios es &l numero de

veces que las nercancltas o articulos que comerciallza

han sido reemplazados.

Por ejenplo., tenemos el caso de las
Comercializadoras o Distribuidoras, donde la rotacien
de sus tnventarios es alta. lo cual se compensa con el
margen de utilidad dajo, el cual es compensado Como IO

mencionsd, con un volumen alto de ventas,

En una empresa industrial., la rotaclen de
inventarios Es ads baja., 10 cual no es indicattvo de

bajo rendimiento, ya que aquf los nargenes de utilidad

aon mas altosa.
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Debe tomarse en cuenta que en ambos casos., es
producto de 108 recursos y caracteristicas del tipo de

enpresa.
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FORMULAS U OPERACIONES DE EMPRESA COMERCIAL
(Generalnente solo revende)

COSTO DE VENTAS
ROTACION DE =
INVENTARIOS

PRONMEDIO DE SALDOS

DE ARTICULOS TERMINADOS

FORHULAS U OPERACIONES DE EMPRESA INDUSTRIAL
(Generalmente “Transforma* - produce y vende)

ROTACION DE COSTO DE MATERIA PRIMA UTILIZADA
HATERIAS -

PRIMAS

PROMEDIO DE SALDOS DE MATERIAS PRIMAS

ROTACION DE COSTO DE PRODUCCION
PRODUCCION EN =
PROCESO

PROMED10O DE SALDOS DE PRODUCCION EN PROCESO

ROTACION DE COSTO DE VENTAS
ARTICULOS =

TERMINADOS

PROMEDIO DE SALDOS DE ARTICULOS TERMINADOS
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Extate sobreinversién de inventarios al haber una rotacidén
lenta en relacion con el volumen de ventas y rctacisdn

eficiente demuestra excelente volumen de ventas.

A continuacion, se presenta la manera de conseguir el tiempo

promedio que permanecen en 10sS almacenes los inventarios.

260

ROTACION DE HMATERIAS PRIHAS

360

ROTACION DE PRODUCCION EN PROCESO

360

ROTACION DE ARTICULCS TERMINADOS
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2} ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR: nos tndica el namero
de veces que se ha recuperado el saldo de cuentas por

cobrar en el ejercicio.

VENTAS NETAS A CREDITO
ROTACION DE CUENTAS =

POR COBRAR

PROHEDIO DE SALDOS DE CLIENTES

La obtencion de la rotacien de cuentas por cobrar en . dias
que nos permite conocer el tiempo promedic gque tarda la

cartera., nos lo muestra la siguiente operacion:

360

ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

Esatas operaciones nos permiten conocer el ciclo financiero de
la enpresa, que es el tienpo promedic en que 108 recursos de
la empresa se invierten en materias primas., continua con el
proceso productivo, permanece en inventarios terminados, se

convierten en Cuentas por Cobrar. terminando el ciclo en

Dinero.
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n

RAZONES SIHPLES PARA COMPROBAK LA ESTABILIDAD DEL
NEGOCIO.

ENDEUDAMIENTO:

Nos permite la obtencion del grado de endeudamiento de
la empresa. en relacion a su Capital Contable. Es el
coeficiente que muestra la DEPENDENCIA ECONOHMICA entre
propietariocs b4 diversos acreedores, por los

Financianientos obtenidos.

Existe una tendencla nuy marcada que considera
el Pasivo _TO!BI en relacion de UNO A UNO con el
Capital Contable (no debe ser superior el primero)
cCOmO MmAX1INO. con la finalidad de garantizar 1os

derechos de terceros.

PASIVO TuTAL

ENDEUDAMIENTO =

CAPITAL CONTABLE
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D) RAZONES SIHMPLES QUE SE UTILIZAN PARA COMPROBAR LA
PRODUCTIVIDAD DEL NEGOCIO.

1.- RENDIMIENTO DE CAPITAL CONTABLE:

Su objetivc es medir el rendimiento de cada peso de
Capital Contable Inicial, para deterninar exactanmente

el porcentaje de utilidad que se obtiene.

RENDIMIENTO DE UTILIDAD NETA
CAPITAL =
CONTABLE

CAPITAL CONTABLE-UTILIDAD NETA
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2.3.2 HETODO DE RAZONES ESTANDAR:

Las razones en forma aislada en ocasiones, carecen de
significado, ya que solamente nuestran el numero de veces gue
una cantidad contiene a la otra. Esta limitacién dié origen
al método de Razones Estandar, cuyo objetivo es el
establecimiento de medidas de comparacién Deflnldas;
Especificas- que sSe utilizan como instrunentos de control vy
como medida de eficliencia, ya que se comparan los tndices
reales para deterninar el nivel de operaciones del negocio en

relacion con el estandar establecido.
1) RAZONES - ESTANDAR INTERNAS:

Tiene cono bhase, la recopilacion de razones simplea

calculadas por la enpresa en forma conststente durante

varios anos.

Ya obtenidos los distintos coeficientes de la misma razon.
se suman y €l resultado se divide antre el nanero de ellas

para obtener su promedio.
2) RAZONES - ESTANDAR EXTERNAS:

Se determinan recopllande razones simples de varias
empresas del miamo RAHO para obtener el promedio de todas

ellas y compararlas con las razones sgimples obtenidas en el
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analisis e interpretacion de los Estados Financieros de 1la
empresa y finalmente conocer su situacion en relacion con

las demas empresas semejantes.

A continuacion, se mencionan las caracteristicas que deben

tener las empresas para determinar las razones estandar:

1 Que se dediquen a 1z nmisma actividad., vendiends

ys/o fabricando productos jguales o semejantes.

2) Localizados en la misma zona geografica - y por

lo tanto, econdnmica-.
fb] Con estructura-financiera semejante,

4} Sistenas bd procedinmientos técnicos Y

admintstrativos semejantes.

S) Activo f{jo similar.

Es de comentar para obtener una mayor exactitud, la
utilizacion de un gran namero dqe factores correspondientes

todos a una m{sma fecha.
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2.3.3 METODO DE REDUCCION DE CIFRAS A  PORCENTAJES
INTEGRALES .

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%.

Mediante este analisis. se puede observar si el estado de
situaction financtera en algun renglon, tiene una acumulacion
0 distorsion de recursos, o determinar S{ esta deébil en
relacion con el activo total, y ver s{ esta presunta

debilfdad es normal 6 es un desequilibrio ftinanciero.

De alguna manera. existe limitacion de los estados
financieros por reflejar solo cifras, lo cual obliga al
analista a realizar investigaciones nas a fondo. para obtener

infornacion mas detallada de la empresa.

Tampoce sSe tlene ¢ existe en la actualidad una mnedida
establecida que {(ndique gque el porcentaje obtenido es el
adecuado ¢ no, 3ino que se califica de acuerdd conh uh estudio

general (y/c analftico) que se hace de la empresa.

A continuacidén se presenta la aplicacion de este matodo a un
Estado de Resultados donde podremos apreclar el porcentaje de
cada renglon como Costos y Gastos y su comparacidén coh las

Ventas Netas y estas con la utilidad antes de impuestos, lo
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cual permite eféctuar la evaluacion del rendimfento.
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/CIAJ J.F..'S. A DE G, V.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE

S S

ACTIVO

Caja. Bancos e Inversicnes
Clientes

Otras Cuentas por Cobrar

Suma del Activo Disponible

Inventarios

Suma del Activo Circulante
Activo Fijo

otros activos

SUHA TOTAL DEL ACTIVC

PASTIVO'

Pasivo Circulante S$5'000

Prestamos a Largo Plazo - -9°'000 .

SUHA TOTAL DEL PASIVO 64'000

CAPITAL CONTABLE

Capital Soctal 40'000
Utilidad del BEjerciclo 20'000

SUMA TOTAL CAPITAL CONTABLE 60°000

SUMA PASIVO + CAPITAL CONTABLE 124000
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EHPRESA J+ Eve S« Aw DEC. V.,

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 OE ENERC AL 31 DE DICIEMBRE DE 19951

Ns 2
L3
VENTAS NETAS 166,667 100%
COSTOC DE VENTAS 1.16.667 70%
UTILIDAD BRUTA 50,000 ——3;\
GASTOS DE OPERACION 25‘-009:v 15%
RESULTADO DE OPERACION 25,000 _—;—5.1
OTROS GASTOS O (PRODUCTOS) 5,000 3%
RESULTADO DEL EJERCICIO 20,000 12%

{Antes de Impuestos)
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2.3.4 HETODO DE AUHENTO Y DISHINUCIONES.

En este meétodo, se comparan cifras homogeneas correspondientes
a dos o mas fechas. obteniendosae de la comparacion una
diferencia posltlfa © negativa. tomandoc como base el tearmino

mas antiguo.

Es necesari1o por l¢ tanto, partir de un estado de situacioén

FINANCIERA COHPARATIVO y un estado de resultados COMPARATIVO.

Se necesita informacién complementaria o adiciohal que permita

un mejor andlisis tal como ios sigulentes datos lo muestran.
al La existencia © no 42 Cecursos ocioacs de la empresa.

b} S51 1os cambios en los saldos de clientes estan en

proporcién a los camblog €n 21 volumen de cperacicnes.

c) S5i{ 'los. aumentos  de

-Pasivo. &’ Corto” Plazo. . scn

propor&!onalea los; aum nt‘s-qe activo circulante.
4 cembxos:siqniéicatlvos en. e

bajas.

e} Si las obligaclones a La Plazo bérménecen estables

6 tienden a la baja. .

£) S1 ase ha aumentado el‘capltal - Soclal bon recursos
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propios o capitalizando uti{lidades y si1 sSe tiene una

adecuada reinversion de utilidades.

Contande con estos elementos adicicnales, el estado de
sftuacion finapciera comparative mestrara los cambios habidos
en la empresa y l!a teéndencia que ésta sigue en aus
inversiones, dandcnos las bases pra opinar acerca de su

situacien financlera Yy la estructura de 1os recursos que

maneja.

En el estado de resultados comperative. &l 1nterpretar 103

cambios registrados es mas delicado. pues las variaciones

pueden deberse a factores tales como:

a) Canbios en el volumen de unidades vendidas.
b) Canmblos en el precio de venta

c) Cambios en el Costo de venta.

Se  puede interpretar como un método de aplicacion sencilla,

mas 3t no sSe cuenta con la 1nformacion adicional suficilentes,

las 1nterpretaciones a los julclos qgue se formen de los
cambios, pueden ser equivocos y €l anallsla de la situacien

financiera no alcanzard los fines que se persigan.

S0



"EMPRESA "J. F., S. A. DEC. V. *
ESTADC DB SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEWMBRE
""DE 1990 - ¥:1991

. NS i
ACTIVO S e 1990 = 1991 AUHMENTO
s N oot . )
. : (DISMINUCION)

Circulante -

Caja y Bancos 1817 1,000 . (5173

Inversiones 2,079 TV 9,174 7,095

Cuentas por Cobrar 3,640. 1,000 - (2.640)

Inventarios - 7,583 : 7,636 .‘ 53
Suna ‘ 14,819 18,810 ¢ “3.991
F130 4,359 - «,5‘.155,; 1,829
TOTAL ACTIVO 19.178 ‘.2‘9_2996 5,820
PASIVO
Proveedores 4,550 - 1,000 3,550
Prestamos 7.583 . 5o 4,000 3,583
Prestamos a Largo Plazo o= T 3‘.000 (3.,000)
TOTAL PASIVO 12,133 . 8,000 4,133
CAPITAL CONTABLE ‘
Capital Social 3.931) 3,931 - o =
Reaultado Ejercicic Anmt. 3,114 876 2,238
Resultado del Ejercicloc - o - 12,191  (12,191)
TOTAL CAPITAL CONTABLE 7,045 16,998 { 9,953)
SUMA PASIVO + CAPITAL

CONTABLE 19,178 24,598  {5,820)

e —mmm—— amaama
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EMPRESA " J. F. ", S. A. DE C..V.
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1990 Y 1991

{ Ns )
1990 1991 AUHENTO
- —_— ]
(DISMINUCION)
Ventas 52,000 $6,364 4,364
Costo de Ventas {31,720 (34,560 2,840
vtilidad Bruta . 20,280 21.804 1,524
Gastos de Operaclon (1.540) {1,700) 160
Utilidad de Operacion 18,740 20.104 1,364

Otros Gastos o Productos 4 63) ¢ 61} ( 2)

UTILIDAD ANTES DE IMPUES-
TOS 18,677 . 20,043 1,366

(4]
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2,3.5 METODO DE TENDENCIAS3:

Este método consiste en revelar las "Tendencias" de - las

operaclqnes realizadas en determlnado pericdo de ta vida de

las empresas.

En el andlisis de crédito., es de gran utilidad. ya que nos
permite ver la trayectoria a traves de los anes de cualquier
empresa, al permitir comparaciones y obtener variaciones en
cada uno de los renglones de 1los estddos flnancieros a

analizar., obteniéndo los resuitados a travésa de parcentajes.

Técnicamente este método consiste en la comparacion de tres o
mds estados financieros, que abarquen periddos iguales y
sucesivos, tomandose como punto de referencia o base un
perisdo determinado, el cual sera considerado como IDEAL por

sAr &l mas representativo de las operaciones re la empresa.

A este ano base se le asigna un valor de 100, e! cual sera la

base para las comparacisnes.

Posterjiormente., se obtlene el porcentaje de los renglones de
los ejercicios motivo de comparacien, dividiénde cada uno de

aus valores entre los del ano base 7y sua resultados se

multiplican por clen.

El resultado obtenido se compara con la base 100, siendo la
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diferencia

‘empresa., E)emplo:

ANOS

1989
1987
1988

1990

1991

VENTAS

50,000

48.000

51,000

$2.000

56.364

de mas o menos.

%

100

96
102

104
113

{ N8 ).
COSTOS
30,000

29,700

30,000

31,720

34.560

S4

%

100

99

100

106
11S

GASTOS DE
OPERACION

1.500

1.450

1,530

1.540

1,700

indicadora de la tendencia de

%

100

97

102

103

13-
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2+3.:6 ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA
(BOLETIN B - 12}
El Boletin B — 1 "Objetivos de 108 Estados Financteros", nos
dice en el parrafo 19, que conforme a principios de
contabilidad generalmente aceptados, el estado de cambios en

l1a’ situacien filanciera. constituye un estado

financiero
basico, tiene por objletivo el proporcionar informacion
relevante Yy condensada, relativa a un perid¢dv determinado,

para que los usuarios de ics estados financieros.. tengan

elementos adicicnales a los proporcionados por los otros

estados financieros, parat

al Evaluar la capacidad de la cnpresa para generar

recursos.

b} Evaluar la capacidad de la empresa, para cufplir con
sus obligaciones, para pagar aividendos, Yy en su

c8so,  para anticipar la necesidad de obtener

financiamiento.

c) Evaluar los camblos experimentados en la situacion
financiera de la empresa. derivado de transacciones de
inversion Yy financiamtentos ocurridos durante el

pericodo.
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“Para efectos del Boletin B-lz, el Estado de Cambios en 1a

Situacion Financiera., es el estado financiero basico que

muestra en pesos constantes 10S recursos generados o

utilizados en la operacion, los camblos principales ocurridos

.en la estructura financiera de la entidad y su reflejo final

en el efectivo e inverziones temporales a traves de un pericédo

determinado” (1} el Boletin B-12, tlene vigencla & partir de

lo3 e)ercicios que se inictaron el 1 de enero de 199C.

Se d4 un ejemplo del estado de cambios en la situacion

financiera (8-12).



"J.F." S. A. OE C+
ESTADO DE SITUACION E‘!NANCIERA COMPARATIVO
AL 31 DE DICIEHBR‘E DE:LOS ANOS 1990 Y 1991

(NS.3
CONCEPTO pIC. ' GENERACION 0
1990 (US0). DE REC.
BANCOS 1,277 517
INVERSIONES 1,750 (7,095}
CTAS X COBRAR 3,064 2,640
INVENTARIOS 6.384 < 53)
TOTAL ACTIVG :
CIRCULANTE 12,475 (3.991)
ACTIVO FIJO 4.586 - : (3,938
DEP. ACUNULADA ( 917) n.oaa) 2,109
ACTIVO FIJO N, 3,669 .3597: (16,188 (1,829)
TOTAL ACTIVO 16,144 19,178 24,998 (5.820)
PROVEEDORES 3,830 4,550 1.000 3.550)
PRESTAHOS 6,384 - 7,583 4,000 "t3,583)
PREST. LARGO P, =~0~- Eabanck 3,000 3,000
TOTAL PASIVO 10,214 12,533, 8.000 (4,133
CAPITAL SOCIAL 3,309 3,931 3,931 =m0
RrSULT. DEL BJ. =-=—O—— L == 12,191 12,191
RESULT. EJ. ANT. 2,621 3.114 876 (2,238
TOTAL CAP. CONT. 5,930 7.04S 16.998 9,953
SUMA PASIVO +
CAPITAL CONT. 16,144 19.178 24,998 5.820

*EL, ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DE 1990. SE EXPRESO EN
PrSOS DE PODER ADQUISITIVO DE 19$91. MULTIPLICANDO CADA UNA DE

SUS SIFRAS POR LA INFLACION DE 1991 ADICIONADA A LA UNIDAD
(1.1879) .
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"Je Fe"s S, A

DE C.

Ve

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO DE 1991

AL 31 DE DICIEHBRE DE 1991

VENTAS

COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

GASTO DE OPERACION

UTILIDAD DE OPERACION

OTROS GASTOS O PRODUCTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

1.S.R. Y P.T.U.

UTILIDAD NETA

¢ Ns

58
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EMPRESA "J. F." ., S. A, DE C. V.
ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA
DEL 1 DE ENERO DE 1991 ‘AL 31 DE DICIEMBRE DE 1991

( Ne
CPERACION.
Utilidad neta 12,191
Partidas aplicadas a resultados que no requi-—
rieron la utilizacién de recursos:
Depreciacion 2,109
sub-total 14,300
Disminucién de cuentas por cobrar 2,640
Aumento en inventarios < 53)
Diaminucien de proveedacres (3,583;
RECURSOS GENERADOS POR LA OPERACION 13,304
FINANCIAMIENTO.
Emisién de obligaciones 3.538
Amortizacion de términos reales
de las obliigaciones { 338)
Anortizacion de terminos reales
de prestamos {3.550)
Pago de dividendos {2,238

RECURSOS UTILIZADOS EN ACTIVIDADES DE

FINANCIAMIENTO
INVERSION

Adquisiclones de activo fi)o 3.938
RECURSOS UTILIZADOS EN ACTIVIDADES DE
INVERSION 3.938
AUHENTO DE EFECTIVO 6,578
EFECTIVO E INVERSIONES TEMPORALES AL
PRINCIPIO DEL PERIODO 3,596
EFECTIVO E INVERSIONES TEHPORALES AL
FINAL DEL PERIODO 10,174
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2.4 LOS CINCO ELEHENTOS DEL CREDITO.

Hemoa vVvisto que el crédito es creer Yy confiar. La
extension masiva del crédito es escencial para mantener
girando las ruedas de la econonia., La confianza es muy bella,
pero 3e debe abordar toda decisién de creédito con
desconfianza, con suspicacia, con escepticismo. sin que el

cliente se de cuenta, porque podriamos perderlo.
2¢4+.1 CARACTER.

E! gran flnanclero J. Pterpont Horgan opiné que la
habilidad y la integridad proporcionan las mejores seguridades
que esa posible obtener. el honbre capaz y honorable pagara.
hallard alguna forma de pagar. a pesar de cualesqguier

di{ficultades que pueda encontrar.
2.4.2 CAPITAL O CAPITAL CONTABLE NETO.

Queé tanto tfene en la forma de activo neto despuds de
deaucir el pasivo? Qu# tantoc vale? S1 vende todo y paga todas
aus deudas, Qué tanto le guedaria? La prueba del capital o del
capital contable neto es una prueba muy apropiada para la
mayorta de los prestatarios comerciales, pero no muy Util en

€]l caso de uh minorista que trata con clientes ipdividuales.
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2.4.3 GARANTIA,

Con qué actives cuenta., que puedan ignorarse pera

asegurar el pago del adeudo, activos que puedan embargarae y

venderse si no paga?
2:4.4 CAPACIDAD O HABILIDAD DE PAGO.

Esta es una prueba mucho mas amplia e importante que e}
capital o la garantta. La capacidad es una medida no sdlo de
los actives. sino también de las percepclones pasadas y del
poder Ae percepcion futura. de la estabilidad y continuildad en

el trabajo.
2.4.5 CONDICIONES ECONOHICAS.

La diferencia de los ‘otros cuatro criterios, las
condicionea econdmicas conprenden la consideracion de factores
externcs a él. Existe la posibllidad de gue sSucesos economicos

fuera de su control puedan afectar su capacidad de pago.
2.5 POLITICA DE CREDITO.

El principal probiena de algunas empresas con respecto
a su polftica de crédito es que en realidad no tiene polftica
de crédito., siendo ast que cono ejemplo mdas usual tensmos que

el personal de ventas determina qulenes califican para el
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crédito. Debido al interés inherente de 103 representanies de
ventas ( la obtenciédn de una comisidn 3, resultan ser personas
poco indicadas para ejercer la facultad de otorgar crédito.
adn cuando no puede negarse que un buen vendedor podrda ser un

factor determinante para obtener informacidén externa para 1la

empresa.

La politica de crédito deberd constar por escrito (es
sumanmente importante) y deberd poseer ciertas caracteristicas.
Las politicas deberdn ser suficientemente generales como para
que ae puedan aplicar a una variedad de situaciones comines; a
través de periodos de tienpo (aqut depende la extensicdn de
factores externos e Internces comd por ejémplo la situacidén

econémica del pats).

Una politica de créadito deberA equilibrar las metas de
la empresa de incrementar las ventas, utilidades y prestigio
con las metas de crédito de proteger a la enpresa y sus

activos, recuperando las cuentas por cobrar y asegurando una
utilidad.

La polftica de créditc deberd Incluir directrices
especificas respecto a cobranzas (cuando iniciar, cudndo
transferir. Yy que procedimientos seguir). especialmente con

respecto de pagos que pe anticipan & la fecha de vencimiento,
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cuentas de clientes que se retrasan en sus pagosa, cuentas
malas, lineas de crédito., fechas de limite ¢ de corte,

descuentos no aprovechados, érdenes que sSe reciben.

Politica de Credito Conservadora o Liberal. La politica
de crédito de una empresa dependiendo de sus caracteristicas
podraA ser conservadora ¢ liberal. Si es conservadora., habra de
progceder c¢on mucha cautela en el otorgamiento del creédito,
respecto al riesgo que habra de asumir y en la canttdad que
esté dispuesta a aceptar, Y por su polftica conservadora de
crédito habrd de realizar una investigacion detallada de todo

solicitante antes de tompar unpa decision.

Una empresa que por el contrario es de polftica liberal
serd menos escrupulosa., estando ras dispuesta a asumir mayor

cantidad de riesgo.
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SITUACIONESEN QUE LAS POLITICAS

SITUACIONESEN QUE LAS POLITICAS

LIBERALESSON PREFERIBLES

CONSERVADORAS SON PREFERIBLES
' No existe competencia Qe mmm e — e — e~ > Gran competencia
Nivel de competencia
i Margen estrecho de utilidad L > Margen amplio de utilidad |
Margen de utilidad :
| Pocovolumen € m e e > Elevado volumen ]
[
Nivel de volumen
[ Demanda elevada e — e —— > Demanda decadente |
Demanda de clientela
1 Bajo nivel de invertario Lmmem— e —mmm—mm—— e — > Exceso de inventarios* ]
|
Nivel de inventario
| Mala posicién de efectivo L —— > Gran liquidez o buen saldo de efectivo ]
Liquidez de su coi-npaﬁia
[ Incertidumbre en el ecoromia nacional Una ecomomfa nacional prometedora__ |
Condiciones econdmicas nacionales
[~ Productos Conocidos C—m—m - m——e e —————— e — > Productos nuavos ]
T 3
Productos

*Exceso de inventarios incluye invertarios obsoletos, pasados de moda, o inventarios que cuesta mucho almacenarlos.

FACTORES DE LA INDUSTRIAY ECONOMICOS QUE INFLUYEN EN

LA SELECCION DE POUITICAS DE CREDITO CONSERVADORAS O

LIBERALES.
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CAPITULO 3
BENEFI1C10S DEL BUEN HANEJO DEL CREDITO Y LA COBRANZA

3.1 INDICES RELACIONADOS CON LAS UTILIDADES,

Los beneficios en las empresas, se generan a través de las
ventas ¥y de los servicios, y su magnitud se mide Yy compara

empleando dos grupos principales de célcule (o medicién) :

1) LAS UTILIDADES EN SU RELACION CON LA INVERSION.

La relacion entre el nivel de ios beneficics y la magnitud
de la {nversidén destinada a producirlos es elemental en

toda enpresa.

a) Utilidades (antes de intereses e impuestos) / total

de activos.

Esmte cdlculo mide las utilidades contra la suma de
todos los activos antes de (mpuestos y de la
compensacisn  que les corresponde a los que
contribuyen a esos activos (acreedores Y
acclonistas) . Algunosg analistas aJﬁstun eate
cdlculo usando el promedio de los activos durante
el alo, nientras que otros prefieren usar los

saldos al {niclo del ejercicio o al final del
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b

-

<)

misno. Una variante de lo anterior es la férnmula

siguiente:
Utilidades Netas / Total de Activos,

Este cdlculo relaciona lo que gqueda de las
utilidades después de impuestos., reparto de
utilidades que nmarca la ley, y de compensar a una
parte de 1os que contribuyen a 1os activos de la
enpresa (los acreedores a 10s que se pagan
intereses), contra el total del activo. Al andlisis
que busque estimar la potenclalidad de los activos
para producir beneficios, seguramente no le
interesard esta relacion: en canbio sera muy
iaportante para el accionista que tenga interéds

particular en la parte de éstos que le corresponda.

Un tercer cdlculo muy comdn. <consiste en relaclonar

la utilidad neta con el capital contable, es decir:

Utilidades Netas / Capital Contable,

Esta es una forma de medlr el reaultade que
corresponde a los propietarios después de que todos
los Impuestos e intereses han sido liquidados. En

este sentido, es un indice razonable (aunque con
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limitaciones) para nedir la potencialidad lucrativa
de la {nversién propia.

2) UTILIDADES CONTRA LAS VENTAS (MARGEN DE UTILIDAD) .
Siendo las ventas la parte central de foda empresa {al
mencs ast se considera), al fljarse los preclos de venta se
debe considerar el margén de utilidad. esto es, 1o que
pernita tener a la compahia utilidades finales después de
haber sido erogados todos los gastos y costos inherentea a

las operaciones de la empresa.

Dependiendo del tipo de enpresa se debe tomar en cuenta la
proporcidn que guarden las utilidades con el voluimen de
ventas, esta relacion ayudard a determinar la eficiencia de
las operaclones. aunque hay 'conslaeraclonea como los
precios y las fluctuaciones, que pueden Limitar la

veracidad de éste indice.

So debe considerar como la prueba crucial de la eficiencia
&n la empresa y lo lucrative de la misma reposa en la
proporeion con la {nversién., puesto qu9 es posible que un
porcentaje alto de beneficio én las ventas afgnifiqua., 3in
embargo un muy bajo porcentaje de benceficioo an contra la
inversién, a1 el voluron de lao ventas ez relativamente

bajo. A la {nverse, un nmargen bajo de utilidades acompafado
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de un alto volumen de ventas puede resultar en un

porcentaje alto de utilidades en contra del capital,

Existen muchos cdlculos posibles para producir indices que

reflejan la eficacia con que se controlan los gastos. Entre

ellos se encuentran ios sigulentes:

a) Costo de Ventas / Ventas.

b) (Ventas - Costo) / Ventas = Hargen Bruto.

Ambos reflejan el margen de los costos de los porductos y

tamblén podrfan Lndicar, el aunento en 108 costos de lay

operaciones, las presiones en 1os preclos, etc.

Tanbién se debe establecer la relacidn de las ventas con

las partidas 1npdividuales de 1os gastos. Estas relaciones

son uWtiles para verificar la eflicacia relativa de las

operaciones, especialmente entre periodos. su control

presupuestal. etc.

De necho., uno de 103 meéjores puntos de partida pare valorar
las operaciones de una empresa puede hacerae localizando
loa canmbios en !os margenes brutos. en 10s gastos de
operacion, en las utilidades antes de imnpuestos, etc, Todos

expresados como porcentajes de las ventas netas.
Es de tomar en cuenta en una sconomta con marcados tndices
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de Inflacién el analizar constantemente 103 mArgenes de

utilidad por la elevacién de los precios de 108 insumos
{gastos y costos) que se dan reiteradamente y sin plazos
£1308, Aqu! es decision de 103 ejecutivos de la empresa el
aunento a los precios de venta (en nmpayoer o menor
porcénta]e). lo cual es lo menos aconsejable por estar
éﬁntrlbuyendo a la escalada de preclos o disminuir al
ma4xXimo 1los gastos y costos, aprovechando al maximo la

eficiencia de la operacion de la empresa.

Puede darse el caso que en perid¢dos determinados no se tome
ninguna de las dos opciones mencionadas anterlormente y se
mantengan 108 mismos mdrgenes de utilidad y no se "force" a
la segunda opcién, por considerarse que no hay efecto

drastico en los beneficios para la empresa.

EJEMPLOS ¢

1) Costo de Producto Hargen Uttlldad Precio Venta
o Servicio
Ns 20.00 20 % =Ns 4.00 NS 24.00

Utilidad Bruta =N 4,00 Utilidad s/ventas = 16.,67%

2) Costo de Producto Margen Utilidad Precio Venta
o Servicio
Ng 20.30 20 % =NS 4.06 N$ 24.36
Utilidad Bruta =NS 4.06 Utilidad s/ventas = 16.67%

En este ejemplo !o0g beneficios son 1os mismos.
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3) Costo de Producto Hargen Utilidaed Precio Venta
© Servicio
NS 21.00 16 % Ns 24,36

Utilidad Bruta =N$ 3.36 Utilidad s/Ventas = 13.79%

DESCUENTOS SOBRE VENTAS.

Al otorgar la empresa descuentos y rebajas sobre las ventas
(slendo 103 m4s conunes: por volumen, por pronto pago, por ser
un buen cliente asiduo) es logico esperar mayor cantidad de
ventas. que blen no pueden verse afectadas por la disminucién
de su margen de utilidad. ya que si blen es clerto gue este
disminuye por venta, al increrpentarse en forma considerable
estas permiten la obtencion tambien de utjlidades sobre ventas

¥y el consiguiente aumento a la par de las cuentas por cubrar,
3.2 LIQUIDEZ E INVERSION.

El aporvechamiento Yy la eflcaz cobranza en las empresss
provoca situaciones inmejorables que deben tomerse muy en
cuenta, tales =on los casos de la liquidez ("sobrada"
capacidad de pago de deudas) y las (nversiones (en las

diatintas Arcas de la empresal.
EFECTIVO.

Es un medio de canbio., que esta " disponible 1nmedlatamente™

para el pago de obligaciones circulantes y que esta libre de
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restricciones contractuales qtie 'podrlan limitar a la
administracion el uso de ellos para enfrentar obligaciones,

Ademds. debe esatar constituido por noneda de curﬁo legal o sus
equivalentes, tales como: dep¢sitos bancarios en cuentas de
cheques. giros bancarios, telegraficos o postales, monedas

extranjeras y metales preciosos amonedados.

Debido a la importancia que tiene el efective dentro del cicloe
de operaciones de una empresa, &l ser el prirner elenento en el
ciclo de cobros y pagos. debe tenerse especfal cuidado en el
manejo del miamo., para asegurar el éxito y crecimiento del

negocio.

En la figura gue a continuacion se nuestra ilustra el ciclo de
operacién de una empresa. se observa que el efectivo aumenta
por las ventas efectuadas al contado ¢ por la Cobranza de las
ventas realizadas a crédito. De la misna forma se observa que
el efectivo diaminuye por las coapras de Iercgnclaa pagadas al
contado as!{ como por 1os pagos de las cuentas por pagar
genaradas &n las compras deé mercancia efectuadas a crédito. El
saldo ¢ remanente en efectivo daependerd de 1a  buena
edminisgtracion que de loz cobros y pagos hagan 103 ejecutivos

financieros de la empresa.
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INVERSIONES TEMPORALES.

“Las inversiones temporales estan representadeos por los
.valores negociables © por cualqulier otro {natrumento de
inversidn., convertibles en efeétlvo en €] corto plazo y tienen
por - objeto, normalmente, obtener un rendimiento hasta el
nomento en que estos lnstrumentos sean utilizados en la

entidad.” (2)

Este tipo de inversiones debe ser tan lfquldo como e! efectivo

mismo. Por ello 1as empresas prefieren estas tnversiones.

Una caractertistica importante de las lnversiones temporales
estriba en sSu facilidad para convertirse en efectivo en

cualguier momento.

Los valores negociables son aguellos que se cotizan en bolsas

de valores ¢ 2on operados a través del sistema f1nanciero.
INSTRUMENTOS DE INVERSION COMUNES.

Dependalendo del monto del excedente de efectlvo que Se posea
para invertir, asi come el fin que se persiga. extsaten varias
opclones de Instrumentos a corto plazo para ia empresa, come

son las sigulentes:

a) Sociedades de Inversion,
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b) Certificados de la Tescrerta de la Federacidn
(CETES) » -

a) Socledades de Inversion.
“Son Socledades Anénimas que emiten valores acciones).
las cuales son adquiridas por el publiconlnvéfgtbnlstg

(sociog) .

El dinero gque se obtiene de la venta de estas acciones se
utiliza para la compra de accion&s (u otros valorea) de
diferentes empresas industriales, <omerctales, bancarias.

de serviclos, etc.

Da esta forma 10s valores adquiridos por la Socledad de

Inversidn constituyen su principal activo.

Una de las principales ventajas Jque preaentan las
Sociedades de lnversion es que aceptan COmO 30C10s a pequenos
Y medianos inversionistas, e&sto es (ue, no se requiere de un
gran monto para poder -{nvertir. Otra de las ventaj)as que
ofrecen. es que al tener una mezcla de valores de

diferentes empresas, diversifican el riesgo”(3d)

b) Certificados de la Tesorerfa de= la Federacion (CETES:.

"Son titulos al potrtadotr, emlitidos por el Gobilerno Federal.,

qulien se obliga & pagar su valor nominal en el vencimiento
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establecido en el ’documento.’ .

e Nslo

Su vqlof nominales’d 00 'yisé negocian con base en

alor nomtnal se 1le

La. at:’

rénaimiento

(Vafor7 noﬁ1nel * Tasa * Tiempo
L Descto. 360
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OTRAS INVERSIONES.

Ya que se menciond la utilizacion de aguellos remanentes que
no se requieren inmediatamente para la operacién de la empresa

a través de las inversiones temporales.

HAs cuando el excedente 3sobrepasa la inmedliatez de los
compromi sos cbntraldbs Y sSe convlerte en un excedente “"libre"“,
precisamente no sujeto a compromisos., 38e esta en el camino de
hacer otro tipo de inversiones mds permanentes o conocldas
.como "Adquisiciones de Activo Fijo"., las cuales como nos 1o
menciona su concepto "es el conjunto de bienes tangibles que
utilicen los contribuyentes para la realfzacién Jde sus
actividades y que se demeriten por el uso en el servicio del

contribuyente y por el tranacursc del tiempo®.

S1 nos remitimos & la figura del ciclo ae operaciones
apreciamos que los activos f1)os normalmente son adquiridos
con dinero provenlente de Fuentes de Financlamlento a large
plazo, tales como préstamos a largo plazo <(pasivos)., o con
aportaciones de los soclios (caplital), y a través de los

excedentes de efectivo invertidos temporalmente.

E) usc de efectivo excedente no requeridc inmediatamente, para
adquirir activo ff)o puede interpretarse como muy riesgosa o

muy diffcil de consegulr. pero como 3Se ha venido mencionando
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depende de la excelente administracidn gque le  den los

ejecutivos a la empresa.
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3.3 MEDICION DE LOS. DIAS REALES DE CARTERA:

Se considera de util importancia la informacioen sobre 1os dtas
reales de cartera; ;utflxzarEMos una férmula sencilla para

determinar -los " dlas fealeﬁ.; a:le gue hemos llamado de

ﬂAqotamtentof.

a) Se -toman.itantos..meses de venta como sea necesar1o,

partlendo'dé1 més reciente hasta el mas lejano. hasta
superar en - sSu suma. el saldo gue en la balanza de

élxentes extste en una fecha determinada y espectfica,
b) Si en el ultimo mes a restar, la suma es mayor que el
saldo pendiente por restar, se divide entre e! saldo

del mes, obteniéndo un factor, que 3se multiplica

por lo3 dias reales de ese mes.

c) Por otra parte, 9e consideran los dfas reales de cada

mes en ventas, haciendo la suma - de ellos.

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

vacia (cobranza) y se llena (ventas) cada mes. La primera en

vaciarse (cobrarse) son las ventas mas lejanas, quedando las

ventas recientes.
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La presentacion grafica de Jlo descrito es la siguiente:

ENERO 1993

DICIEMBRE 1992

NGVIEMBRE 1992

OCTUBRE 1992

SERTIEMBRE 1992

AGOSTO 1992
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A continuacion, determinaremos los dias reales de cartere de

un cliente, en forma detallada.

DATOS &
CLIENTE ' LA PEPITA. S. A.
PLAZO g0 dias

Saldo en Balanza al 31 de¢ enero: N® 3°'475.,068.

HES VENTAS DIAS REALES
NS

Enero 1993 965,298 35 dlas
Diciembre 1592 65,660 28 v
Noviembre 1992 1'950,999 28 v
Octubre 1992 674.097 35
Septiembre 1992 714,859 28 v
Agosto 1992 629,553 28 "
SALDO EN CARTERA | 31475,668
- Ventas de enero 969,298
- Ventas de diclenmbre 65,660
- Ventas de novienbre 1'950,999

= 489,711

/ ventas de octubre ) .674.6971

= factor S iz

« dlas reales de octubre . . 3%

= dlas venta octubre: - vl 25

+ dtas reales de noviembre - - .28

+ dias ;ealés’défdléiéﬁbfe T 28

4 Wlas reales de eneco il .- : 35

= diss reales de cartera’’ L 116
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Los 116 dias reales., nos indican gque el cliente nos paga en un
promedio de Z6 dlas después del vencimiento, Ya que tilene un

plazo de 90 dias.
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3.4 PRESUPUESTO DE COBRANZA:

En las empresas que venden a credito, el presupuesto de
cobranza esta inseparablemente vinculado al de caja. en virtud
de ‘que es necesario esti{mar las entradas de caj)a y el producto
de cobranza. Es declr, en el casc de las ventas a credito.
existe una brecha cronoloégica entre la fecha en que se realiza
la venta y la fecha en que se cobra, por ello. al responsable
de cobranza le corresponde preparar los presupuestos enuﬁlea
de entradas y gastos de su departamento. <Como pacte del

presupuestc de lpgresos Yy egresos de la empresa.

El presupuesto de entradas (cobranzai . se basa en el
presupuesto de ingresos del departamento de ventas y conforme

a les politicas de plazoa que fi)e el departamento de credito.

INGRESO: es la cantidad que obtiene la empresa en dinero,

bienes o valores,

ENTRADA: es la cantidad gque se obtiene en dilnero en

efectivo.

En teérminos generales, al preparar el presupuesto de cobranza.

debemos considerar 10s sigulentes pasos:

1 Se estima anallzando por meses, €1 saldo de cuentas

por cobrar., del ejerciclo anterlor.
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2) ' Se provisiona un porcentaje de cuentas incobrables.’

3) Se ' estiman los ingresos para.el  aho en cutsgo, de

acuerdo A los plazes de credito.

A continuacién, se presenta el presupuesto de ingregos del

departamento de ventas,
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PRESUPUESTO DE INGRESOS DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS PARA 1993
N8 PESOS

ENERO 10,239
FEBRERO 11,431
HARZO 9,356
ARRIL 12,419
HAYO 13,806
JUNLO 11,99)

SUHA

JULIO 8,408
AGOSTO 12,7311
SEPT1EMBRE 9,086
OCTUBRE 10,364
NOVIEMERE 16,285
DICIEHBRE 9,477

N3 136,370

Saldo de cuentas por <¢obrar, ejercicio anterior (1992;:

Plazo a 30 atas

Plazo a 60 dtas
SUHA

El primer paso es

incobrables (5%).

2.840

2,840

S.680

descontar la

84
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PRESUPUESTO DE INGRESOS PROVISION CUENTAS NETO A

DEL DEPARTAMENTO DE INCOBRABLES 5% COBRAR
VENTAS
Ne N3 Ne
Enero 10,239 Sl2 9,727
Febrero 11,431 . 571 10,860
Harzo 9.356 468 8,688
Abril 12.419 621 11,798
Hayo 13,806 650 13,116
Junio 11,951 ' 599 11,392
Julioc 8,405 420 7,985
Agosto 12,711 635 12,076
Septienbre 9,886 494 9,392
Octubre 10,364 s18 9,046
Noviembre 16,285 Bl4 15,471
Diclenmbre 9,477 474 - 9,003
SUMA Ns 129,554

Plazo a 30 dias 2,698
Plazo a 60 daias 2,698

SUMA N8 5,396 Dicienbre 1992
Las condiciones de crédito son las sigutentes:
40% de contado 30% a 30 dlas 30% a 60 dtas

Procedinmtento:

En primero luger., se anotan las cuentas por cobrar en la hoja
de distribucton que contiene las cantidades qua so eastima,
entraran cada nes. Como l& cantidad de 85,396 de cuentes por

cobrar solo repreaonta la parte de crodito de las ventas de
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diciembre, o sea €l 60% de dichas ventas, dado que el 40% ya
se cobre, ¢ata cantidad se deberd cobrar a 30 y 60 dias a

partir de $2.698.- en enero y febrero.

A partir del renglon de enero. las cantidades que se venden en
un mes, se anotaran en la columna de presupuesto, se le
calcula el 40% y se anota en la columna del nismo mes,
Despueés, se calcula e] 30% y se anota el resultado en las dos

columnas siguientes.al mes en que se realize el ingreso.
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PRESUPUESTO DE COBRANZA (PROCEDIMIENTO DIRECTO)

wes [paeswe.) ene| Fe | man| aBR | mMav | wun| suL | aeT | SEP | ocT || NOV| DIC [cTAS. POR]
MRES DE] . COBRAR
L__J_ﬂs_,__ 1994
IDICIS02]  5.396[ 2.688] 2/
ENE 9727| ago1| 2g18| 2918
FEB | 10860 a344| 2258|3258
MAR ! 3,888 asse| 2666| 2666
ABR | 11798 4720] 3539] 3539
|MAY 13,116 5246 3,935| 3,935
JUN 11,302 4,556| 3,418 3418
Ju 7,985 3,193| 2,39 2,396
AGT 12,076 4830 3623 3623
SEP’ 9,352 3,756| 2818/ 2818
ocT 9846 3938| 2954 2,954
Nov 15471) - 6,189 4541 4641
bic 9,003 3,601 5.402]

SUMAS 134,850

6,589 9,960 9,732 10,644

SUMAS COBRANZAS 1933

SALDO DE CUENTAS POR COBRAR 1994

TOTAL PRESUPUESTO

11,451 12,030 10,546 10644

124,807
10,043
134,850
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El presupuesto sirve :de base para' med;r “la. .eficacia del

bepartamento de cobr&n asy

PROCEDIHIENTO ;Nn@Rcho E:CALCULO

Este procedlmleptq ée ,emblea'en‘él caso de que la Empresa

tenga variocs tlpos'de"crédité o diferentes plazos,

Ejemplo:

PORCENTAJE
‘Cobro al entregar 25 = .25 .= +2500
Credito a 30 dias . 10 = .10 11000
Credito a 30 y 60 dlas S = 572 ‘.0250
Credito-a 30, 60 y 90 dias 5 s :
Credito a 6 meses 10
Credito-a 10 meses ) 30 -
Credito a 12 neses ‘ 15

- 100%

Se elabora una tabla, para aplicar.’'los nteriores:
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MES | CAE" 301 30-60 J30-60_00 6 MESES|10 MESES12 MESES TOTAL
ENERO 0.2500 0.2500
. FEBRERO : "0.1000| o0.0250| 0.0167] 0.0167| 0.0300] 0.0125)  0.2009
. MARZO : I 00250|  00167| 0O167| 0.0300)  0.0125  0.1009
ABRIL : ': | )   9.61"5§: - ,°:d‘5? 0.0300( 0.0125) o0.0758
MAYO ; l | 4 0.0592
JUNIO : - ; 0.0592
“uutio | 00590
aGosTO " ; ; 0.0425
SEPTIEMBRE i . 0.0425
OGTUBRE ; “0.0425
NOVIEMBRE 3 ~ 0.0425
DiC.1993 ', | 0.0125
DIC.1s92 . * : 0.0125|  o0.0125
SUMAS 0.2500  0.1000  0.0500  0.0500 - 0.1000 03000 01500  1.0000

*C.A.E. CREDITO A LA ENTREGA 2
9




En esta tabla., Se han camdlado lo0s porcentajles en proporciones
unitariaa Y 8& han daividido en tantos mases comec el plazo de
credito se estadlece, 1a columna de total., titndica las

proporciones que deben aplicarse a cada venta mensual.

El saldo de las Cuentas por {obrar del ejerciclo anterlor.
réepreéesenta el 75% de las ventas de diclenbre, porgueé el 25%
fué de contadc © ingresado en el nes de dictembre. Por lo
tanto. los porcentajes aplicables de la columna total., deben
aplicarse sobre la venta de diciembre, calculada %396/0.75 =
7,195, De esta manera utilizando el presupuesto de ingresos
del modelo anterior. se tiene el presupuesto de cobranza., que

s~ muestra en la tabla de la pagilna sigulentes
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PROCEDIMIENTO INDIREGTO DE GALCULO

ves lpresur) ene)) reB | mar| asr] mav | oun| o | aet] sep | oot nov| bic JcTas.Po
MLES D] GOBRAR |

M J R T AN T S A N A T

: TO5| 1445|725 45| 4|  A4%8| 45| 06| 306 3B 306 90|
ENE 9727| 2432) 1954) o81| 77| 57| s76] s7s| w3 w8 4] ws 22 122
FEB 10,860 2,715( 2,181 1,085 823 643 6431 641 462 452 462 462 2n ‘
MAR 8,898 2222| 1786|  eo7| 74| se8| 526 ses| ave| a7e| are 599
ABA 11,798 2,950 2,370| 1,190 894 698 698 696 502 502 1,298 I
MAY 13,116 az27o| 2.635| 1323| 994 776| 776 T7a| 87 2,002
JUN 11,392 2848| 2289 1,149 64| 674 674] 672 2222
o 7,985 1996| 1604| w06| 605] 473| 473 2028
AGT 12,076 3019 2426 1.218] 918 715 3783
SEP 9,332 . 2348 1887| 948| T2 34071
ocT 9,846 2462| 1978 993 4413
NOV 15471 3868| 3,108 8495 |
Dic 9,003 2251 6,752
SUMAS 134950 3677 5394 5920 6994 8371 5991 B552 9350 9,623 9877 11475 11035 35482
SUMAS GOBRANZAS 1993 99,458
SALDO DE CUENTAS POR COBRAR 1994 35,482
TOTAL PRESUPUESTO Toags0



CAPITULO 4
COBRANZA

Uno de leca activos circulantes mds importantes de un negocio,

es la cantidad de dinero que representa el Capital de Trabajo

invertido en cuentas por cobrar a clientes,

La rotacion de esta cantigad es vital para la estapllidag de

la empresa, ya gque el lngreso de una fluye de hnercancta a

Cuentas por Cobrar., de e&atas a efactivo y del

efectivo
nuevamente a mercancias.
"£LUJO DEL INGRESO"
La tarea de convertir las cuentas por cobrar en efectivo,

medir 1a calidad, la rotacion y en general, vigilar este

importante activo del negocio. se conatdera que va mas alla de

la funcion de cobranza., por 1o que es conveniente que

"participen los nds altos niveles con responsabilidad de la

sjtuacion financiera de la empresa.

4.1 EACTORING:
4.1.1 ANTECEDENTES.

Etimoldgicamente, en nuestro idioma, encontramos la ratz de

factoraje en la palabra latina FACTOR, que 3e define como EL
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QUE HACE POR CUENTA DE OTkO.

LA palabra FACTORING.  es un termino anglosajon. que ha s1do
adoptado en.nuestro ldioma, derivado de la influencia que han

generado . las grandes Empresas Norteamerlcanas, precursoras dJo

eate servicto.

Factoring., es una operacion de compni de cartera vigente para
Financiar el Capital de Trabajo de las Empreﬁas, o bien. es la

conversicn de las cuentas por cobrar no vencidas en efectivo.

Ortgenes: Segun William Harlliez. se Lnlﬁla en la cultura
ﬁeobabilonlca de los caldeos con 1la apariciéen de un
comisionista que mediante Una comisidn garantizaba a su comite
el pago de los creditos otorgados por éste, sin embargo. otros
autores . began la aparicién del Factor en la antigua
clvillzéclOn Romana. A pesar de la discordiancia respecto al
nomento en gque aparece.el Factor, los autores colnclden en gue
a finales del siglo XIV y principlos del Xv, es cuando el
Factoraje erluciona a raiz del creciente intercambio
comercial - entre Espana, Portugal e .Inglaterra,’ con sus’

colonlas del nuevo mundo.

E! Factoraje, tal como se conoce actualmente; | tuvo 3u .oregen.

en los albores de la Revolucion. Indust



Al verse e! fabricante ante la nececidad de vepder sus

productos en mercados nuevos, implicaba numercscs riesgos el
tener relaciones comerciales con compradores cuya soivencia no
le era conocida, poniendo con esto en jueygo su capltal,

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

problema, ya que fue ¢l quién 3e encargo de garantizar la
venta, ast como el cobro de la misma. Este ageﬁte "el Factor",

pronto tubo la posibilidad de vender mds de 1o gque el

industrial podia producir y comenzé a pedirle que Incrementara

103 suministros, 10 cual ‘implicabs8 mayor inversion por perte

del industrial. Es en este momento, cuando el Factor empleia a

fungir como financiero al otorgar anticipos sobre los crédltos

de su cliente.

. 4.1.2 1INICIOS DEL SISTEMA FACTORING EN HEXICO.

En Mexico, el factoring se ha manejado en diferentes versiones

desde hace varios anos; sin embargo. el primer financiamiento

de cuentas por cobrar "“no documentadas" lo ofrecio¢ Corporacion

Interamericana en €l ano 1967.

A partir de 1986 ha ex1stido un gran intereés en este tipo de

servicio financiero. promovido fundamentalmente por la

creciente necesidad de CAPITAL DE TRABAJO de les enpresas

industriales y comerciales que son afectadas por la inflacion,
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ast  como - por- el surgimiento de nuevas variaciones de eats

siatema de flnanciamiento.
DOCUHENTOS DPESCONTADOS :

Algunos negocios tienen la necesidad de disponer de los
documentos por cobrar antes de su vencimiento, En este caso,
las Erpresas VENDEN los documentos por cobrar a las
instituciones financieras. pagandole a éstas una conisioen que
se denomina Interes y reclbiendo efectivo a cambilo; esta
transaccion se denomina Descuentos de Documentos por Cobrar o
Factoraje. El beneficiario del documento, e&ndosa e! pagare a
la institucion financiera. Este, a su vez. espera a gque se
venza el plazo previamente estipulado para peder hacer

efectivo el cobro.

Extsten varios tipos de factoraje: en 108 que predominan el

factoraje con recurso y el factoraje sin recurso.



REPRESENTACION GRAFICA:

EACTORENG

FACTORING DOMESTICO EACTORING INTERNACIONAL

~ 51in recurso (puro) - Exportacion
- Con recursc

- Con recurso y Depositaria
- Plan Proveedores

4.1.3 SERVICIOS:

Factoring satisface la creciente necesidad de capital de

trabajo de las enpresas industriales y corerciales en dos

modalidades:

A) FACTORING DOMESTICO: Para financiar la venta de sus

cuentas por cobrar., dentro del Territcrio Nacional,

B) EACTORING INTERNACIONAL: Para cubrir el rilesgo de

credito de sus compradores importadores en el

extranjero.
EACTORING DOMESTICOL

Aunque extiste una gran variedad de servicios Factoring que se

ofrecen en nuestrc pals. podemos clasificarlos en dos tipos
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basicos, ambos fundamentados en la adquisicion de cuentas por
cobrar por parte del Factor. La disponibilidad de Factoring
actualmente se circunscribe dentro de estos dos tipos basicos

de la sigulente forma:

Al FACTORING CON RECURSO ( A SU EHPRESA )
A2 FACTORING A SUS PROVEEDORES

FACTORING CON RECURSO:

hn e] factoraje con recurso., la empresa que lo solicita
comparte el riesgo de los docunentos vendidos con la empresa
de factoraje. Es decir. =1 al vencimiento del documento el
ciiente no pagoe., la empresa del factoraje le cobra a la
empresa que le vendio el documento por cobrar. Aqu! la empresa
de factoraje d4 un porcentaj)e por anticipado & la empresa y el
resto al vencimiento del documento por cobrar., tomando uba

comision del mismo. No extste un porcentaje especifico para

este tipo de operacicén. este se estipula en un convenio.
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EJEHPLO3

comparnta 2 reali20 una venta & creédito de £2'000,000. el 1

de noviembre a la compatiia X, coOn un plazo de 45 dtas. El 2

de noviembre. la conpaffa Z lleva el docunento a una empresa

de Euctopa]e. donde le ofrecen el 70% por anticipado y el

resto al vencimiento, cobréndole un interés del 45% anual.

Con base en lo anterior. se puede decir que la companta 2

recibira de la empresa Factoraje: el 2 de novienbre el 70% de

los $2'000,000.,~ es decir, $1°'400,000.-3 ¥y €1 15 de djiciembre

(fecha de vencimiento del documento por cobrar). recibira el

30% reatante de l1os 82°'000,000.- menos la comisioén del 45% que
se cobrara sobre el efectivo recibido por anticipado, ea
decir, N9523,000,-

valor del anticipo (2'000,000.- X 70%)

1'400,000
interes a la fecha de vencimiento
N&1'400,000 x 0.45 x 44 dtas / 360 dias 77,000
Valor al vencimiento (2°' 000 000.- x 30%) 600,000
Descuento del Banco (interes) ~ 77,000

44 dtas (2 de novienbre al 14 de dic.)

Efectivo recibido al 15 de dicienbre N8 523,000.—

Se dice que es Factoring con Recurso, porque en este caso,

nuestra empresa (FACTORING) tiene la facultad de exigir el
pago a la Enpresa cedente (CLIENTE EACTORING) por una eventual

falta de pago por parte de sus compradores.
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HEGANMICA PE QPERACION

RAARARARRR A ARARRRAAK N
* 8U * (1) b *  8U "
*EHPRESA * % CLIENTE=x
KAk nRkkr ¢ (2 ARRAAKKRA &

: R T —" a:unnnnantnnnnn;-n Ym——mmmm (§) =~
= = ===e=(4)=====( * FACTORING.S.A. %

e (P e ¢ ARAARRAARAARRRAARR  (ommeme (§) mmemte e

(§ 8] Su enpresa vende mercancta

2 Su cliente entrega contra-recibo o similar

3) Su Empresa cede contra-recibo a Factoring

(4) Factoring anticipa el importe acordado

5) Factoring al vencimiento, se presenta con el cliente a
cobrar el contra-recibo

{6} Su cliente paga el contra-recibo a Factoring

7 Factoring devuelve el excedente del porcentaje

anticipado, a su eapresa.

Las formalizacion de las operaciones se plasma en un contrato
normativo en el cual se especifican todos 10s derechos vy
obllgaciones de las partes. Ta&blen se firma un pagare a la
vista por el importe total de las operaciones g reallzar come

una geéant!a adicional y ligado al contrato.

Este contrato se ratifica ante Corredor Publico, quien se
encarga de notificar al cllente para que este enterado y

proceda a pagar directanente a Factoring.
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BENEFICIOS PARA SU EMFRESA:
- Ooptimiza sus flu)os de afectivo
- Permite una mejor planeacién de su Tesorerla. programando
de ‘uns forma nas efictente las compras y pego de lans
mispas.
Es {gualmente util para hacer frente & imprevistos, compras
de ocasion © egresos extraordinarios.
= NO 3e crea un pasivo, porque existe ia venta de un activo
circulante. (Factoring Se registra como una perdida del
valor original de la carteral.
~ Logra una estructura financliera mas solida y una mejor
rotacion de sus activos monetarios.
]
EACTORING A SUS PROVEEDORES
Con el objeto de apoyar a sus proveedorea, Factoring. S. As.
adquiere los documentos (pagarés o letras de canbio) que su

eppresa emitto a 108 mismos, descontando el costo del serviclo

al momento de entregar la cantldad correspondiente.

Esta operaclon se realiza por el 100% y por el plazo

contratade para su pago., baj)o el siguiente procedimientos
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HECANICA DE QPERACION

ARAKARAK KN ARKAPNRANR AR K
L -1 * < (1) * i

*EMPRESA * . *PROVEEDOR & .
ARKKRRAN RN (2) ) KFARARANKAKRA.
LT e (8) e (. RARARRARRARNARRANR  (meee (D) o =
Lo - * FACTORING.S.A. * - -
- dmem—e () mm———— b3 AARRRANARRKRRRRAS R P TR - Y —
{12 Su proveedor vende mercancia
(2) Su Empresa otorga documento al proveedor
{(3) Su proveedor sede docunento a Factorling., S, A.
4y Factoring paga el documento. mencs =1 flrnanciamiento
respectivo., a su Empresa
(S) Factoring al vencimiento, se preaenta a cobrar el
documento
&) Su empresa paga el documento a Factoring.

BENEFICIOS PARA Sﬁ EMPRESA :

- Facjlita la negoclacion de me)ores plazos y precies ante
sus proveedores.

- Le pernite continuar obteniéndo credito de sus proveedores
en epocas de poca liquidez.

- Ayuda a proteger los costos de sus productos, al tener los
fnsumos hecesar10s oportunamente.

- Permite una mejor planeacion de su Tescreria. programando

de una forma mas facil., el pago de sus compras.
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BENEFICIOS PARA SU PROVEEDOR:

— Continua vendlendo a crédito y cobra de contado.
- Facillita la planeacion del flujo de caja.
- Cuenta coh efectlivo disponible para ponerio a trabajar de

inmediato en su propla actividad.

Ademas, existen otras dos modalidades, como aon: Factoring Sin

Recurso y Factoring con Recurso y Depositaria.

EACTCRING SIN RECURSO:

En el factoraj)e sin recurso, la compalita que sede 10s
documentos por cobrar. no se compromete al pago de estos por
parte de lcs clientes, es decir., Dno se hace rasponsaﬁle ni
tiéne ninguha obligacion de pagarlos en caso de qué& venzan vy
no hayan sf{do cobrados. Cabe mencionar que este tipo de
factoraje solo ‘es aceptado en Empresas prestigiadas y con baje
nivel de cuentas de cobro dudoso. En esie tipo de operacion.
casi siempre se recibe de la Empresa de Factoraje el 100% del

documento por cobrar menos la comisidon, todo por anticlpado.
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EJEMPLO:

El lo. de noviembre, la compalita Z reallzo una venta a credito
a la compahta X por valor de 82'000,000.,~. La compafita Z la
vendio este documento por cobrar a la empresa de Factoraje el
data 2 de noviembr=., La empresa de Factorajle le d4io el 100% y
le cobre un interes del 45% como conision. Con respecto a lo
anterior., se concluye que la companta 2 recibira de la empresa
de Factoraj)e el 2 de noviembre: 91'690,000.~, es declr, el

100% de los 2°000,000, menos la comision del 45% en 44 dias.

Valor del documento N82'000,000.
Comisaton Cobrada
92'000,000, X 45% X 44 41as/360 dlas NS 110,000,

Pago hecho por la e&hpresa de Factorajle
a la compania 2 N3]1°'890.000.

REQUISITOS PARA OPERAR:

Entregar al Factoring los documentos que este va a adquirir,
efectuando “un endoso en propiedad"., en el caso de titulos de
credite, o bien, efectuando una '"cesion" en el caso de

facturas o contrarecibos.
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FACTORING CCN RECURSO Y DEPOSITARIA:

ERte producto se define exactamente igual que el anterior,

pero con la dlferencia de que en lugar de que e)] Pactoring
cobre y administre la cartera cedida. se nombrard por parte de
la cedente uno o dos depositarios de la mlsma, Y por lo tanto,

la Empresa s= encargard de hacer la gestlién de cobranza;

por
lo que unicanente entregarda al Factoring una relacion de los
docurentos que se venden. indicandos
- Librador
- Importe del documento Yy numerc en su caso
- Fecha de vencimiento
- Nombre de las personas que fungirdn como depositarics, en
la relacion de documentos.
4.1+4 DOCUHENTACION REQUERIDA.
Para ambos servicios se hace un estudio financlero ¥ legal

- para determinar el riesgo de operacioen. Para ello se requiere

la siguiente documentacion.

A) Estados Financieros pParciales del ejercicio actual.

con relaciones analtticas {(con antiguedad no mayor a 6

meses)
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B

Estados Finapclerd;‘chtemxnados por Contador Publico
Indépendlenfc._ ‘correspondiente a 103 dos ultimos

' e)ercicios sociales. -

Escrituras: deberan contener datos de inscripcién en

el Registro Publico de Comercio.

- COn;titutxva

- La" dltima que consigue cuaiquier modlificacion a
la anterior.

,Las'qug contengan los nombramientos de apoderados
‘péra suscribir tltulos de crédito y actoa de

daoninio para el Factoring con Recursd.

En caso de tener creditos hipotecarios, refaccionarios
de habilitacien o avio, copla del contrato celebrado

' con el acreditante.

En casc de existir obligado solidario:

- Persona Ftsica.- Relaclion de bienes inmuebles,
acompahada de la escritura de propledad. con
datos de inscripcioen en el Registro Publico, de
ser posible, avaluo 6 en su defec}o. sehalar
valor aproximado del inmueble.

- Persona Moral.- La documentacion sefalada en el

inciso de la letra D.— Dentro del objeto social,
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y - debera tener el de cotorgar avales y garantizar
obligaciones de terceros. Los apoderados geberan
tener facultades para celeprar actos de
administracion Y Suscripcion de titulos de

credito.

Para la operacidén de Factoring a Proveedores, se necesitara:

Carta solicitud a Factoring, S« A.. que consigue
el nonto de la linea requerida y los nonkres de

los proveedores que participaran en el

financiamliento.

EACTORING DE EXPORTACION

Objetivo: - apoyar a los exportadores en sus ventas al

extranjero,

- herramienta que permitird tncremenhtar y fonentar
sus exportaciones.

PARTES INTEGRANTES EN LA OPERACION DE FACTORING INTERNACIONAL

Al Exportador o Cedente: es la parte que factura los

Blenes suministrados ¢ la prestacion de Servicios & un

deudor en el extranjero.,
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B)

[o3]

D)

Importador.o Deudor: es la pa}te obligada & pagar ia
factura emitida por el exportador

Factor Exportador: es la empresa d¢ Factoring que
garantiza al exportador el pago de la operacion.
Fuctor Importador: s la empresa gue absorbe €l rieago
por el importador y se encarga de la aiministracion Y

gestion de cobranza.

CARACTERISTICAS .

Copertura del 100 % del valor de la factura por
tnsolvencla, 1ncapacidad o lncumplimiento por parte
del comprador en el extranjero.

El exportador se desliga de la admintstracion y
gestien de la cobranza, motivo de la cperaclén., S1n
émbargo Factoring mantiene “intormadc  al cliente
periedicamente del comportamlento de ia gestien.

Pago al Exportador: 3010 Se Opera para ventas & plazs
quedando exclutdas las operaciones basadas en carta de
credito.

Divisa: la cobertura es en la divisa contemplada en la
factura. .

En casc que al vencimiento el deudor no pague
Factoring. S. A., en un plazo mayor de S0 dtes

posteriores al vencimiento, liquiderd totalmente la
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.ampliamente comprobada por el importador.,

factura en cuestion.

La " recuperacion por morosidad del deudor no lmplica
erogaciones adlcionales para el exportador,

51 el no pego se deriva de una disputa comercial
el
compromisc de la cobertura de Factoring. quedara
suspendida hasta que la disputa se aclare.

Libera sus lineas de credito bancarias,

El costo es competitivo con los p?oductos sin)llares en
el mercado de cobertura y cobranza internacional.

El servicto se realiza por personal altamente
calificado., 10 cual deriva en agtlidad, eficiencia y

profesionalisno en el serviclo.

HMECANICA OPERATIVA:

Esta se lleva a cabo e&n cuatro etapas:

la.
2a.
3a.

4a.

Solicitud del servicio.
Aceptacidon del servicio y sesén.
Vigencia de la operacion

Cobranza
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FACTORING INTERNACIONAL:

El Factoring <omo servicio., data desde la época babildnica. A
consecuencia de la Revolucion Internaclonal Europea, las

operaciones internacionales toman auge. Surge &1 Factoraje

Internacional.

EERE[L DEL i‘ZE.LE.m

1) Empresas activas en operaciones de Comerclo Exterior:
Obtendran una cobertua al 100% del rlesgo comercial.,
- Tendrdn la cobranza internacional en forma oportuna,
efictente y profesional.
2) Empresas deseosas de 1niclar operaclones de Comercio
Exterior:
- Podran investligar mercados y prospectos,
Conocerdn la situacion crediticia de su prospecto.
- Exportaran con una cobertura al 100% del riesgo
comercial,
- Real1zaran la cobranza internacional en forma
oportuna, eficiente y profesional.
" FACTORING SINDICADO: )
Pactoring Sindicado puede ser cualquiera de los Factorajes

antes mencionados., coh la caractertstica fundamental de la

109



participacicén de dos o mas socledades de factoraje, -con la

finalidad de atender operaciones multimillonarias,

diversificendo de esta forma. el riesgo de la compra de los

documentos.

Esta operacien se reallzard con la actuacion de una de las

sociedades participantes, (la que proponga) como ltder o

coordinador.

Para cusalquler cperacicen de Factcraje., se neceslite estadblecar

una linea de creédito.
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CAS0S PRACTICOS:

EJEHPLO DE TASA DE DESCUENTO:

1) Entrega de mercancta N8 1'000,000.
» a) Retencion Prom. (25%) NS 250,000,
2) Importe de qogumrentos NS 750,000,
3) Descuento de documentos
Feche de vencimlento: Tase de desc.:
a) 30 dias 2%
a) 60 dias 4%
a) 90 dlas 6%

4) Importe gque recibe el proveedor:
al 30 dias 750,000 — 15,000 (750.000 X 2%) =Ns 735.000
by 6560 dias 750,000 - 30,000 (75C,00C X 4%) =Ns 720,000

<) 90 dias 750,000 - 45,000 (750,000 X 6%) =Ns 705,000

*Retencidén que se entrega al proveedor al vencimiente del
docurento.

CETES = 18 {(en promedjio)

TASA = Cetes + 6 = 24 (anual)

24//12 {(neaes) = 2 % mensual

2476 " = 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:
EJEMPLO DE TASA DE DESCUENTO1
FACTORAJE CUADRUM. S.A. DE C.V.
Av. San fFrancisco 13 Col. San Fernando., Mex. D.F.

"..»NUM. CUENTA: 8004905-6

T Fechar 12-Abr-91
Nombre cliente: “J F , S.A. DE C.V." .

(N$)

Numero de Deudor Fech Real Plazo . Imp. Tasa % Desc Importe -
Documento (Emisor) venc. Real Desc Neto

976699 La Comerc 22-abr-91 10° 83,817 31 721.76 83095.24
"

976698 29-abr-91° 17 11,489 31 168,19 11320.81
976697 ”» 06-may-91 24 15,643 31,5 328.50 15314.50
976696 " 13-nmay-91 31 3,228 31.5 87.S56 3140.44
976695 " 20-may-91 38 25,896 31.5 861.04 25034.96
976694 " 20-pay~91 38 1,230 31.5 40.90 1189.10
908063 . 27-pay-91 45 1,772 31.5 69.78 17¢0z.22
978062 * 27-may~91 45 4.313 31.5 169.82 4143.18
978061 “ 03-3jun-91 52 1,648 32 76417 1571.83

149,036 2523.72 146512.26

En este ejemplo cada numero de documento (voucher) ampara
varias facturas, cuando se aplica la cobranza debenos saber

que porcentaje de descuento corresponde a cada factura.
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HECANICA:

Tasa de desc Heses Plazo Real . Porcentaje

Dias
32 % / 12 (2.6666)/ 30 (.08888) * 52 = 4.62

S1 se trabaja con Factoraje, la empresa cuenta con mayor

capacidad de generar efectivo a partir de sus activos

circulantes, y a3i{, lograr cumplir 3us compromiscs a \, corto
plazo. Los creditos otorgados {cartera; ae recuperan
xnmedlatune_nte. as! mismo. la empresa mantiene.un hivel sano

de apalancamiento {endeudamliento.¢ mane)o de caplital ajeno).

4.2 COBRANZA NORHAL:
se’ dice que es el procedimiento interno que efectusn las
Empresas para “Recuperar" (cobrar) sSus cuentas por cobrar.
Podemos afirmar que el procedimiento de la cobran2a inicia
con la compilacién ¥ manteninmiento de registros de las cuentas

exactas.

Cada archivo individual debe mantenerse al corriente, Tomando

en cuenta, entre otros, 1o0s silguientes aspectos:

a) El registro individual del cliente, debe mostrar la fecha.

ndnero de factura y cantidad de cada nueva compra (que deberd

‘incluir temblén, las notas de crédito Yy cargo por distintos

conceptos).
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D) Debe mostrar un saldo corqlente de la cantidad total

adeudada y la fecha ¢ fechas en 6 mas ¢ menos en que

e
espera reciblir 10s pagos.
<) Debe mostrar la ‘'fecha" y la cantidad ‘“realmente”
recibida.
dr "Record" de memorandums ¢ cartas de recordatorios.
e) Aaignar a un 1nd1viduo (o departanento) la

‘responsabilidad” de nantener y darles seguimientoc a estos
regiatros.

Por la importancia de la “"Cartera“”. estos registros son muy
importantes y valiosos para la empresa,

UTILIZACION DE LOS REGISTROS:

El punto silgulente. es observar y anallzar 108 registros, para

UTILIZAR la 1nformacioén., 9e debe tomar en cuenta que la

revision de las Cuentas por Cobrar no debe ser algo que se
haga ocasionalmente.

Debe establecerse una *rutina” regular. el proposito de la
revisien . es “eliminar" los problemas

potenciales,

identificarlos lo mds pronto posible y centrar la atencion en

ellog y decidir 108 pasos que se deban dar (mientres mas se
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deje que. se g?rg?e:exfcllente, mayor es el riesgo de que. nunca
coﬁre en:hbé§iufbi.’“bua Cuentas por Cobrar recientes, son las
meJoreé?:jS)l» La dificultad del cobro aumenta en proporcldn'
directq;céﬁ\1a~antxquedad de la cuenta. Por esto. es neceaatlé
CLASIEICAR las cuentas por su antiguedad =~ corrientes o

normales -, 30 dias vencidas, 60, 50. etc.

Los reglstroé de la empresa, mostraron la fecha de pago
esperada., basada en su "entendimiento" orlglhal con - el

cliente,
EL PERIODO DE GRACIA:

Es muy probable - ¥y a veces recomendable - que debe haber
cierto "pericdo de gracia" pare la mayorta - no todos - de

los clientes.

Fato es, 3! se pasan una semana © dos mdas alla de la fecha de

page (puede ser menos tlempo; esperada. se tendran en la
“lista” de ‘preocupaciones" o "retrasos en pericdo de,
gracia", perc es muy probable que no se . les diga o.-haga:
algo a ellos durante ese periodo de gracia. Por ejemplo: 'en
la Poliza ade Seguros de Vida, es COSTUMBRE (y ya en la Ley
dae Seguros) otorgar un pericdo de gracia de 30 dias para el
pago de las _primas, por mencionar un casoc muy conocido.
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Al anslizar - la situacion de los clientes, 4gquizd no deba

hacerce el Periocdo de Gracia demastado 1argo.

El primer recordatorio ("el primer aguijon") es muy
importante. porque sirve para hacerle saber que se estd4 muy al
pendiente de la dedua. (exliste un retran S1 USTELD LG

OLVIDA. EL DEUDOR, NO LO VA A RECORDAR) .
Todos los periddos de gracia, han expirado.

CARTAS DE COBRANZA :

Su primera carta © aviso, Y quizd la segunda. aera de
naturaleza de una solicitud o recordatorio amlstoso. En le
poaterior, 10 amistoso desaparecerd gradualpente y sera
reemplazado por la firmeza que se convertira en exigencia Yy

en las etapas flnales, se usaran PLAZ0S PERENTORIOS vy
AMENAZAS .,

CARACTERISTICAS DE LAS CARTAS DE COBRANZA:

El proceso de la cobranza, 1mplica una secuencia ¢ serie de

eafuerzos, caracteriaticos de las Cartas de Cobranza:

1} AMISTAD: una buena relacion comercial, estd basada en la

Buena Voluntad y en mutua satisfaccion.
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2) SINPATIAS: la carta debe ser gentil y bondadosa al

principio. moatrar simpatta y comprension.

3 FLEXIBILIDAD: “el cliente espera que el acreedor lo
amenace y esta preparado para eso. pero puede desarmarlo
diciendole que no =e le desea hacer las cosas nas

dificiles, que se le desea ayudar. (62

4) FIRME2ZA: "las caracteristicas anterliores, son importantes,
pero son 1incldentales, el propésito central de la carta o
aviso, es 1ns1stir en €l pago y amenazar con una accion

adicional. at el pago no se recibe.(7) ES una DEMANDA.

5) BREVEDAD: no hay necesidad de utillizar demasjadas

palabras en la Carta de Cobranza.

Por dltimo, pedenos declr que las cartas de Cobranza., evitan
la confrontacion, esto porque la carta “no obliga” a una

respuesta ¢ reaccion.
OTROS HETODOS DE COBRANZA:

CONFRONTACION:

Cuando las ultimas cartas firmes e {insistentes, no han
producido resultados, entonces deben intensificarse los

esfuerzos de cobranza. hasta llegar a la confrontacién. Depe
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llegar a un encuentro personal, sea frente a fremte o por
telafono, 1lo cual 'io, obliqéra_a dar . una respuesta. “El
objetivo central. es optener ?u dlqéro en la forna mas facil y
menos penosa que se phéd&. El 6b3et1vo secundario, es hacerlo
SIN PERDER AL CLIEMTE;( sﬁ bdena voluntad ¥ Sus negocios
fhturo: potencialés“; ,ia) FSeb debe acompanar la gresion

e insistencia con dosis de amabilidad, nmostrar interes _en

escuchar las r.a'.:_ones del cliente, para su falta de pago.

51 no es poaible‘QUe el cliente pague la cantidad - total, se

esta- disp ios-‘é-dxscutxr un pago parcial de zpmedxato f

pagos pdé;erlorqérdél importe adeudado,

;gttato mas drastico.’ es decir, qé:cemb\a,

-“llamemientos -a - las amenazas", _las -cuale

condici6n CREDITICIA, el embargo,  co

bien <un automovil puede ser . ‘reemp}

perecederos por e)emplo, ya nol.
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4.3 COBRANZA POR HEDIO DE ABOGADO:

El uso de ahogados constituye un buen método por dos razones:
en primer lugar, porque sera capaz de investlgar el caso.,
personalmente y conprendera perfectamente kien las presiones
que utilizara, para obligarlo a pagar; puesto gue el cliente
sabe que el Abogado procedera a embargar, Si no hace el pago.

el <cliente se verd fuertemente motivado a hacer el pago con

mayor intensidad que 31 actuara uns Agencia de Cobranza.
4.4 COBRANZA POR HEDIO DE AGENCI1A

Este procedimiento se dA cuando se han agotado las inatanclas
de una cobranze normal - cartas. telefonemas. confrontaciones,

amenazas, etc.

“Las Agencilas de Cobranzas son “especialistas™ en cobrar
cuentas pendientea, por lo general, 3son negoclios privados ¢
operados por lucro.{9)

La Agencia de Cobranza le “cargara" a usted un porcentaje de
la cantidad que pueda cobrar. El cargo generlamente ira desde
el 5% en adelante, dependiendo de diversos factores; pot
ejemplo, el importe, y el tipo de deudor.

Las Agencias de Cobranza, e3atan en un negocie dificil.,

Escencialnente hacen 1¢ mismo que e} encargado (] el
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departamento de cobranza de la empresa, Se piensa por lo
general que estan mas experimentados por trabajar de tiempo
completo en eso., - algunas de ellas utllizan métodos un tanto
energicos que se acercan a la violencla - 4 oOtros metodos

inventados por ellos. muy singulares, ‘por ejemplox

Fingen ser peliclas, hacen repetidamente llamadas
telefonica? a media noche (a la casa del responsable ael

pago’ .

Amenazas por teléfono o directamente sobre dahos flsicos, -~
estas acclones, adenas de ser ilegales, se le achacan
generalmente al acreedor. lo cual puede afectar Su lmagen y

credito mercantil.

Por todo esto. es eacencial investigar culdadosamente a la
Agencia, antes de contratarla. Hay que tomar en cuenta que no
solo le pasa esto a una empresa. hay otras que 10 han padectido
Y Se han visto en la necesidad de recurrilr a las Agencias de
Cobranza preguntando entre conocidos, entre empresas de su
rame. en la Camara a que pertenece. a la Asociacien de

Industriales o Comerciantes de su Delegacidn, etc.

Huchos clientes logran resistir todos 108 procedimientos
normales de empresa, pero se i1ntimidan cuando una Agencla de

Cobros entra en accion, ya gque no desean tenper mala
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reputaclOp. La ventaja de contratar a la Agencla de Cobranza
puede lnterpretarse como que es m;Jor recuperar "algo" - aun
cuando se paguen altos porcenta)es de comision -, & no
recuperar “nada” y afectar el ciclo economico de la Compahla,
por mucho que se hallan efectuado "Provisiones para Cuzntas

Halas o Incobrables”,

4.5 COBROS INTERNACIONALES:

Basicamente los mismos principlos que se aplican a la cobranza
nacional . 3e aplican a las transaccilones . de crédito
extranjeras, e€n cuanto a la evaluacién del riesgo y cartas gue
ae ' remiten para efectos de ¢obro Y procedimlentos
involucrados., La diferencia primordial de la cobranza en el
extranjero de cuentas malas, se liega a complicar por los
problemas normales del comercio internacional b
concretamente, la distancia, el 14ioma y laa di1ferentes leyes
aplicables. Ademas las empresas exportadoras, normalmente
turnan las cuentas atrasadas a Agencias Nacionales. La razon
pata esto., es que las Agencias de Cobro en el extranjero
operan un poco diferente a las nacionales, las Agencias de
Cobro en el extran)ero, ademas de tenper la facilidad de
visitar al cliente y escribirle, podran proceder a la reventa
de bienes en disputa, embarcandolos de regreso. S1 no pudxeré

encontrar un comprador.
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EJEMPLO1 Procedimiento de una cuenta por cobrar atrasada.
en la que se contrata a up Agente de Cobros en el

Extranjero (Abogado o Agencia).
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1= Js Fe, S. A.DEC. V.. concede poderes de cobranza a
una Agencxu Exttan)era de cobzos, lo cual faculta
Agente de cobranza a proceder leqalmente Y obtener el

lltulo' Sobre los. bienes dLrectemente del Banco, Si

tranaaccxon ue en cuenta corriente y un banco

extranjero se ve anOluCl‘BdO; deb1do a la expedicion

ae '.tuna‘ ;ena e 'cambio  expedida. el Banco  del
Ex;rahsero habra Ae ceder el titulo de propledad sobre
.dos biene: preclaamente a quienes les ha concedido
facultad de cobranza J.F.. SeA. DE C.V. S1  1a
transaccién se reallz2é sobre los términos de credito
ea cuenta corriente, el banco, por supuesto. no habra
de verse 1nveolucradc. Ag! milsmo, 3{ €l banco del
extranjero hubiera expedido una aceptacion beancaria
respecto de la transacCién., entonces la gestion de
cobranza no serla necesaria. puesto que el bance del

H

extranjero ya ha garantizado el pago.

2= Cuando la Agencia de Cobroa del Extranjero, adqulere
la facultad legal 1o anuncia en periodicos comerclales
Y =senala que la cuenta esta vencida y se ha procedido
a proteatar la letra de cambio, La proteste resulta
ser un documento notarizado que noc 3e ha pagado

oportunamente Yy que se debe dinero & J,.F.. at
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fo

exportador de los E,VU, En los palses del extranjero.
el ‘hecho de que su cuenta este pro!ésleda. resaulta ser
algo muy grave Yy se considera muy delicada para la
compafita deudora. En la_mayor!a de los cascs, esta
protesta bastard para poder reallzar 1la& cobranza.
J+E+ pudo haber protestado la cuenta por at misnpa ¥ no
haber ocupado los serviclos del Agente de Cobranzas,
st hubiera sabido que se habrian de obtener buernos

resultados.

S1 la protesta tuviera éxito, la cuenta se paga a la
Agencia de Cobros y ¢sta remite el dinero, nenoa sus
nonorarios, al exportador. J.F.. S1 la protesta nc
diera buenos resultados., la Agencia de Cobros debera
cerciorarse sS1 los artfculos motivos de la transaccieén

no se hayan utilizado y que la Agencla de Cobros pueda

reclamar tales bienes.

S1 108 bilenes motivo de d1Scucioén se han consumido.
entonces la Agencia de Cobros llevara el caso a 1los
Tribunales Yy litlgara para un arreglc monetario. 51
se llegara & uh arreglo monetario, l& Agencia de
Gobros recibirda el dineroc que a su vez es turnado a
J.F.. después de que Se paguen los honorarios y cuotas

de la Agencla y demdas gastos de los tribunales, S1
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108 articulos aun ne se consumen, entonces la Agencia
de Cobros, procederda a tratar de encontrar un

comprader para dichos bienes precisamente en dicho

pats. ’

S.- 51 1la Agencia de Cobros encontrara un comprador para
los articulos, los bienea se venderan y el dinero se
turna a la Agencia de Cobros, que a su vez 1o remite a
J.F., despues de descontar Sus gastos y honorarlos.
S1 por el contrario. la Agencia de cobros no puede
encontrar un conprador para los bienes, Llos articulos
se regresan a J.F., quien deberd pagar los gastos de
enbarque y honorarios (cifra bastante reducida) a la

Agencia de Cobros.

4.5.1 FINANCIAHIENTO INTERNACIONAL:

El mercadeo y venta de mercancias en un patls extranjero.,
involucra un largo periedo de tiempo. El proveedor o
exportador podra no tener el flujo de efectivo requerido para
financiar una transaccién tan prolongada, podrda no desear
asignar capital por un periodo de tiempo tan largo, os por
ello que ;xportodor ganeralmente descanda én el financiamiento
bancario a traves de cartas de crédito. Dado que al

exportador le agradartia asegurar la recepcion del pago de sus
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bienes antes de que abandonen su propio pats, el exportador le
solicitar al comprador que acuda a un banco extran)ero

corresponsal para que tramite una carta comercial de credito.
4.3.2.CARTAS DE CREDITOs

Existen algunas reglas definidas respecto a cartas de credito.
No obatante, que son diferentes en cuanto a térajnos y cada
nedida tomada daebera realizarse sobre Jos réritos Y
circunstancias del caso particular que se trate. Podr 1anos
clasificar las cartas de crédaito en: revocables., irrevocables

no confirmadas., revocables e irrevocables por corresponsal.

LOS CREDITOS REVOCABLES "ADELANTADOS": es la entrega que un
banco hace por cuenta de su cliente (el importador) y que se
procesé por un banco del extranjero a faver del exportador (o
beneficlariol. Esate proceso podra revocarse ¢ cancelarse en
cualquier nomento y esto podrd hacerse con ¢ Sin notificacion

del exportador.

Un credito irrevocable, representa la obligacion de parte del
Banco emiaor., de pagar si el credito establece el pago ¢ el
comprador, 3in derecho & via de regreso respecto a quienes
tienen el crédito. letras expedidas por el bepefictario a

cargo del solicitante del credito.
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Cuando un banco emisor autoriza © seolicita a Otro que contirme
su credito irrevocable y el otro banco astf 1o hace, la
confirmacién constituye un compromi{so de& ambos bancos de
pagar. El bance que confirma garantliza pagar en contra de la
letra de cambio., acpetar letras si el credito establece que el
hacerle deba descontar o comprar., 3sin derecheo de repetir en

via de regreso, letras giradas sobre el beneficiario.

Ningun crédito irrevocable podrdan modificarse o cancelarse sin
el acuerdo de todas las partes que (ntervienen en la

transaccion (exportador, importador y bancos,

Los creditos irrevocables no confirmados: son cartas de
&éredito emitidas por un banco del extranjero por cuenta de su
cliente a favor del exportador y procesada a través de un
banco del extran)ero; representan una obligacion irrevocable
de parte del banco extranj)ero por aceptar las letras de camblo
del exportador, condicionado a que se sastifagan los términos
del credito. Esta carta de creéditoc no podra ser cancelada o

modificada de manera alguna sin la autorizacion del

exportador.

Un cradito 1irrevocable del corresponsable: representa wuna
carta de credito emitida por un banco del extranjero por

cuenta de sus clientes y a favor de unp exportador y con la
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intermediacion de un banco del extranjero, para aceptar las
letras de cambio expedidas por el beneficiario y documentacion
correspondiente. La carta de <credito Debera contener el
consentimiento del exportador para poderse nodificar -]

cancelar y deberd tener una fecha de vencinmiento fija.

Todas laa cartas de credito se expiden, segun articulo 3ll de
la ley general de Titulos y cperaciones de crédito.

1) A favor de un beneficilario

2) Por un monto f313J0 © determinable

3) En una forma que claramente especifique como s va a
efectuar el pago y bajo qué circunstanclias

<) Con una fecha determinada de vencimiento

Las letras a la "vista", son pagaderas cuando Sé¢ presantan y
se podran expedir en plazos diferentes, pero el venciaiento no
podrd superar los nueve neses., Las cartas de crédito se
pueden expedir en dolares © enh cuaiquier moneda extranjera.
5% se expide en dolares, serdan pagaderos en las oficinas del
banco corresponsal de E. U. Yy 31 fueran expedidas en noneda
extran)era. sera pagadera en el banco corresponsal en el pals

extranjero respectivo.
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Lad cartas de crédito tienen las siguientes venta)an:

1} El 'problema de financianiento de una transaccion corre

por cuenta del Banco y no por el comerciante, ni el
vendedor. ni el comprador concederdn crédito., se trata

de una funcion realizada por el bBanco del comprador.

2) En 1a mayor parte de 103 casos. el exportador no esta
obligado a determinar el grado de solvencia del

comprador.,

k2] El exportador sabe que 31 tienen una carte de credito
irrevocanle. habran de recibir efectivo o su
equivalente. al entregarse la mercancta y al conclulr

el periédo correspondiente.

4) El inportador se vera obligado a hacer un page 30lo
cuando la documentacion que ampara el tttulo de
przpiedad sea recibida y el exportador se vera
obligado a  hacer entrega de loa  documentos

correspondientes.

4,5.3 ACEPTACIONES BANCARIAS:
Una aceptacion bancaria se refiere a una Letra de Cambio, en
cuyo tenor se ha confirmado por escrito, la obligacion

incondicional del banco sobre el cual se giro para efectuar el
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pago total en una fecha dada. La aceptacion de la letra de
canbio se logra, esacriblendo la palabra “aceptado” a 10 largo

del documento, seguido por la fecha y por la firma de

la
persona © banquero que 1o acepta (aceptante,. El Banco
Pederal de la reserva define unha aceptacion bancaria de la

siguente manera: “"una aceptacién bancaria es una letra de
canbic a cierta fecha, que se exXpide a cargo de una
Inatitucion baﬁcar1a y es aceptado por eésta. Al aceptar la
letra de cambio, el banco formaliza su compromiso de pagar el
valor noninal al vencimiento a quien presente tal documento

para pago a tal fecha."
4.6 HEDIOS DE COBRANZA:

A continuacidén, Se.comentan algunos nedios de persecucion de

la Cobranza:

0 CORRESPONDENCIA: la rutina del sistema del correo,
ocasiona morosidad en el cobro. El costo es elevado,
la unica forma de tener control en el tieapo de

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

24~ COBRADORES: €5 €l mas recomendsble de 103 redlos. pero
requiere personal 1doneo. ademds de supervision diaria

de sus actividades, ya que no tlenen vigilancia

directa.
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VENDEDORES 1 en la actualidad es unpa practica comun
que los vendedores cobren. teniéndoc como consecuencia

dos situacionea:s

a) Que cobren con exito

b Que por vender, desaculden la cobranza y ast
miamo. poder cometer algun tipo de fraude.

LINEA BANCARIA: Es muy recomendable este medio, ya que

el cliente deposita directamente a nuestra cuenta.,

evitandonos conh esto: asaltos., extiravioc del cobro,

etc. Eate medic es el nas eflicaz para cobranza

foranea, conlleva un cargo bancario no muy oherdsc por

el servicio.

ORDENES DE PAGO: cuando el proveedor cuenta con una
cuenta en un banco equis, el cliente puede pagar por
el msmo banco de una ciudad a otra, dentro de la

Republica Mexicana.

COMISIONISTAS: extsten Agenclas ¢ Personas que bajo

una comision, se encargan de cobrar a los clientes,

La comisien es en base a io cobrado, de tal forma, que

81  exlaten cheques devueltos, se descuenta dicha

comision.
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4.7 POLITICAS DE COBRANZA.

Al implantar las politicas de cobranza de une empresa, debemos
saber cuales son los objetivos principales y secundarios, para

lograr una buena adpinistracicen de la cobranza,

El objetivo primario debe ser COBRAR OPORTUNAHENTE., y el
secundario, depende de las caracteristicas de la Empresa.

Esata politica por supuesto. se someterd a andlisis periddicos.

La Polttica establecida puede ser, ep forsa riglda o

tolerante.

COBRAR EL DINERO < COBRAR OPORTUNAMENTE » CONSERVAR AL CLIENTE

RIGIDA TOLERANTE

S1 la posaicioen de la empresa‘es rigida, con respecto a la
cobranaa. significe que se cobrera al cliente hasta €1 ultimo
centavo que deba a la empresa., sin importar el costo de la
cobranza. No importa que =e pierda al cliente, ya que con
esta politica, se busca Qque la empresa tenga una firnme

estructura econcaica.

Cuando la posicion es tolerante en la cobranza, el objetivo
secundario debe aer conservar al cliente. En este caso, se da

mas importancia a la estructura distributiva que @& la
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economica Yy s@ aceptan, con ciartos limites, 1lop riesgos de

peérdidas por cuentas incobrablaes.

Una vez definido el objetivo principal de la ccbranza, podenos
reglamentar nmedtante politicas claras, definidas Yy por
eacrito, para que los ejecutivos y los emplecados sepan que se
puede hacer, cuales son 10s limites de au actuacich y gque es

lo que no se puede hacer.

CONDICIONES DE VENTA:

El primer punto que amerita consideracién para implantar una
politica de cobranza, sch las condiciones deé venta programadas
por la empresa. Actualmente las condiciones de venta en uso.
;nr!an de manera considerable en cuanto al plazo. porcentaj)es

de descuento, descuentos sobre ventas, etc.

PLAZ0S DE COBRO:

Aqu! nos referimos a cuanto tiempo después de la fecha de
vencimiento las cuentas nmorosas se convierten en elemento
activo dentro del procedimiento de cobro. Si la cuenta de un
clliente no se recupera dentro de ese plazo, S8Se (niclarda el
seguimiento de cobranza. La politica basica también debe
especiflcar el Intervalo después del cual deberan renttirse el

segundo reguerinlento y los subsecuentes.
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ACEPTACION O RECHAZO DE PEDIDOS:

Algunas empresas nc aceptan nusvas operaciones de 10s clientes

cOn Saldos vencidos gue estén siendo atendidos por cobranza.

51 esta politica se concibe de una manera razonadble y se
sdministra en forma adecuada. se debera comentar ceon el
representante ae ventas, a fin de que éste pueda negoclar con
su cliente, 1los pedidos subsecuentes. 1o que dara magntficos
resultados por cuanto a liquldar los Saldos vencidos y evitar

. ast la acumulacion de las cuentas de lenta recuperacion.

CUENTAS VENCIDAS:

Otro aspecto que debera estar previsto., es el curso de accion
& seguirse dentro de la empresa cuande el problema de

cobranza se complica hasta el grado de requerir un tramite

especial.

CHEQUES ¢
En 103 cheques surgen dos aspectoss
aj) La empresa no recibe cheques postfechados.
b) Cobrar intereses y la situacion bancaria nmas IVA en

cheques devueltos.

DESCUENTOS POR PRONTO PAGO:
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En esta politica =e debe indicar la persona que puasde
.autorizar este descuento, ya que no es conveniente que

cualquier ejecutive de credito lo autorice.

4.8 ELEMENTOS DE COBRANZA Y TITULOS DE CREDITO.

ELEHENTOS COMPROBATORIOS TITULOS DE CREDITO
DE RECEPCION

Factura Letra de Canbic
Remiston Accion Camblaria
Contra Recibo El Fagare

Talen o Gula de Embarque El Cheque

FACTURA - PAGARE: algunas facturas traen {mpreso un pagare y
s¢le es valido 31 esta firmado por una persona gque tenga

facultad para firmar.

REMISION: es un documento en el cual se detallan las unidades
o cantidad, as! como la descripcién de la nrercancia, la
remision sirve como comprobante para cobrar cuando trae la

firma © sello del cliente., de Reclbido de Hercancta.

CONTRA-~-RECIBO: debemos tener cuidado de gue tenga 1lcs datos
de la Compafifa, como son: Razén Soclal. Domicilio. R.F.C.,
etc., ya que muchas ocasfones 30lo son formnatos que se compran
en cualquier papelerta. N¢ es elemento comprobatorio ae
recepcion ya que s0lo tndica que reciblo a revision la factura

Y no el material.
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TALON O GUIA DE EMBARQUE: a8 conveniente que &1 talen de
exbarque tenga la firma 6 ssllo de recibido por el cliente,

ast como los requlsitos fiscales.

Estos elanentos comprobatorios de recepcion, en caso de no ser
pagados por el cliente, entrarian a un juiclio ordinario

mercantil. Este Juicio. esta sujeto a comprobacion.

corroboracion o aceptacion.

Los titulos de credito son endosaples, transfer ibles,
negociables y estan reglamentados por la Ley General de

Titulos y Operaciones de Crédito.

El Titulo de Credito nace por voluntad de alguien Y

autondticamente Se convierte en un valor. se crea una

obligacién que se va a cunplir y su vida esta sujeta a noraas
legales,

La propiedad de un titulo de credito, puede trasmitirse por
dos nedios, desde el punto de vista cambilario: por la sinple
entrega del titulo, si este es al portador., o medlante el

endoso., 81 eéste es noninativo. es Qecir. si esta a nombre de

cualquier persona individualmente considerada, segun el

articulo 26 de 1la Ley General de Titulos y Operaciones de
Crédito.
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Las principales caracteristicas de 1os titulos de creédito, son
la incorporacioen., la legitimacion, la literalidad, la

autonomta., la abatencion y la sustantivided,

INCORPORACION s

"Rocco = un tratadista - dice que los titulos de crédito son
aguellos documentos a 1os que va unido un derecho de creédito,
de modo gque’' quien tiene el derecho es el que tiene el

documento" (10).

Stn el documento no existe el derecho. Al derecho contenido e

incorporado en los titulos de crédito, se le llama derecho

documental .
LEGITIMACION:

Es la propiedad que tiene el titulo de creédito de facuiiar a
quien lo posee, segun la Ley de su Circulacion., para exigir
del suscriptor el pageo de la presentacion consignada en el
mismo y solventar-valldamente la obligacion del suscriptor en

favor del poseedor.

LITERALIDAD:

Quiere decir que 10 que estda literalmente escritc en el texto
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. . i
del documento, constituye el derecho.
AUTONOHIA L.

Los_‘txtulos' de crdedito son autonomos, independientes vy
ahatractos, por ejemplo a1 se tienen seis pagares se deben

hacer julcios separados.
" INTEGRACION:

El principio de integracion, consiste en que todos 103 actos
canblarios relacionados con el tftulo de credito, deberan

hacerse textualmente en el documento.

SUSTANTIVIDAD:

La sustantividad es xndependehcxa de uno. frente a todos los
los daemas actos celebrados © integrados en el titulo de
.Credito; por ejemplo. el avallsta presta su garantla por aval,
esto es, uh acto lhdependiente de la obligacién asumida por le

persona avalada.

Para efectos de la Ley de Circulacion de los Titulos de
Crédaito, estos se clasifican en tres tipos: Al Portador, A la

Orden y Nominativos.

Se conoce como Al Portador., aquellos expedidos sin

determinacion de persona. ni sSefalamiento especifico (el
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glrador es el obllgndo; es gulien crea el documento).

Titulos . -a

determinada |
ofes:la ﬁerséne senalada expresamente

n 1§ creo Y es transmisible

tey de circulacion., es por

nominativos., tienen

Ttuos
ademds que 1n;gfi51r=e‘eh > xétr?hyél'emlsor. en el cual
‘se hardan constar 163 ehdoSGs'satraspAspg que se vah haciendo,
'réspecto a este trtulo. en iA'infélfgehcla de que Si no ex?ste
la  debida relacién entre 168 ‘endosos y los registros
correspondientes en el libro, .no és'lgq!timo el derecho sobre

el tttulo por parte de quien quiera’ejercitarlo.

LETRA DE<CAHBIO=

La Letra de Cambio, es un tftuloideicredito formal y completo.

que contlene la oblxq&p1o‘ d sjn contraprestacion es

la  declaracion unilateral joluntad) . una cantided

determinada al vencimlent el lugar ‘en el mismo

expresada; la Letra de Cambl



La Letra de Cambio debe contener lé‘ménc;on de ser. Letra. de

cambio, en forma expresa y obllgatoria,:segun el arttculo 1l de

El
mes y ano en que sé:Suscflb
General de T!tuioa
termino: el luger‘
requisito rqudo.
puede i

el .

ponet se

juez. En segundo termlno.v
senalar el momento del nacxmxentb‘ e

de validez o invalide2.

Como tercer requisito, la:

Ley General de Titulo

la formalidad.

ia Sacramenta!xdad del titulo"d

este - echo.se basa la’ encia entre la letra de

}céﬁbioi de
cualquier otro.tttulo de credito.
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El cuarto requisito ey el nombre del girado, es la persona yue

ve a pagar,

la que va a ser la princlpal obligada,

Que.sxgnxficéyaha’ietravgxrada a la vista? Quiere decir que la
letra -de éahb}o puede ser presentada &l pago en " cualquier
momento . a oﬁcl@n el leﬁedor, a partir del momento en que Al
lénédbr‘.beclbé la‘letra de cambio; puede ser el mismo dia en
que fue creada, puede ser en cualquler plazo, hastae que operw

la caducidad o prescripcion.
FORMA DE GIRAR LA LETRA DE CAMBIO.

A CIERTO TIEMEO VISTA. ESto quiere decir que la letra de
cambio deberd ser previamente presentada al aceptante para
fij)ar el plazo de vencinmiento. E=zta presentacién no puede

hacterse =sin la nuestra fisica ¥y naterial del tftulo de
credito.

A CIERTO TIEMPO EECHA. Es cuando simplemente se determina la

fecha de vencimtento., f1)andese en la letra el plazo, .LO que
caracterliza esta forma de fl)acién &3 la determinpnacioén del

plazo, por ejemple. a 3¢ dfas fecha.

A DIA FEI1JO. No sSe usa el term:no_ indicado s1nho que se

especiflca concretamente la fecha del vencimiento: "Esta letra

de camblo se vence,..": La fecha de vencimiento.
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DE LA ACEPTAC1GU.

La eceptacion de la‘letra de camblo/es otro..de 108 actos

juridicos.camblarios escenciales el ocunento; este acto
camblario es .tipico de la.letraide: v no’ lo vamos a

encontrar en ningun otr0'tipo'de'credlto, aun-cuando existen

figuras afines o semejantes,. peroc ceptacion en si,

sclamente la vemos en la letra de cambio.

Aun cuando la Ley General de Tltﬁlqs,y'operaclones de Creédito
no define la palabra aceptacién, es ei‘écto en virtud del cual
el girado estA de acuerdo © admite en pagar la letra de
camblo., en cumpllr la orden ipncondiclional d& pago que 3se le ha

dado por el girado, a la fecha del vencimiento.

ConvendrA stempre poner la fecha en que ss otorga la
aceptacidén,: pero es suficiente tan solo con la firma, si

corresponde al nombre del girado.

EL ENDOSO.

El Artfculo 25 de la Ley General de Titulos y QOperaciones de
Credito indica que puede ponerse en la letra de cambio la
clausula "no a la orden", "no circulable”, "no trasmisible" u
otra equivalente con lo cual se limita la <irculacion del

titule de crédito. Cuando s& anota cualyqui2ra de esas
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cldusulas quiere declr que esa letra Ade camblo no podrd ser

endosads, que solamente su beneficiario la puede hacer valer.

que no puede trasmitir su derechos E3 el caso de excespcilon.

pero la regla general es que 103 titulos de Crédito nacen para

circular, El endoso &3 el medi1o cambiario de trasmisidn de 1os

derechos contenidos en el tltulo cambiario 11no se dice

trasmisién de propiedad, sSino de derechosa). Entonces, el

titulo de «crédito tiene un de derecho fundamental que es el

derecho de pago, perc con ese titulo valor e puede hacer una

serie de acciones u operaciones tales como: prestar el titulo

de credito, darlc en garantfa., u otras operaciones como

cuaiquiera de les que se realizan ¢on un blen moblliario. es

una cosa mercanttl.

EL AVAL.

El aval es una garantta cambiaria total o parcial del pago en

el titulo de creédito. Existen en cuanto al aval una serle de

controversias respecto de su natyraleza juridica. El aval

es
la figura del acto cambiario y no encontramos esta figura
Jurtdice en ninguna parte de : nuestro derecho. es
eapectficanente una figura de derecho cambiario. El Articulo

109 de la Ley General de Titulos y Operaciones de Credito dice
que mediante el aval se garantiza en todo © en parte el pago

de la letra de camblo. Qulén puede otorgar el aval? Lo puede
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otorgar cualquier persona capaz de oblligarae mercantilmente.

La forma de constitucion del aval. como todos los actos
cambiarios., debe integrarse en el titulo. La forma habitual es
poner la frase por aval u otra egulvalente. Conviene poner
siempre la fecha y la firma, pero basta, dice el Artfculo 111
de la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito "La sola
firma en la letra de camblo cuando no Se& le puede atribuir a
esa flrma Dnlngun otro Significado para que se entienda gque

esta puesta por aval'",
LA ACCION CAHBIARIA.

Ex1sten dos clases de acciones campxarlas: ambas tienen como
base tiulos de credito; quiere decir que el procedimiento es
la opclén propla de 10s titulos de cradito, propia del derecho
cambiario en el que el tenedor de un tttulo de creédito
ejercita el derecho incorporado en el prcpilo documento. La
ancion camblaria se ejercita cuande ha habide falta de
cumplimiento & las obligaciones contenidas en el tituloc de
cradito; por 1o tanto, se ejerclita primero «n caso de falta de
gceptacion total o© parcilal de una letra de cambto., S3egun
articule iS50 de la Ley General de Titulos y Uperacliones de
Cred1to. Aqu! sehalamos especificamente a las letras de

cambio, que es el uUnico titulo de cradito que nos habla de la
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aceplaclonf, segundo :en caso-aeigu;;u;Oe pago:tota}l o parcial

eptante fueren declarados

indirecta y en via

e’la Ley General de Titulos y
ace1on d;rectu es la que se
acecho incorporado n el titulo
val cbnsxslevén la fecultad d= obrar con €l
oder - judicial en contra del principal obligado de
1a''p ’

q@e fatalmente tiene tiene que pagar la letra de

damﬁld,'bque es 'la aceptante. como la flgura del avalista

solidariza a este con la persona para la cuai presta el aval,
entonces se entiende tambieén que es accion directa la que se
ejercita por el tenedor del documento contra el avalista de la

aceptante.

La ac&ion enviada de regreso no va del tenedor del documento
al prlﬁcipal obligado, sino al contrario, va hacla atras. Es
la.via:lndirecta ta que puede recaer a todos 103 endosantes;
es. elﬁéroced}ﬁxenéo al reves el gque puede ejercitarse contra

todos los endosantes e lgualmente contra el girador.

La . accien:.directa camblaria es ejecutiva y necesita de un

instrumento al. cual la ley le da esta fuerza que norma el
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procedimiento callflcaqo de ejecutivo por la celeridad, por la
fuerza y por el aimpacto rque‘huce en el patrimonio del
demandado cuonao...é,;f;ves de:este via ejecutiva, de esta
accion, se embur&ghj.,DLeﬁes del demandado, previo
reéonoclmlen!o dei,d;cﬁﬁéntbvy de la firma & de las firmas gue
lo calzan. ElyeJercicio dé la accién cambiaria directa no esta

sujeto & ningdn requisito. n1 siquiera al del protesto.
EL PROTESTO

El protesto es e) acto )jurtdico cambiario gue establece una
forma auténtica en que una letra fue presentada en tiempo Yy
que el obligado de)¢ total o parcialmente de aceptarla o
pagarla, salvo disposicion legal expreﬁa, ningun acto suple al
protesto, sSegun articulo 140 de la Ley General qe Titulos y
Operaciones de Creédito. El girador puede dispensar al tenedor
de la letra de protestarla en el acto de creacion de la letra
poniéndole 1a clausula “sin protesto® u otre equivalente,
segun articulo 141 de la Ley General de Titulos y Operaciones

de Crédito.

tCuando se pone la clausula "sin protesto® es para evitar al
tenedor del documento el realizer ese gasto; por esto tambien
se usa el termino "sin gastos')., La finalidad de la ley es

simplificar los procedimientos en materipa cambiaria., pero no
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liberan al tenedor del documento para que se lo presente al

ql;édo para que 10 acepte.

Esa . clausula "sin protesto” o "sin ¢gastos™ es para evitarle al
tenedor del documento realizar ese gasto Yy, =1 a pesar de
existir la clausula, el tenedor lleva a cabo el protesto, lus
cargos no podra cargarlios al demandado., 100 que van en  su
perJuiclo. El protesto puede ser hecho por corredor o0 notario
publico o, en defecto de ambos funcionarios, sera elaborade
por la primera autoridad polltica existente en el lugar, El
protesto por falta de aceptacion dehbe levantarse dentro de los
dos dlas hablles sigulentes de la presentacién; en la nisna

forma se hara cuando sea por falta de pago.

El notarto o corredor que haya efectuado la diligencia del
protesto conservara la letra en su poder el dta del protestc y
al dta sigulente. teniendo el girado durante ese tiempc el
derecho de presentarse a satisfacer el 1mporte de la letra,
mas los 1ntereses moratorios desde el vencimiento hasta =1

momento del pago.
EL PAGARE.

El pagare es el titulo de credito en el cual el suscripter
promete pagar una suma determinada de dinero al! beneficiaric

en la fecha del vencimiento.
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Como todos los titulos de crédito esta destinado a circular, y
la ley - nos: sehala que'no podran suscribilrse al portador.,
deberan ser nomlnétlvos y,se tranamite su propiedad y derechos

por méqto del-endoso. "’

El Arttcule 170-de la Ley General de Titulos y Operaciones de
Créad{to nos senéla 103 requis{tos que debe contener el pagaré,

Y son:

I, La mencién de ser pagaré, Lnserta en el texto del

documento.
I1I. La promesa incondicional! de pagar una suma de dinero.
111. El nombre de la persona a qulen ha de hacerse el pago,
1v, La época y el Jlugar de pago. Por 10 que se refiere al
lugar de pago. es el domicilioc del suscriptor o creador
del pageréd gue aehala su domicilio deba)o de la firma.
V. La fecha y el lugar en que se suscrtba el docurento.
Vli. La firma del suscriptor © de la persona que firme a su

ruego © en su nombre.

El titulo de crédito pagard se avala, endosa y protesta en la

misma forma que la letra de cambio.

En el pagaré es permitido y normal ‘el gque se determinen

intereses convenclionales., es decir. que al crearse el pagare,
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el suscrxptor f‘]a un llpO de Lnﬁureses,~ da al - pagarc#a

caractertsucas de r ndlmlento

ug s6n los intereses, con lo

cual’ se,hace atractivo

Qego 1oswxntereﬁé= 'moralorxbs que

son . e ‘a1 paqare no es pagado et

gon.
,1.2;" Inserta en el texts del
én que deben hacerse Jlos

€ 1mprescs por la

que:se expide.
3 Lﬂ orden incondi tonal. de pagar una sume determinada de
dineros .

4 Elénomb;e del' librado.
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5. .El' 'lugar de._pago. Normalmente eh los cheques viene el

domic1l1o de 1a 1nstituc

6. - Finalmente

persona - que:

Este firma tlene que:venir autorizada.

£) che&ue. cono tttulbvdé'crédxto. puede ser expedido en su
forma nominativa y al portédor. 51 el cheque es ncﬁxnatxvo b4
uno de los tenedores lo endosa en blanco, puede circular como
s1 fuese al portador, pero en el momento de preaentarse o en
el monento de ejercitarse accidn con ese cheque, tendrd que
llenarse con el nombre del 4ltimo tenedor para.et efecto de

que éste pueda ejercitar las acclones propias del tttulo de

crédito.

El cheque puede ser enmitido a favor de un tercero ~ que es 10
nds. comin - a favor del mismo librador. cuando se trata de
revirar fondos; o a favor de la institucion librada, cuando la
acreedora es la institucidn de créditc y s le ﬁaqa con

cheque.,
PLAZOS DE PRESENTACION.

Lo referente a los plazos de presentacion esta contenldo en el

Articulo 181 de la Ley General de Ti{tulecs y Operaciones de
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Crédito, o) -cual - nos  indica que el cheque tiene una vida
efimora yr;dhexwﬁava'clfcularx pero deblido a gque no es un
lnstrﬁmento 1;; érédito. los plazos se acortan visiblemonte.
Debe préééﬁfarsé para su pago dentro de los quince dias
rnaturales, incluyende los domingos y dfas festivos., sigulientes
a su fecha de expedicidn (si es pagaderc en €1 mismo lugar de
ella), y dentro de un mes s1 fuera expedldo ..en diversos
lugares del territorio nacional para ser pagaderc en un sitlio
determinado. En los casos en que fuere expedido en el

extranjero el plazo es de tres meses a partir de la fecha de
expedicion,

El Articulo 185 estéd i1ntimamente ligado con el 1Bl, y sehala:
“gue una vez. transcurrldos los plazos genalados en el Articulo
181 'pueae.'él librador del cheque revocarlo y oponerse a

pago".

su

" RRSPONSABILIDADES DERIVADAS DE LA FALTA

DE PAGO DEL CHEQUE.

Vamos‘ a ver las responsabilidades que se derivan de la falta
ae {ﬁego del cheque, S1 e; cheque ha de presentarse a la
inatitucién librada dentro de los plazoas de 1S, 30 dtas o tres
meses, segun haya de pagarse en la plaza-de expedicion o env

otra . plaza distinta dentro de la Republica o fuera del: pafs,
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gue ocurre sl el chegque no es pagado? - Fueden pressntarase dos
posxbxlidades: que la Institucton de crédito a1 tenga fondos
persa pagar y por un error. por inapacidad de pago o cualquier
otra circunstancia 1imputable a 1a (nstitucion de creédito
librada. é¢sta deja de pager., En este case el per)judicado es el
librador del cheque y también lo es el tenedor del.chegue O
beneficiario (hay provision de fondea desde el momento &n que
se hace el depésito, desde &L nomnento gue usted entrega el
dinero a la institucién de crédito y le dan su recibo, deade
eae momento usted puede librar cheques y deben pagarselos. Es
un problema simplemente de necdnlica; la institucion debe
operar en la forma mas rapida posible, pero ya desde el
nomento en que eatd el depdsito constituido, surte erecto la
libre disposicidn de ese deposito. Entonces, si la instituciodn
no paga por causa gue le sea imputable., e€s2td perjudicando el
tenedor del docunento gue no hace €l cobro y que entonces va a

tener accion contra el librador del cheque.

En esas condiciones, el librador del cheque se exonerard de la
reaponsabilidad. 31 llega a compfobar en su oportunidad que gt
tenfa 1os fondos y que fue por error, culpa ¢ dolo de la
inatitucién librada que no e pagod., perodo que el  librado st
tenfa 109 fondos suficientes para pagar Y cubrir el cheque gue

hapla expedido, Entonces., ai tenitendc ios depésitos

153



COnS‘lthldOﬂ no acata 16‘ orden de pago. debe reparar 108 duhos

en una cifra no inferior al 20% del 1importe del cheque

rechazado.

En el caso en que el librader del cheque no tenga los fondos

suficientes o, teniendolos en el momento que libra el chegue.

" posteriormente y dentro del plazo de presentacién los retira
mediante otro cheque; o bien. que no tenga la facultad para
lipbrar cheques porque ne sea €l duelo de la cuenta y eata

faisificando, usurpando al duefic de otra cuenta, entonces
1nchrlta en una responsabjlidad de tipo mercantil que también
serd como minimo el 20% del inmporte del cheque expedido en
estas circunstanclas irrequilares, a menos que se pruebe que el
monto de 108 dafios y perjulcios-es mayor dei 20%;: 381 no se
prueba © no Se quiere probar. 1& ley deternina ese 20% de
manera que todo librador de un cheque sin fondos, que no haya
sido pagado por cualquier causa. debera 1indemnizar al
beneficlaric o tenedor del chegue con., Ppor 1o menos, ese 20%,

independientemente de la accion penal.

Qué ocurre =1 el librador del cheque nuere © sobrévive incapaz
con posterjoridad al libramiento del cheque? La institucion
librada esta obligada a pagar €se cheque., &un cuando sepa que
el librador murié o que fue declarado 1ncapaz, pero que el

cheque fue expedido desade luego en vida del librador © cuandeo
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era capaz para expedir el cheque.

En el caso de quiebra del iibrador., de estadc de suspension de
pagos o de estado de concurse ¢ivil., S1 no €8 conerclante, la
inatitucién de crédito liberada estd obligada a dejar de pagar
desde que 3e tenga la noticia de que se ha declarado esa

guiebra, esa suspensién de pagos O &se CONSUrSO C1vil.,

Esto no quiere decii gue quede sin efecto la orden de pago
dada con el cheque. sino sinplenente que Se suspende el pago
porque autonaticamente. cuando viene una declaracien dae
qutebra. de suspensidén o de CONCUrso, todas las obligaciones
que sean a cargo del concursado, del fallido o del suspenso
deben paralizarse porque estos JuiClos uhiversales son
atractivos: entonces todas las obligaciones y derechos quedan
congelados de inmedjato y deben de referirse a los 3julclos
respectivos. Entonces, 81 una institucién de crédito porque
lea en el peridaico el edaicte o le haya sido notificada por el
juzgado a sabiendas de que alll se tiene la cuenta bancaria de
esta persona, © por cualquier otro medio por casual que fuere.
la institucidn estd obligada a no pagar ese cheque porque ya
todos pertenecen a la masa, Ya no pueden salir en beneficio

de un solo acreedor;: ya es uha masa universal.

El cheque no pagado ¢ rechazado por cualquier causa, debe ser
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protestado dentro del segundo dfa hdblil posterior &l plazo do

presentacidn. E1l protesto puede hacerse de tres maneras: La

tradicional, mediante la utilizacioén del corredor publico,
notario publico o cualquier autoridad politica del lugar. Otra

forma 60 la presentacion del cheque a la institucion librada

para que ¢sta le ancote que el cheque fue presentado en tiempo
Y no pagado.

El otro procedimiento normal es cuando se presenta a través de

ctro bance que lo lleva a la cdmara de conpensacién gque eas

aonde se anotarda =21 el cheque fue rechazado ¢ pagadoc "Esta

anotacion hara las veces de protesto®.

Cuando caduca la accion camblaria derivada de un cheque? La

accioén cambiaria caduca en via de regreso, es decir, el ultimo

tenedor en contra de 10s obligados en via de regreso. Son

obligados en via de regreso todos 1os endosantes y  sus

avalistas, no el librador del cheque que e3 el principal

obligado., el que suple la funcion del aceptante en la letra y
el suscriptor en el pagaré. Entonces. el librador del cheque
se llama principal obligado.

El tenedor del cheque no lo present¢ o protestd; entonces

caduca Su accién contra el librador; ya no tiens la accién

cambiaria., ni la accion penal, porque aquél nantuvo 1os fondos
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Yy posteriormente a los 15 dias, por causa a)ena al liprador,

le dejan de pagar. Esta causa puede ser a)ena gue quiebre la

institucion de crédito; que se quede =in fondos y no pueda
pagar. El librador tuvo los fondos: el tenedor del cheque no
lo presenté en tiempo., no 1o protesté y por causa ajena
‘posterijormente a los 15 Aalas el librado no 1o pagas el

1ibrador no es responsable. La accién contra ¢) ha caducado.

4.9 ESB0Z20 DE LA SBITUACION ECONOMICA ACTUAL EN HMEXICO.
"Nadie puede dudar gque la economfa en el pais ha tenido
avances muy fuertes en algunas Areas., como puede 3ser el

control de la inflacidn y el déficlt pdblico. Sin enbargc.

todo esto no ha sido gratis,

Los efectos sobre otras 4&reas de la econemla hen sido claras.
La desaceleracién de la economia ha tenido un efecto claro

sobre casi cualquier negocio en el pals y aobre €l bolsillo de

cada persona e&n 1o particular.

‘Para lograr disminuir la inflacién era necesario reducir 1la
emisién de circulante. Esto lleva a una disminucién del gasto

publico y, por lo tanto, de la demanda agregada de bienes Yy

servicios,

Esta falta de demanda nos ha llevado a unpa actividad

procductiva nmenor. Filnalmente, 310 pone en aprietos a 1las

157 .



empresas, las cuales se ven en la necesidad de buscar esquemas
de reduccién de cCostos y. en otros casos, de 4ismipucion on su

actividad productiva.

Adends de esta, la privatizecién de algunas enpresas
paraestatales, como son Telmex y 103 bancos, han llevado & las
nuevas administraciones a buscar operar estos negocios
sdquiridos con la mlsma eficiencia que oOiros negoclos
privados. En muchas ocasiones esto ha llevado a disminuit las

plantillas de personal”.(11).

Acciones que deben tomar las empresas para tratar de conpensar.

la situacién econémica que atraviesan actuaimente son:

—~Reducir gastos

=Ahorrar

-Aumentar la eficiencia del personal
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CAPITULO 8
EL GERENTE DE CREDITO Y LOS INFORMES A LA ADHINISTRACION

Desafortunadamente., en este pais la alta gerencia no ha
quer tdo reconocer la importancia de las funciones del
adaninistrador de crédito. Generalnente €l puesto de gerente de
creédito, se enhcusntra subordinado &l gerente de finanzas o al

gerente de ventas.

Recientenmente, los gerentes de creédito 5o han
desarrollado por s! mismos para llegar a participar
activamente en las politicas generales de la compahie y de
administracion, y cada vez con nAs frecuencia llegan a
competir por alcanzar los puestos ejecutivos nmas importantes

de la compahta.

Un gerente de crédito debera conocer acerca de
contabilidad, andlisis de eatados financleros, técnicas de
cobranza, leyes mercantiles, administracidn, psicologia,
compras, finanzas y comunicacién. La capacitacién formal de un
gerente de crédito generalmente incluye el téner un  tftulo
universitario, y cada vez con mayor frecuencia grados de

maestria en administracién,
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8.1 BEL GERENTE DE CREPITO Y LA ENPRESA.

Rebi1de a las funciones del departamento d4de creédlto
dentro de una conpafita. el gerente de crédito debera

interactuar con mienbros de varios departamentos.

El departamentc de finanzas y el departanento lagal
habrén de confiar que el gerente @e crédito es dueno tanto
para elaborar prondsticos de efectivo asf comro el conocinmiento

de layes concernientes al crédito.

Dado gque el gerente de crédito y e) departamento de
crédito estdn continuamente en contacto con la clientela, las

personas de relaciones publicas generalmente habrdn de estar

interesados en su impacto en ventas y mantener una buena

imAgen para la compalta. E]l departamento de crédito podré
proporcionar una valiosa ayuda &l personal de conpras debido a
la capacidad del departanento de créditc de poder evaluar la

estabilidad y responsabilidad de un proveedor.,

En las responsabilidades de} gerente de crédito se
incluyen el mantener buenas relaclones con la clientelajg
formular politicas de crédito; ayudar ¢ particlpar en la
formulacioén de las politicas generales de la companias
contratacioén y entrenamiento del personal que haya de trabajar

dentro del departamento de crédito; elaboracidn de pronoésticos
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S
b

de efectivor proteccién de los intereses de la conpaNlia vy

administracion del departamento de Créaitoc.

La funcién mds importante del gerente de creédaito habra

de ser la cobranza de las cuentas.

La otra funcion principal del departamentc de craédito
1o constituye el otorgamiento de credito. El departamentc de
crddito hace una evaluacién sobre si son dignoa de crédito por
parte de la companta los posibles clientes., y decide enionces

31 se pueden vender sSobre térnminos de cr24ito mercanctas o

Servicilos.

S.2 HEDICION Y EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE COBRANZA.

Un gerente de creédito deberd (cuando menos una y
preferiblemente dos veces al alno) revisar las peliticaes de
crédito, cllentes y efectividad de costos del departamento de
crédito. Esto deberd hacerse por dos razones: para determinar
qué tan efectivo es su departamentc de crédito en términos de

utilidad para la compahfa y para qu conozca su jefe qué es lo

que usted estd haciendo.

Bl primer paso para determinar la eficacia del
departanentoc de crédito consiste en revisar la actual politica

Y actividades para cercilorarse si se Jjustifica realizar

161



algunos cambtios. Huchas veces los cambios que tendrda gyue

realizar serdn acordes con cambios en la posicion financlera

colectiva de 108 clientes de su compahta.

Los saldos de cuentas por cobrar estdn increnentdndose

rédpldamente dentro de 103 negocios. El cobro de estas cuentas

no s6lo es importante coh el flujo de efectivo de la compahila,
S1N0 que es algo determinante y cruclial. Adicionalmente, 10S
representantes de ventas saben que éstas con buen margen a

riesgcs marginales, gque requleren de un gran contrel, podran
constitulr una buena fuente de 1ingresos para la compahta. Es
por estas razones que el director general de une compahta
habrda de mostrar un interés nmarcado en saber qué tan
efecientemente estd operando del departamento de crédito. Las
formas de medir la eficlencla de este crédito se veran
reflejadas en los resultados de cobranza. en las pArdidas por
cuentas malas, en la eficiencia administrativa y rechazos de

crédito.

Mediciones basadas en Resultaedos de Cobranza,
Exi1sten basicamente tres mediciones de resultado de
cobranza: analisis de antiguedad de saldos, dlas de cobranza y

rotacién de cuentas por cobrar.

El andlisis de antiguedad de saldos, es uno de los



métodos mas antiguos., sencillos y mds eficaces para determinst
la eficiencla en el cobre, Este andlisis se realiza elaborando
una tabla que muestra 10s nombres de todos 108 clientes que le

dehen a usted dinerc, el monto del adeudo y durante cudnto

tiempo.

La rotacion de Cuentas por cobrar y el periodo de
cobro, ae podran determipar de diferentes formas. La rotecién
de cuentas por cobrar nos {ndica cudnto se tarda en dias para
cobrar una cuenta “promedio”, gqudé relacién existe entre las
cuentas por cobrar respecto a ventas, y cudntas veces sus

cuentas *rotan” en un periodo determinado.

Eficiencis Administrativa y Rechazo de Creéditos.

La eficlencia administrativa ae podrd medir por un
,volumen de trabajo., por el volumen de cuentas de clientes

activas y mediante comparaciones de costos.

El numero de ordenes procesadas, cartas escritas y
visitas podrda medir e] volumen de trabaj)o dentro del
departamento. Usted podrd4 proceder aun més tomando el volumen
total de trabajo y procediendo a dividir entre el nimero de

empleados, 10 cual le seNalara el volumen de traba)o por
empleado.
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8.3 INFORMES DEL GERENTE DE CREDITO A LA ADMINISTRACION.

La aadministracion querrd informes del gerente de

crédito respecto a la eficacia de la operacidn de crédito.

El mnmedir 1a eficacia del departemento de crédito es
importante para la empresa. Si el departanrento de crédaito ha
tenido un mal desenpeho., es importante conocer la fazén de
ello. Pudiera suceder que la politica de crédito sea
inapropiada., que &l departamento de ventas no colabore, que Ja
introduccién de un nuevo producto sea demastado costoso en
cuanto a pérdidas de crédaito, ¢ varios otros factores s

puedan me)orar nediante una adecuada planeacion y cooperacion,

Existen dos problemas bdsicos al fornular un informe:
tendrd4 que ser lefdo por una persona que tenga un contacto
cotadiano con el departamento de crédito y necesita 1incluir

todos los elementos ¢ datos.

El formato de los informes incluyen tas stgulentes
secciones: 1nformacidn referente a actuacidn. razones de
eficiencia en cuanto a cobranza. resumen., comparacisn de
informes de actuacién, comparacidn de razones de eficiencia en

cuanto a cobranza y problemas especiales y consideracicnes.

Informacion concerniente a la Actuacion.
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Incluye todas las cifras qud se derivan de los estaqos
financieros y de los registros del! departamento de crédito.
Incluyé cifras relacxonudés con ventas., saldos de clientes,
promedio diario de cobranza. pérdidas por cuentas malas,
volumen de trabajo. cantidad de cuentas., costos

departaméntales Y Solicitud de credito negadas.
Razones de Eftclencla de la funcien de Cobranza,

Incluye todas las razones de actuacion para el presente
periocdo, pare el periodo anterior y promedio de la tndustria.
Esta secctdn inciuye el periodo promedio de cobranza., dias de
venta, rotacidn de cuentas por cobrar. péardldas por cuentas
malas expresadas tanto como porcentaje de las ventas como del
total de pedidos processados, as! como también inclulrd el

tndice de cobranza.
Resumen.

Comprende un breve comentario respecto al significado
de datos y razones concernientes a las operaclones actuales y
su relacion con informacion historica y de la jndustria. Sera.
agu! en ddénde se deba enfatizar la 1informacidn que sea
particularmente buena o especialmente mala. Esta seccién es
una explicacidn por escrito dirigida a la administracion

respecto a 10s 1ogros, respecto a su formas de operar, & traves
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del perlodo determlnado. Los comentarlos ueberan ser breves y

4de factl comprenslon. Probablemente se

"ate de la aeccion mas

1mportante.'

. Comphfaé én’:de Ihformes-éoncerdlentes a.la Actuaplén.

perlodo,enterlor.

uomparaczones de las EGZOHEB de éfic

cobranza.

“.Esta seccxon debera brlnd del

sanxfxcado de las rauones Deberd omentar::n ¢lo respecto a

los perlodoa-;a:t " .81ino

también se_combara; _a xnduslrxa..'Serd
necesario  que 3 xpl ¢§c10n' detalleda. partida
por partida ‘de éa azo qué 5ea'superxor ¢ . 1nferior al

promedio de”’ la xndustrla © del periodo anterior.
Problémas especlales y Consideraciones,

Esta seccién comprende los comentarios del gerente -‘de

crédito respecto . a problémas especiales que han surgido'en ‘el



depar tamento durante ‘el periodo., Los comentarios podrdn
referirse -a relaciones con otros departamentos tales como el

de ventas.

8.4 fOﬁHATQ DE INFORME DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO.

Eg laé'&xqueutés paginas presentamos un modelo de cémo

funciona ~'un 6Fmato para una companta. E! modelo debers

brinderles . una - buena 1dea de COMO FUnCiona €} INFOLME ¥y  que
aspectos’ debe -cubrir. El formato es flexible y tiene como
finalidad -considerar la mayor ‘parte de las clrcunstancias,

bero definitivamente no todas.




INEORME DEL DEPARTAMENTC DE CREUITOS I COBRANZAY

JiF.. S.A. DE C.V.

lvonne Plata, Gerente de Cranditg
fesunen

E

g el presente ano el departamento de Crédito procesd
maYcr” 2 Y loqrc cobrar mas y superd las
kanterlor. Efectuamos mayor

Clientes, y efectuamos mayor

onetnrxas:‘por cuenta superaeron 103 anhos

cuando‘ nuestro mirgen de wutilidad bruta

dzsmxnuyo paft:éulatmente T por razén al menor margen de

utxlxdad bruta glohal‘ para el anec anterior para toda la

compahlu‘. ,Aun cuando . tuvimos. una peraxda de crédito poco

mayor 'que el aho anterior. ‘las pe:dxdas se rhixrxeron a un

nymerc menor .deé cuentas. El departamenlo dﬁ Cfédllc increnentd

sus costos con respecto al aho anlerlo:. pero esto en parte se

debe a la inflacién y 1 1ncremento en el personal

del departamento. Por razon e presen!e grado de crecimiento

de la compafta (30& por ahol. -~ los costes fi)os del

departamento de credxto habrAn de representar un porcentaje

menor de las ventas. LOS costos del departamento de crédito

superaron la cifra presupuestada para el presente aho, perc
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esto se deblid en gran parte al 1ncremen:§Alnesperadp en:.ventas

que - ha ehtqdo experlmeniando ;5 cgﬁpéﬁig L s: costos. por
cuenta son superldrésirespeql@ dé;.aho anterior. La cantidad
de récnazos de c;édltp‘y!el montoide‘éétds'na' aunentado a
traveé -del: pasado en un'esfuerzo el deéariamgnto de credito
ae requd;r 1a Eéﬁtldaa?érxmporte de cuentas incobrables.

) TpdaS"IE§. razones de eficlencia del departamento de
creédito - reéﬁecfb a cobranza se han mejoraedo respecto al anho
anterior . e inclusive han superado 10s promedios de 14
industria. Nuestro pertodo promedio de cobranza disminuyéd de
44 dlas el aho pasado a 37 dlas el presente afo, una cilfra
inrerior al promedio de la i1ndustria. Nuestra rotacién de
cuentas por cobrar es mas rapida al aho anterior y mejor en
mucho al promedio de la industria. Las cuentas malas tantc
come porcentaje de ventas como en porcentajes de drdenes
procesadas es 1nferior & lo del aho anterior y mej)or gue el

promedic de la industria.

El 4rea desalentadora de actuacion del aho anterior se
refiere al incremento en los costos de operacién y un  ligero
incremento en el monto de las pérdidas por cuentas malas.
Actualmente esatoy realizande un estudio de los costos de
departamento para ver Sl es poslble reducir algunos c¢ostos

relacionados con papelerta, llamadas telefdénicas y gastos de
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viaje, Aun cuando el lmporte monetario de perdidas por cuentas
malasr se ha incrementado, la cantidad de cuentes gque se han
consxperaao"N;hqébrables ha disminuido respecto del aho
anterlor.:;Ei[depnrtamento tanbién exﬁerimcnto un incremento

de rechazos de credito o solicitudes de credito denegadas,

perc. nosotros. nmlembros del departamento pensamos gue esto

constituta. un- procedimlento necesario para poder mantener

bajo-control las pérdidas por cuentas nalas.
Copmparaciones de Datos Concernientes & la Actuacidn.

Las facturaciones diarias promedio e calculan
dividiendo las ventas totales entre 360 dflas, ya que todas las
ventas son & credito, Las facturaciones dlarias promedio se
incrementaron en un 30% respecto al pronred)o del anho anterior.
EL valor monetario de las pérdidas por cuentas malas se
incrementd tan 8610 en un 7% respecto al ano anterior Yy el
numerc de cuentas consideradas incobrables diasminuyeron un
27%., Nosctros procesamos un 20% mas ordenes que el aho
anterior. efectuamos dos veces mds llamadas telefonicas y
efectuamos ligeramente mds visitas personales. Fkedactamos

aprox:madamente la mitad del nhdmero de cartas.

La cantidad de cuentas de clientes se 1ncrementd en un

12% (6 15% considerande el final del ahe respecto del

17¢



principlo del aho (flnes de 1977). ‘Cada uno de los clientes
compfo 9% mas que el ano anterior. .aun cuando la utilidad por

cada cuenta disminuyd. en un 4%, ..
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TABLA 1

Latos Concernientes de Actuacion

Conceptos

Actual Per todo
Fertlodo Anterior
1992 1991
ventas N3 5,620,000 NS 4,323,000
Cuentas por Cobrar $80.000 528,367
Caobranzas totales durante el periodo 5,300,000 4.020,000
Facturaciones dlarias promedio 15,611 1z.008
Pérdidas por cuentas malas 50,000 75,000
Numero de Cuentas incobrables 11 cuenteas 1S cuentas
Volumen de traba)o:
Jrdenes procesadas 2,070 1,730
Cartas enviadas 1,022 2.316
Llamadas Telefénicas §,640 4.310
Visitas Personales ZE0 30
Numero de cuentas al final del aho 138 123
Ventas promedio por cuenta 3E.408 35,146
Vtilidad hruta promedio por cuenta 2774 10,192
Costo del departamento de Crédito
Real 51,500 42,750
Presupuestado 45,000 40,000
Costo por Cuenta 373 346
Criéditos Rechazados:
Numero de solicitudes de crédito
rechazadas 75 l:]
NS de solicitudes rechazadas 462,000 216,000
Los costos de operacion del departamento de crédito
comprenden salarios e impuestos sSobre néminas para tres
empleados (N$49.500,. as! como papelerta y costos de cOrreo

(N$2.000;., Los costos de

respecto del aho anterilor Yy los costos por
incrementaron en un 8%, Los costos reales
superaron €l presupuesto en Ns6.500. Este ax
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costoa reales con respecto a los presuyueslauos se pueden

atribulr. a:un 1ncremento lnesperado en volumen de ventas y en

una 1n51ac10n no contemp!ada al hacer lcs presupuestados.

irechazadas fueron elevadas

e’aumento ' respecto del aho

anterior.: ) depar amento de crédito decidid el sho pasado, y
la admlnlstraclbn eatuvo de acuerdo, que nuestra polftica de
crédito deberfa ser mAs conservadora, para as! reducir el

nymerc de cuentas malasa, 16 cual hemos logrado en parte.
Comparacliones de Razones de Eficienc!a Respecto a Copranza.

Todas las razones de eficlepcla relaclonadas con
cohranza mostraron me)ores resultados en el presente ano
respecto al anterior. Yy tales resultados también superaron el
promedio de la industria. Los promedios de la i1ndustraia fueron
tomados del Credit kesearch Foundation's National Summary of
Lomestic Trade Receibables (Rkesumen Nacional de Cuentas por

Cobrar Internas del! Credit Research Foundation).

El perjodo de cobranza promedio y el numero de dfas de

venta vigentes se determinan mediante la siguiente razon:
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. Cuentas por. Cobrar

ventas promedio por<dta’

La' rotacion de cuentas’por

obrar.se calculan mediante

la slguiente razdén:s::

ventas Netas

Cuentas por Cobrar

El periodo promedio de cobro disminuyd de 44 dtas del
pasado aflo & 37 dtas para el presente aho., La rotacién de
cuentas por cobrar se 1ncrementd de 8 a 9 veces y nmedio. Las
pérdidas por cuentas malas dlsmlnuyeron como porcentaje de las

ventas y total de érdenes procesadas.

Nuestro éx1to en cuanto a cobros se atribuye a una
politica agresiva del departamento de crédito 1instituida al

1nici1o del presente periodo.

Problemas Especiales y Consideraciones,
Las diez cuentas que se han retrasado mAs para ser
_ cobradas son: La'ce;eéa, S.A.. 95 dlas; La Hederna, S. A, 91
:dlas: La Comercxal; 86 dtas; El Diamante, S.A.. B4 dtas; La
Burbu)a. S.A., 79 dfas; El Negro, 79 dtas; El SOhador, S.A..

76 dlas; El thufq; S«A., 71 dlas; Le Esmeralda, S.A«» 65 dlas
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y El ZJorro Plateado, 5% dias,

kesultados de cambios en la politica de. créditos La
politica de creédito fue mAs conservadera y se efectuaron
mayores es3fuerzos en cobranzas al 1niclo del presente aho.
Como resultado del cambio en la polttica, una menor cantidad
de cuentas se han convertido en incobrables y nuestro periodo
de cobreanzas se ha reducido de 44 dias del afio pasado a 37 en
el presente ano, El cambic en la politica ha provocado un
aumento en el nimero de solicitudes de crédito rechazados, asi
como en sSu importe, pero consideramos que eato constituta una

parte i1ndispensable de la politica de Crédito mas rigida.

\ Aumentos en 10s costos departamentales: En el presente
aflo nosEtros experimentamos un lncremento del 20% en  los
coatos del depatamento de crédito respecto al aho anterior.
pero solamente un 8% de 1ncremento en coOstles por <uenta.
Considerames gque este incremento en costos es razonable
considerando el incremento en ventas y traba)o .consecuencla
de wuna polftica mds estricta. La diferencia entre los costos
presupuestados y reales se pueden atribulr a un incremento no

previsto en las ventas de la compahia.

Relaciones con otros departamentos: El departamento de

ventas tuvo algo de dificultad para aceplarse a nuestra nueva
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politica conzervadora de créaito al inicic del ano y se

provocaron ciertas ' fricciones entre nuestros departamentos.

Sin embargo, nuestros representantes de ventas ya se han
‘acoplado - y han empezado a selecclonar me)or a 1os clientes a
quiénes deberdn de vender. Considero y sugicero que si en el

future Se c¢ontemplan nuevos cambios de politica de crédito

exista un 1intercambio de 1deas y conversion entre 103

representantes de crédito y de ventas antes de llevar a cabo

la politica. Las relacionea con los demas departanentos se

mantuvieron satisfactorlas a través del aho.
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240

4e=)

54=)

6.-)

- primordial:

'CONCLUSIONES

contar:con uersonal:capacitado kn el

Es - indiapensable

area’ ‘de 7. ohjetivo

 qu

reprqaenta'aiﬂ lugar

tiles herramientss de venta.

Se ' debe efectuar el analisis financiero que permita

garantizar la recupefacxon del credito por otorgar al

solicitante.

Los  estados flnancieros mas importantes gque € depen
'

analtzar son: el esatado de situacién rinanclera. el

estado de resultados y el estadoc de camblos en la

situacion financiera.

Toda empresa debe establecer su-pclltlcg de crédito ya

sea conservadora 0 liberal por escrito.
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8.-)

D)

10.=)

Al f1j)ar log precios de venta (actividad central de
toda enpresa) gse debe tomar en cuenta el margen de
utilidad que permita tener utilidades finalesa. despuds

de haber consideradc los costos y gastos por erogar.,

El ciclo de operaciones nos pormite apreclar la
utilizacion del efectivo generado por las cuentas por
cobrar en pasivos a corto plazo. mientras que para la
adquicicién de activos fijos normalmente se consigue

con fuentas de financtamiento a largec plazo.

Todos los objetivos deben  ser medibles e
ldentificables, por lo que es convenlente contar con

informacidn de la cartera: dfas cartera, pronosticos de

cobranza. etc.

Un medio de convertir las cuentas por cobrar en
efectivo es através del factoraje, que es una operacién
de compra de cartera vigente para financiar al capital

de trabajo de la empresa.
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