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INTRODUCCION

A medida en que el mundo va cambiando ca cuestion de ideologias, costumbres, torma de

vida de las personas, etc. también surgen cambios v evoluciones importantes en las economias de
los paises. basicamente en los modelos v sistemas de trabajo que permiten hacer mas rapidos y
sencillos los procesos productivos de las entidades econdémicamente activas.

Todo sistema productivo sin duda alguna busca beneticiar la produccion de las empresas v
sus trabajadores tratando de conjuntarios y hacertos uno solo para lograr Ia fuerza nece
impulso que fogre la maxima eficiencia del
institucionates plancados.

ria de
sistema establecido. para alcanzar los objetivos

€n nuestea investigacion social se busca como pritmera instancia la maximizacion del
wistema de crédito y cobranza de la Mensajeria Acelerada MEXPOST. mediante una buena
administracion del mismo, buscando con ello et incremento en ¢l namero de clientes del servicio.

tratando al tinal de la investigacion de comprobar nuestra hipotesis ¥ asi obtener un resultado
importante.

Para eficientar un sistema de crédito
mdétodos comianmente empleados por are
de lo que tiene v de lo que carece M

» cobranza analizamos y mencionamos distintos
de cobranza. los cuales dardn un panorar
XPOST en cuestion de metodos ¢

a mas amplio
ctivos de cobro.

El credito

» la ¢cobranza en conjunto es una practica contemporanea adoptada por un sin
namero de empresas desde pequentias hasta grandes corporativos, (uicnes se encargardin de
adaptarlos de acuerdo a sus necesidades. A través del tiempo el crédito v la cobranza se ha
m.mc;.:do de torma independicente uno del otro. de lo que cabe destacar que el crédito es una de las
ciplinas mas antiguas practicada desde épocas remotas, teniendo origen cuando se Jdio
entre 1os primitivos, lo que se ticne registrado como las primeras practicas comerciales

el trueque

En cuestion de informacién no existen teorias o antecedentes que enmarguen at crédito »
cobranza cn forma conjunta de lo cual se ticne como conclusion que es una actividad o disciplina

actual que sin duda alguna buscara trascender debido a su gran importancia con fa que cuenta.

Para comprender lo que es ¢l crédito ¥ cobranza primeramente s¢ optd por analizar cada
disciplina por separado logrando con esto conocer antecedentes importantes, que s
para ¢

nven como base
t inicio de la investigacion. En los aspectos generales del crédito y cobranza, que ¢s ia parte
que marca ¢l comienzo del tema. se mancjan elementos importantes con {os que se analizan
cuestiones relevantes: como las ventajas y desventajas al afrecer erédito a Jos usuarios de servicios,
el panorama gencral de lo que es una cconomia crediticia en momentas de cris
factores determinantes gque ayudan en gran medida al enriquecimiento de intormacion dirigida
hacia el crédito y cobranza,




Para realizar labores de cobranza es necesario tener bien detallados los procedimientos y
medios adecuados que se utilizan para flevar a cabo los cobros de cuentas, manejando métodos
sencillos ¥ de facil aplicacidn que permitan tener contacto directo con los clientes para lograr de la
mejor manera fa cecuperacion del crédito otorgado en el menor tiempo posible. Para esto se optd
por mdtodos comunes v efectivos como son la gestion por parte de cobradores, cartas de cobranza,
gestiones teletdnicas, en casos extremos visitas personales de tuncionarios de la empresa
acreedora. agencias de cobranza especializadas v abogados realizando cobros via legat.  Todos
estos medios siempre enfocados para la obtencion de buenos resultados en la recuperacion de
cuentas ¥ ¢réditos hacia los usuarios,

Dentro de toda empresa que otorga créditos, ¢s necesaria la emisidon de informacion
relacionada con la recuperacion de créditos. misma que sera gencrada por el departamento de
crédito y cobranza, quicn proporcionara dicha informacion a las areas interesadas, para que esta
sirva como base para la toma de decisiones.

La informacion consta de informes diarios de cobranza realizada. analisis en la antigliedad
aldos de cada cliente. relacion de la separacion de cuentas de cobro dificil v relacion de
deudores que caen en suspension de pagos » quicbra de sus empresas: informacion realizada
periddicamente o a determinado momento que se requiera seizan las necesidades de cada empresa.

de los s

Para culminar la investi

acion se tomd como ultimo punto el sistema de crédito y cobranza
que maneja la Mensajeria Acelerada MEXPOST, en el que se da a conocer la estructura organica
que tiene. para posteriormente comenzar a jar los depar de importancia. en ¢ste caso
son Comercializacion. Facturacion ¥ Cobranza que son los departamentos de interés por ser
directamente los encargados del otorgamiento de crédito y cobro de los mismos.




I.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

. PLANTEAMIENTO DEL PROBLENMA

la administracion de sistemas Jde crédito y cobranzas una opcién para el incremento y
mayor captacion de usuarios del servicio de Mensajeria Acelerada MEXPOST?

B. HIPOTESIS

Puara la rea

ivn de la investigacion social se determina et planteamiento hipotético que
permite poner de manitiesto el camino que se llevara durante la investigacion, en el se maneja la
idea concreta de lo que es en términos generales un sistema de crédito y cobranza dirigido para la
mensajeria acelerada.

Para comprender mejor los planteamientos que se Hevaran a cabo. es preci
a hipotesis cientiti
ematizados,

o mencionar
a e una formulacion apoyada en un sistema de conocimicntos organizados
. que establecen un tipo de relacion entre dos 0 mas sariables que buscan expli

que
Y si

Tomando esta base para realizar la investigacion, se plantea la hipétesis “micntras la
administracion del sistema de crédito y cobranza sea mas cficiente y cficaz mayor scra el
incremento en el niumero de clieates del servicio de Mensajeria Acelerada MEXPOST™.

En dicha premisa se mangjan clementos importantes como son la unidad de analisis,
indcpendicntes-dependicntes » clementos ldgicas de relacion, que permiten dividir la
para ener una Mayor comprensidn de la misma.

- Unidad de analisis: Mensajeria Acclerada MEXPOST

- Variables: administracion del sistema de crédito y cobranza
incremento en el nemero de clientes

- Elementos logicos: relacion entre la unidad de analisis ¥ variables

Conforme avanza la investigacion se podra  legar a la comprobacion de Ia hipotesis,
dependiendo de los datos y experiencias mismas que sean arrojadas del dio., que evid
serin ef factor determinante.




C. OBJETIVOS

- Mostrar los diversos conductos mas efectivos ¥ comunes que existen para realizar la labor
de cobranza de adeudos. dentro de cualquier tipo de organizacidn.

- Definir Jos elementas que se requieren para el buen tuncionamiento del departamento de
crédito y cobranza en la Mensajeria - fcrada MEXPOST.

- Comparar ¢l sistema de crédito ¥ cobranza existente en el servicio de
Acclerada MEXPOST con los procedimientos que se utilizaran en la investigacion.

- Probar o por lo contrario. desaprobar la hipotesis planteada.

D. METODO CIENTIFICO

Para efectos de nuestra investigacion hacemos reterencia del método que s
técnicas setecciona
prueba de hipotesi

e utilizara y a las
para la obtencion de fa informacion, que permitiran alcanzar los objetivos v

El método cienti

Co es. en iérminos generales, un método racional e inteligente de resolver
incognitas o problemas de manera que se entienda su naturaleza, sus probables causas, su
crecimicnto esencial y. con base en los conocimientos miis apropiados, se trate de relacionar una
causa con uno o varios efectos. El método cientifico ¢s para aplicarse no solo en la ciencia sino en
cada actividad cotidiana en donde se procede a refle
sobre las causas que en 3

ionar sobre {a naturaleza de un fenémeno.
obre |a manera mas adecuada para resolver un problema
inherente al tenomeno. En pocas palabras el método cientifico consiste en observar un fendmeno
interesante v explicar lo observado.

FASES QUE CONFORMAN EL METODO CIENTIFICO

1. Formulacion del problema
Consiste en la identificacion de un problema que requicra solucion o de una pregunta que
site contestac

nece:

2.- Formulacion de hipotesis
Es la proposicién de una solucion al probiema con caricter transitorio, conjetura o
posibilidad basada en datos confiables aprobados, reconoecidos y publicados.

3.- Investigacion
Es la busqueda de datos pertinentes que sirven para resolver el problema o aceptar la
hipotesis ya sea por experimentos de laboratorio, investigaciones de gabinete, revision de archivos




o expedientes, de c¢olecciones de datos,

en grupos, publicaciones, entrevisitas personales con
expenos, etc.

4.- Analisis ¢ nm.rprcucmn de datos
Se puede emplear
de los datos obtenidos.

adisticos que seran de ayuda para conocer el signiticado real

5.- Redaceion de conclusiones

6.- Progeso de verificacion

Los datos obtenidos deberan ser suficiente:
originalmente formulado. el resultado puede abrir el
nuevas hipotesis.

para proceder a aceptar o rebatir lo
amino a nuevas posibilidades. nuevas ideas ¥

ANALISIS Y SINTESIS

“Anatizar significa desintegrar, descomponer un todo ¢n sus partes para estudiar en torma
intensiva eada uno de sus elementos comeo las relaciones entre <i ¥ con el todo. La importancia
del andlisis reside en que para comprender la esencia de un todo hay que conocer §a naturaleza de
sus panes.

La sintesis

reconstruin. volver a integrar las partes del todo! pero esta operacion
implica una- supc¢racion respecto de la operacion anafitica. ya que no representa solo fa
reconstruccIon mecanica dei 10do. pues esio no perniiinie avanzar on <} ccimiento; implica
Hlegar a comprender la esencia del mismo., conocer sus aspectos y relaciones bdsicas en una
perspectiva de totalidad. No hay sintesis sin analisis ya que ¢} analisis proporciona la materia prima
para realizar la sintesis.

sinte:

La s va de lo abstracto a lo concreto, o sea, al reconstruir el todo en sus aspectos y
relaciones esenciales permite una mayor comprension de los elementos constituyentes. cuando sc
dice que va de lo abstracto a lo conereto quiere significarse que los dum-.ntos aisindos se rettinen v
se vbtiene un todo concreto real o un todo concreto de p iento (una hipotesis o ley)

DUCCION

" DEDUCCION

La induccion se refiere al movimiento del pensamiento que va de los hechos particulares a
afirmaciones de cardcter gencral. Esto implica pasar de los resultados obtenidos de observaciones



© experimentos (que se refieren siempre a un ndmero limitado de casos) al planeamiento de
hipotesis. leyes y teorias que abarcan no solamente los casos de fo que se partid, sino a otros de la
misma clase: es decir, generaliza 1os resultados (pero esta generalizacion no es mecanica.
en las tormulaciones teoricas existentes en la ©
superacion, un salto en el cono

se apoya
encin respectiva) y al hacer esto hay una
miento de no quedarnos con los hechos particulares sino que
buscamos su comprension mas profunda en sintesis racionales (hipotesis, leyes. teorias).

La deduccion es ¢l méwdo que penmite pasar de atirma
particulares. Proviene de deductio que significa descender.

ciones de ca

ter peneral a hechos

Este proceso deductivo tiene que tomar en cuenta la forma como define los conceptos (fos
elementos y relaciones que comprende) ¥ se realiza en varias etapas de intermediacion que permite
pasar de afirmaciones penerales a otras mas particulares hasta acercarse a la realidad concreta a
través de indicadores o referentes empirico: Este procedimicento es necesario para poder
comprobar las hipotesis con base ¢n el material empirico obtenido a través de la practica
cientifica™

TECNICAS SELECCIONADAS PARA LA INVESTIGACION Y ANALISIS
DEL. PROBLENMNIA

Con relacion al planteamiento del problema, la hipatesis y los objetivos del estudio, se
considera conveniente el uso de las siguientes técnicas.

- Investigacion documental

“La investigacion documental puede ser realizada independientemente 6 como parte de la
investigacion de campo. buscz conocer las contribucionss culturales o cientificas del pasado.
Tiene como objetivo encontrar respuestas a los problemas formulados y el recurso es ta consulta de
documentos bibliograficos :

- Observacion ordinaria y participante

“Mirar e¢s una cualidad innata de la generalidad de fos individuos. no asi el observar con un
tin determinado. que requiere de un esquema de trabajo para captar las manifestaciones ¥ aspectos
mas trascendentes y signiticativos de ia vida tamiliar y comunal. Solamente es capaz de hacer esto
quien conozca las canones de la investigacion cientifica.

Este tipo de observacion recibe el nombre de ordinaria por que el investigador se encuentra
fuera del grupo que observa. es decir, no participa ¢n los sucesos de ia vida del grupo estudiado.

ROIAS Sorano. Rail. "El proceso de ba investigacion cicntifica B

. Teittas. México 1995, p 78 - 83, 80 - 87
1LUIZ Cervo, Amodo  Metodologia Cientifica” Ed. Mc. Graw Hill. México 1996 p. 44,53




La observacion tambidn puede etectuarse dentro detl grupo. como parte del mismo. En este
caso ef investigador s¢ somete a las reglas formuladas ¢ informales del grupo social; participa en
los distintos actos y manifestaciones de su vida: tiene acceso a sitios de reunidn exclusivos del
nucleo. ete. Por estas caracteristicas se denomina observacion participante.

- Entrevista estructurada v dirigida

La entrevista estructurada a informantes clave permite al igoal que la observacion, obtener
informacion para estructurar un marco 1eoérico y conceptual conuruente con la realidad que se
estudia.

Usta téenica se aplica a informantes clave, Hamados asi porque se eocuentran en una
posicion (evondmica, social o cultural) dentro de su comunidad que les permite proporcionar
informacian que otras personas d n o darian incompleta™.® toda vez que también pueda ser
muy impartante su experiencia especitica sobre el particutar.

SSEOROVC

Las técnicas de inves

zacion citadas han sido seleccionadas para la obtencion de
informacidn referente a la Administracion del Crédito y Cobranza dentro del sistema de Mensajeria
Acclerada MEXPOST.

La investigacion documental es basica para la realizacion de cualquier investigacion social
porque de cllo depende los hechos historicos que se han suscitado, es una ayuda para documentar
temas desarrollados por expecialistas en la materia,

La observacion ordinaria ¢

importante ya que permite captar el desacrollo de las
operaciones del sistema a investigar, asi como a los trubajadores quienes las realizan,  La
participante ayuda a investigar al mismo sistema y grupo. permitiendo adentrarse y ser parte de €1,

Para Hepar a obtener informacion mas profunda acerca de la investigacion, es de gran
ayuda la aplicacion de entrevistas selectivas o estructuradas, hacia informantes claves dentro de la
organizacion ya (ue sus aportaciones serdn en wran medida un punto importante para fa
comprension de las opuraciones

T ROJAS Socianu, Raol. Gula pars realizar investigackines sociales Ed. Plaza v Valdes. Mévico 1995, p 143-133, 1504151,



MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

Con la aparicion del hombre sobre 1a tierra se comienza a dar una evolucion progresiva a
través del tiempo en ol modo de sobrevivencia, costumbres. creencias, ete., o cual lleva al
nacimiento del comercio ¥ a la creacion de formas y medios para la adquisicion de productos
basicos que cran para el consumo familiar 3 sustento de un grupo determinado.  Para cubrir las
necesidades de cada demandante o grupo de personas se han creado desde la antigiiedad diferentes
tipos de sistemas de credito, que permitian la obtencion de mercancias para su consumo con una
promesa tutura de pago, como existe en la actualidad pero con distintas tormas de cobro: en la
dpoca primitiva llesaban a cabo osta actividad mediante ¢l trueque como via de adquisicion y
liquidacidn de productos.

En ta época fendal también se otorgaban préstamos a fos habitantes. pero los cobros
podrian  consistir tanto en trabajos esclavizados, como de pena de muerte para la liguidacion de las
deadas contraidas.

Dentro del ema de credito v cobranza, anteriormente ¥ adgn en la actualidad no existen
teorias que abarguen estas disciplinas, unicamente detiniciones generales las cuales s¢ encuentran
de forma individual ¥ separadas unas de las otras. no mancjadas como un conjunto o atinidad como
corresponderia por la estrecha refacion existente entre las dos actividades.  La ostructura de la
Administracion del Crédito y Cobranea. recoge las aportaciones de ambas.

- ADMINISTRACION DEL CREDITO Y COBRANZA

El tema del crédito parte de practicas comerciales recogidas en instituciones de Derecho
Mercantil v Bancario. que torman pricticamente la doctrina sobre ¢t particular.

Existe literatura sobre e crédito. pero por lo general referida siempre a especies concretas
y no sc¢ ha abordado en un aspecto de crédito - cobranza en la mensajeria. Por 1o tanto optamos por
hacer una indagacion historica sobre fos origenes y evolucion de las operaciones crediticias.

DEFINICION GENERAL DEL CREDITO Y COBRANZA

“La palabra crédito se deriva del latin créditum, que significa confianza y crédere que es
consentimiento o aprobacion de lo que un tercero ha sugerido o propuesio.

Etimologicamente » comunmente, crédito se define como confianza, ya que Ia palabra
CREDO. tiene raices latinas que se dividen en dos palabras CRAD que en ¢l sanscrito significa
confianza y DO que es colocar™. *

* PALACIONS Roa. favier L de vredito y en 1a industria tarmaceutica Tesis UNAM. p 9




ORIGEN Y EVOLUCION

Existen diferentes versiones sohre el origen det crédito. sin cmbargo expertos en esta
materia seiialan que data desde épocas muy remotas. ¥ por diversos estudios ¢ investigaciones se
leeo a la conclusion que su inicio fue precisamente cuando se establecié el comercio.

Este hecho se hasa en las experiencias ¥ conocimientos que dejaron los comerciantes de la
antigitedad a travéds del intercambio comercial que realizaban, esta actividad 1ue Jetenr
cconomia de los pucblos ¢ intflusy & en ka hwnanidad.

nante en la

Las garantias <

igidas en csos tiempos cran distintas a las actuales, los deudores eran
esclavizados vy oblipados a trabajar para cumplir con las deudas contraidas.  Si por alguna
circunstancia el deudor enfermaba o moria, ¢l castigo lo tenia que cumplir 1a esposa o tamiliares,
Un hecho imipactante en esa época. eran los castigos corporak
los deudores que no cumplian con sus comprom
hacian pablicas para cjemplo del pucblo.

o pena de muerte que aplicaban a
os Jentro del plazo pactado y las ejecuciones se

La evolucion del eredito a través del tiempo ha sido imporntante, ya que ha sido utilizado
como instrumento de progreso, pero su creacion fue una tarea dificil por los obstaculos que se
presentaron  y para salvarios. fue necesario tratarios y someterlos a pgrandes discusiones
académicas. comerciales, legales y» administrativas, para evitar climas de desconfianza vy contlictos
on fas operaciones comerciales realizadas o por realizar.

COBRANZA

Ls la accion y ctecto de cobro. entendiéndose como la percepcion por uno de la cantidad
que otro le debe. A la recuperacion de pagos por parte de una persona, s¢ le denomina cobranza.

La cobranza es originada por el ororgamicnto de un crédito el cual esta definido en el
articulo 291 de la Ley de Titulos ¥ Operaciones de Crédito ¥ dicha tuncion es de mucha
importancia en la organizacion. porque tavorece su liquidez y el movimiento de circulante.

En términos gencrales la oportuna recuperacion de los créditos no debiera representar
problemas para las empresas ya que cuando una persona fisica o moral obtienc a crédito un servicio
también adquiere ¥ acepia el compromiso de liquidar su importe dentro del término convenido.




lI.- INVESTIGACIONES REALIZADAS EN CUANTO A CREDITO Y
COBRANZA

El crédito » cobranza como acciones correlativas, €s tema de dificil investigacion ya que es
poca la informacion acerca de cobranza. En cambio el crédito,
abordado por muchos autores. quivnes entre muchos aspectos ¢

s un tema muy amplio y bastante
xplican los tipos de crédito, ventajas
v desventajas de extender crédito. definiciones gencrales v caracteristicas, Nuestra investigacion
soctal  en este caso es la administracion del sistema de crédito y cobranza en la Mensajeria
Acelerada de MEXPOST.

Retomada {a idea general de d
igual que los pensamientos y experiencias personales en la vida laboral, se plantean detiniciones y
caracteristicas penerales al respecto. ¢

nuestra investigacion.

en sus ediciones de crédito y cobranza. al

E1 ¢rédito se ha conv

crtida en una actividad normal dentro del comercio, desde ta misma
aparicion del hombre sobre la tierra dentro de sus diferentes modalidades, ya que facilita las
transacciones comerciales 3 con ello provoca un mayor auge en las actividades ccondmicas de un
pueblo, ciudad O pais. consecuentemente otorga un beneficio a su poblacion.

Generalmente ¢l crédito otorga la facilidad de obtener un bien o servicio via promesa de
pugo © liquidacion  a determinada fecha, sicamente se apoya en la contianza o solvencia
ccondmica que presente la persona o entidad que o solicita,

T

Para levar a cabo ta recuperacion de los créditos otorgados, es importante tener en mente
procedimientos efectivos en cuanto a cobranza. ya que juega un papel imponante para la vida y el
ixito de cualquier negocio que realiza sus ventas de esta forma. En ¢l Departamento de Crédito v
Cobranza el gerente de crédito debe desarrollar un cistema para ¢l cobro de cuentas sin gque estas
representen mayor problema para su recuperacion. ya que en la mayoria de los casos 1a cobranza
lenta viene a afectar el volumen de ventas realizadas si no se recuperan conforme al piazo pactado.

Una fuenie de informacion importante a la cual se recurrio para continuar recabando datos
¢ informes acerca del tema de crédito y cobranza, son las publicaciones de la Revista Expansion, en
1a cual se encontrd informacién especializada de cobranza en la edicién del mes de tebrero de
1996.




CUENTAS POR COBRAR
ADIOS A LA CARTERA VENCIDA

¥ asesor corporativo de crédito y cobranzas de Kimberly-Clark de Mé
que toda empresa que realiza ventas a crédito puede sanear

" Pedro Reyes de Guzmian, miembro de la Asociacion Ejecutiva de Crédito, cousultor
independiente ¥

ico, atirma
sus cuentas. ya que para logrario
existen herramientas de cobranza hasta ahora subutilizadas o ignoradas. Algunas de ellas son 1a

negociacion, 1a psicologia de la cobranza, la informacion cas
preparacion del cobrador v los controles de cartera.

i absoluta sobre el deudor, la

La vacuna o la mejor medida contra la insolvencia de pagos ¢s la prevencion. si el andlisis
para conceder o

créditos estd bien hecho, 1a insolvencia se elimina desde el principio. es seguro
que la persona tisica o moral pa .

En gencral el erédito es un rie
la prevencion en st maxima

10 por eso debe buscarse reducirlo a su maxima expresion y
presion siendo esto precisamente un analisis.  Para otorgar un
crédito se debe analizar pertil, capacidad de pago. asi como Ias caracteristicas cuantitativas y
cuatitativas del clicnte.

Un expediente completo de andlisis crediticio debe constar de solicitud de crédito, acta de
constitucion de la cmpres:

s

banca™.

. investigacion de referenc

S €n camaras. asociacione

proveedores v

Redondeado el tema se e,

A a la conclusion siguicnte @

La administracion de c¢rédito y cobranza es la coordinacién de los recursos técnicos
os otorgados mediante la confian

aplicada al mismo,

a depositada en un cliente y la recuperacion de capitales

Esta es la finalidad gue se¢ persigue con la administracion del s

wima de crédito ¥y cobranza,
el logro de objetivos institucionales. asi como el incremento en el niimero de clientes del servicio
de Mensajeria Acelerada MEXPOST.

STRADA. Ivetic. Cucntas poc cobror . Eapansion febrero 1996 p. 48,49,




] § CO!\!QF.RCIAL\ZAC‘(‘)N Y COBRANZA MEXPOST
(CREDITO Y COBRANZA )

La finalidad de nuestra investi
y cobranza que opera en fa mensajeri

cion es conovcer en primera instancia el sistema de crédito
acele a MEXPOST, para posteriormente identitficar que
problemas lleva consigo ¥ buscar soluciones inteligentes que permitan una buena administracién
det sistema. Por 1o que se utiliza un informante clave quien da un amplio panorama de la forma de
operacion en conjunto. de las areas de comercializacion y cobranza de MEXPOST.

COORDINADOR ADMINISTRATIVO
DEL DEPARTAMENTO DE COBRANZA

El departamento de comercializacion se enearga de gestior
contrato de servicio a raveés de sus promotores de ventas quicnes t
posibles clientes, dandoles a conocer las caracteristicas del servicio asi como |
beneticios que obtendran del cerédito, asi mismo  solicitaran v
preestablecida para su investigacion v anal

r In contraiacion de clientes por
snen el contacto

ecto con los
condiciones y
la documentacion

recabarian
sis,

Unaves recabada 1o informacion se llevara ac
de la informacion proporcionada por el posibie cliente
La aceptacion o negacion del crédito.

bo las funciones de investigacion y

analisis
~ los resultados obtenidos se reflejaran en

Ya que se Jdetermind que ¢l candidato si e

sujeto de crédito, el area de vomercializacion
procede a la firma del contrato v a proporcionarie sl cliente el material necesario para la utilizacion

det servicio (guias Jde deposito) ¢ intorma a las dreas de operacion, facturacion y cobranza a nivel
nacional sobre la apertura del nuevo contrato,

comercializa

Para los casos de cancelacion, rescisidn o terminad

ion de comratos. cl area de
n también tiene la obligacion de notificarlo ¥ circular la informmacidn a nivel
nacional.

Para efectos de recuperacion de crédito se hara mediante la emision de una tactura mensual
unica . Para chientes que realizan envios interestatales la facturacion mensual serd por cada entidad
donde reciba el servicio. Estas facturas serdn presentadas al cliente dentro de tos cinco dias hibiles
posteriores a su emision por los gestores de cobranza respectivos, ( actualmente se cuenta con scis
rutas para la central 1l ¥ existen tres centros operativos, 1os que para efectos de cobranza, se
consideran como una ruta por cada centro vperativo ) se entrega ia factura al cliente quien la toma
a revision extendiendo un contrarrecibo por el importe de cada factura

. En ¢l caso de liquidaria
dentro de los primeros cinco dias habiles siguientes a su presentacion sera acreedor a un descuento
del 5% por pronto pago.

£l control de la informacion se realiza mediante un sistema de computo que registra los
movimientos desde la aperiura de los contratos, asignacion de rutas de cobro ¥ muodificaciones (
RFC. domicilio. razon social . etc. ) asi mismo registra las guias de depodsito, que son los
documentos de respaldo sobre la prestacion del servicio v la base para la emision de la factura



respectiva, la cual queda registrada y una vez que €s cobrada. ¢l personal de cobranza captura los
pagos para que asi quede saldada fa cuenta.

DOCUMENTACION DE REFERENCIA PARA APERTURA DE CREDITO

SECTOR PRIVADO

.

Copia de acta constitutiva ( personas morales ) o acta de nacimiento de personas fisicas.
Poader notarial del representante

- Copia de identiticacion oficial del representante legal,

- Copia de estados financieros de los altimos dos aios ( personas morales ).

- Copia de las dos altimas declaraciones anuales ( personas fisicas ).

Copia del Registro Federal de Contribuyentes,

- Alta ante la SHCP,

Tres referencias comerciales.

- Tres referenci

s buncarias.

SECTOR PUBLICO

- Copia deif poder notarial del apoderado legal.
- Copia de identificacion oficial del apoderado.
- Copia del Registra Federal de Contribuyentes.

OBSERVACION DIRECTA

Para complemento a la investigacion se hace ¢l empico de observacion directa al sistema
de mensajeria MEXPOST, logrando de esta torma recabar informacidon veridica de tas operaciones
mismas que se llevan acabo en la institucion,

En MEXPOST se mancja un sistema de crédito ¥ cobranza de una forma muy sencilla, el

cual permite {a captacion de un gran nimero de ¢lientes, a quienes sc les realiza la cobranza dentro
de un tiempo cstablecido.

Los encargados de otorgar crédito bajo contrato de servicio. ¢s ¢! departamento de

comercializacion que a traveés de sus promotores de veontas, ejecutan la labor de seleccion a quien
cubre los requisitos establecidos por la mensajeria.

En la Gerencia de Administracion v Finanzas se lleva acabo ia tacturacion y cobranza
respectiva de los clientes ya antes seleccionados.
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La generacion de tacturas se realiza a traves de un sistema de computo, que permite emitir
grandes volumenes de facturas al mes para que se sometan a cobro, para etio la cobranza cuenia
con seis rutas. estructuradas de una forma que permite abarcar a todos los clientes de 1a central (T,

istentes dentro del drea metropolitana.

proceso de cobranza  ¢s realizado mediante vi personales por los gestores de
cobranza y los pages son recibidos en cheque que sercdn para depadsito a la cuenta de MEXPOST.




CAPITULO 1. ASPECTOS GENERALES DEL CREDITO Y COBRANZA

Dentro de las organizaciones privadas y publicas de cualquier giro comercial que se
dediquen a las ventas o comercializacion de productos ¥ servicios. ¢s de gran importancia que
tengan contemplado 10 que es en conjunto ¢l crédito v 1a cobranza. para que estas disciplinas sean
manejadas y Hevadas de la torma mas conveniente.

La interaccion entre el crédito v fa cobranza es un punto importante, ¢! cual debe ser
siempre evaluado por parte de la direccion o encargados de la administracion de ias empresas. por
el hecho de ser labores de dependencia mutun. por lo que ¢s necesario gue exista una excelente
ploten al maximo

conjuncion entre ambos para que se logren los objetivos institucionales ¥ se ¢
para que se den resultados positivos al implesnentar sistemas de crédito v cobranza.

1.1 QUE ES CREDITO

Como se indico con anterioridad, “la palabra crédito se deriva del latin eréditum, que signi
consentimiento o aprobacion de 1o que un tercero ha sugerido o

confianza y crédere que e
propuesto.

Etimologica y comammente, crédito se¢ define como contianza, ya que ta palabra CREDO ,
tiene sus raices en latin que se divide en dos palabras. CRAD que en el sanscrito significa

confianza y DO que ¢s colocar

el poder para obtener bienes o servicios por medio Jde la promesa de pago en
1 el futuro, ¢s un derecho presente a pago futuro.

El crédito ¢
una techa determinada e

“Crédito ¢s la contianza dada o recibida a cambio de un valor. El crédito coloca una
obligacién a pagar por ¢l comprador vy da el derecho de pago al vendedor. La palabra “crédito™
significa una transaccion a crédito, crédito establecido o un instrumento de crédito. El crédito es
usado como un medio de cambio y como un agente de produccion. Da flexibilidad a la oferta y la
demanda, hace mas productive al capital, acelera la produccion y la distribucion, aumenta el
volumen de los negocios. facilita la transferencia de dinero v sirve para elevar e) nivel de manejo

de los negocios.

El monto de crédito en uso depende de la probabilidad de su liquidacion cuando se vence,
» de la necesidad de un medio de cambio. El crédito juega un papel importante en el ciclo de los

negocios’

6 PALACIOS Roa. Javier op. oit.1dem
2 Euinger. Richard I°. “Credito y cobranzas™ . Ed. CECSA. México 1990, p. 35,




ORIGEN Y EVOLUCION

El origen del crédito data de épocas muy remotas, v por diversos estudios ¢ investigaciones
se lega a la conclusion que su inicio fue cuando se establece la necesidad det comercio entre los
grupos existente Esta actividad se basa en las experiencias ¥ conocimicentos que dejaron los
comerciantes de la an cdad a traves del intercambio comerccial que reali
que intluy o en el crecimionto de la cconomia de 1os pueblos.

ban. ¢s por esta causa

1 desarrollo cconomico que alcanzd necesita de patrones de operacion que sirvieron de
base para las transacciones, por ¢sta ¢ausa se implementd ¢l uso de la especie o moneda para
facilitar las compras. fas ventas y los préstamos para Ia produccion

Las garantias

Nigidas en esos tiempos cran diferentes a las actuales. en ocasiones el
deudor era esclavizado y obligado a trabajar para cumplir con la Jdeuda contraida, en ca:

muerte, el castigo 1o tenian que cumplir los tamitiares.
de pena de muerte para que asi se cubriera fa deada.

o de
a ¢poca los castizos eran corporales o

La evolucion del erédito ha sido considerable. ya que ha sido utilizado como i
de progreso. para unia mejor operacion se ha necesitado someter a revisione:
académicas, comercial legales
contlictos en su utilizacion.

rumento
» adecuaciones tanto
asi como administrativas para evitar climas de desconfionza y

EL CREDITO EN MEXICO

Consideranda la opinion general de expertos en la materia. se cree que "¢l uso del crédito
en México tiene su origen entre los Aztecas, quicnes durante su reinado dejaron evidencias sobre
verdaderas operaciones de compra-venta en las que utitizaban como factor de cambio el crédito,

bajo las normas o reglas establecidas ¢n su legislacion. sedalando penas para los deudores morosos,
como la esclavitud o la carcel.

Dentro de las trapsacciones comerciales
cempleaban distintos tipos de moncda. como el ¢a
de cobre las mas comunes™."

que se realizaban de trueque o de compra-venta,
cao, telas de algodon o piezas de metal, siendo las

1.2 QUE ES COBRANZA

Para cualquicr empresa que se dedica a la prestacion u otorgamiento de créditos. es
esencial contar con un sistema de cobro que reembolse a Ia entidad de una manera agit y eficaz lo
prestado. ademas de otorgarle cicrtas utilidades.

# PALACIOS Roa, Javier, 1dem p. 12




La cobranza es originada por ¢l otorgamiento de un crédito ¢} cual estd definido en vl
articulo 291 de fa Ley de Titulos y Operaciones de Crédito: “El acreditante se obliga a poner una
suma de dincro a disposicion del acreditado. o a contraer por cuenta de éste una obligacidn, para
que él mismo haga uso del crédito concedido ¢n la torma, en los términos v condiciones
convenidos. quedando obligado ef acreditado a restituir al acreditante las sumas de que disponga. o

a cubririo oportunamente por ¢l impone de la obligacion gue contrajo, y en todo caso a pagarle jos
interesus, prestaciones, ¢ que se estipulen,

STOS v comision

Ao recuperacion de ese pago se le denomina cobranza. 1a cual se detine como la accidn
el etecto de cobrar, entendidadose désta col

mo percibir uno la cantidad quce otro e debe.

Dentro Jde una organizacion o enti.

d fa funcion de cobranza es muy importante, ya que las
utitidades que obtiene se derivan de la venta de bienes o servicios. pero para conseguir estas

utifidades hay que efectuar una accion reciproca, que ¢s la de prestar un servicio » recibir un pago
en cierto plazo tijado.

En teoria. la oportuna recuperacion de fos eréditos no deberian representar probtema
alguno. »a que cuando una persona fisica 0 moral obticne a crédito un servicio. adquiere y acepta el
compromiso de liguidar su impaorte dentro del €rmino convenido.

Sin embargo. la realidad es diferente, muchos de los deudores utitizan todos los medios a
su alcance. alygunos aceptables v otros detfinitivamente arbitrartos para diteric ¢l mayor tiempo
posibie en ¢l momento de realizar sus pagos.

La funcion de cobl

n3

a1 consistirtd en hacer la programacion de cobros de acucrdo a las
techas de vencimiento de facturas o documentos. asi como la recuperacion total de los créditos
concedidos,

1.3 OBJETIVOS Y CARACTERISTICAS DE LA COBRANZA

Los objetivos de ia cobranza son:

- La recuperacion completa v vportuna de los créditos concedidos.

- Abatimiento de las coentas vencidas.

- Evitar la cobranza fenta y atrasada. pues el atraso o sobregiro en el crédito. impiden
nuevas transacciones con estos elientes, por temor a que la deuda continde subiendo.

Cada dia se hace mas critico alcanzar los objetivos mencionados, en algunos casos por falia
de recursos y otros debido a que los objetivos de la empre
profesionalismo necesarios dentro del area de cobranzas.

a carecen de la preparacion y

e imap o ———



Principales caracteristicas de la cobranza:

- Debe ser ADECUADA
- Duebe ser OPORTUNA
- Dobe ser COMPLETA

- ADECUADA.- La mayor parte de las empresas tienen clientes de diversa naturaleza, por
1o que no es posiblie establecer un sistema unico que produzea resultados satistactorios para todos
los casos. Mientras mayor sea ¢l conocimiento de los clientes. mayor scra la probabilidad de que se
utilice el procedimiento adecuado que permita alcanzar los objetivos propuestos.

importante tener sicmpre presente al planear una estrategia de cobranz,

. 1a importancia
det cliente total, en su localidad, en su

no. eto.. asi como la importancia que para la empresa
tiene el adeudo que pretende cobrar. ¥ esto podra orientarla respecto al medio gue debe utilizar y Ia
intensidad del mismo.

Bl camino que se utilice para recuperar un considerable adeudo que por alguna causa s¢
intcrese obtener en una fecha precisa, aon a costa de la inversion directa del tiempo de algan
cjecutivo del Departamento de Cobranza, debera ser diterente del que se siga para obtener el pago
de alguna facwira de menor cuantia de un tmportante cliente, ya que es probable que no haya sido
liguidada a su vencimicnto por algin preblema administrativo que puede ser solucionado con un
contacto directo entre ¢l encargado de la cuenta v el Departamento de Pagos al Cliente. A su vez
ammbos caminos diteriran del que se utilizara para recuperar algin importe del que se tenga serias
sospechas de poder perder.

- OPORTUNA.- Al hablar de esta caracteristi
el Departamento de Cobranza debe reali
compromiso » Hepar a exhortarlo a que lo b

a se desed incluir todas las actividades que
r para facilitar al cliente, ¢l cumplimiento de su
ga.

Aqui podriamos englobar desde el correcto v apropiado envio de estados de cuenta hasta el
recordatorio personal, pasando por una amplia gama en la cual queda incluida la visita de los
cobradores y/0 representantes, asi como la correspondencia que produce ¢l Departamento de
Cobranza.

Lamentablemente no son pocos los casos en o que es el propio acreedor el que coadyuva al
incumplimicento del cliente por diversas causas. entre las cuales se puede mencionar:

- Demora en los embarques y/o la facturacion.
- Errores en precios y/o descuentos.
- Errores en 1os registros respecto at domicilio de algan ¢

=

nte,




ntada

lentitud de tramites internos que provocan que la factura no sea pres
sistema acostumbrado,
s para liguidar sus facturs

NCESO )
VPOrtLNAMENIC 2 reVisidn. cuanto éste es of
- Falta de los requisitos que el cliente exi

- Estados de cuenta dificiles de interpretar.

- Personat inadecuado en miimero Mo capacidad en el Departamento de Cobranza, o bjen.
que carczea de los apropiados recursos materiales para cumplir sus funciones. Es conveniente no
olvidar la importancia de la motivacion gue tenga el personal en ¢l Depanamento de Cobranza,

- Insuticiencia en la informacion interna que diticulte el detectar adeudos vencidos.

En sintesis, se puede asegurar que el arraso que un cliente presente obedece a causas ajenas
a la empresa y gue se esté sepuro de haber realizade en el momento preciso la labor que le

¢ ¢sta o sea el argumento gue atilice ¢l cliente para demorar su
= ha apuntado. gue la diticultad para cobrar algin
ntigtiedad.

corresponde. para que la talta o
pago, teniendo presente. ademas de Jo que ya s
adeudo crece. cuando excede Jd¢ cierto limite, en proporcion de su

- COMPLETA .- S¢ debe pugnar por obtencr ¢l importe total de las facturas a excepeion
del descuento por pronto pago ¢n su caso. combatiendo la existencia de diferencias que
normalmente son pequeias en relacion al adeudo original, pero gue en conjunto pueden provocar
iderar en los resultados.

un impacto digno de cons

05 conceptos, entre los que se

Estas diferencias pueden estar originadas por dive

ntran:

- Extemporancidad en el pago que trae como conscecuencia la no aceptacion del descuento

carrespondicnte,

rrores o malos entendidos respecto a precios y/o descuentos normales ¥ promocionales.

De lle entarse algin casc de este tipo. vs conveniente tratar de solucionarlo a la
brevedad posible, pues de lo contrario, especialmente con clientes con los que se celebran
frecuentes operaciones. pudicra ser muy dificil. costoso ¢ imprictico el tratar de resolver
diferencias atrasadas.

En resumen, se pucde atirmar que [a cobranza es bisicamente un problema de relaciones
humanas, motivo por ¢l cual no es posible ¢stablecer reglas Hijas para alcanzar ¢l éxito.

Se ha hablado ya. de la impornancia que tiene el recuperar el importe de las ventas en el
lapso plancado pero no se debe olvidar que en un momento dado puede ser tan importante o quizis
mas ¢l conservar relaciones armoniosas con un cliente, que ¢! obtener el pago de un adeudo en ese
preciso momento a cambio de lesionar o incluso llegar a romiper las relaciones comerciales.



1.4 BASES PARA REALIZAR LA COBRANZA Y FACTORES
QUE LA AFECTAN

Generalmente quiene
importantes, como

se dedican a vender a erédito necesitan tener en mente factores
bases para una buena cobranza, las cuale:

permitan un buen entendimiento
eatre empresa-clicate, para que esto no atecte el préstamo ¥ el cobro respectivo.

<

&

fincan en trey puntos fundamentale:

- Una investigacion de crédito bien realizada, hacia el cliente.

- Cumplimiento de los acuerdos en 1a venta y posventa por parte de la empresa.
- Oportuna realizacion de la cobranza,

Cuando se lleva a cabo la
puede Hegar a un
capacidad de

Ty

abor de cobranza por pane del departamento encargado. se
problema si anteriormente el cliente no tue seleccionado de
pago o solvencia  econdimica

cuerdo a su
porque  evideuntemente se rellejard una  mala
investigacion por parte de quién otorga el crédito, 1o cual tendrd como resultado que la cobranza se
dificulte por tener un vicio de origen.

Por este motivo es
establecidas por parte de
Crédito ¥ Cobranza

muy  importante el

cumplimiento fiel ¥y exacto de las politicas
cmpresa en esta materia. ¥a que a pesar de que el departamento de
se apepa a estas reglas generales, las cosas no siempre salen como se esperan
debido a posibles errores de operacion por parte de los recursos humanos gue intervienen en la
fabor ¥ ¢l no aplicarios correctamente ¢conlleva a un mayor riesgo.

Un tactor determinante para que la fabor de cobranza se Heve de una buena forma. es el
cumplimiento hacia ¢l clicnte: prestando ¢l servicio en los érmino

contortmidad por parte del consumidor final, Esto sirve para que Ia empresa se  sienta
comprometida con quien requiere de sus servicios, ¥ éstos se den de la forma mas adecuada,

establecidos generando

porque de no ser asi, un disgusio del cliente se puede wrnar en una mora en los pagos, lo cual
acarrea una pérdida en tiempo para la realizacion del cobro, y ¢n caso extremo hasta pérdida del
cliente,

1o que deben tenerse presentes.,

Existen factores internos ¥ éxternos que legan a afectar a da cobranza de una empre por

Los factores internos se refieren a todo aquello que tiene origen dentro de la emipresa y que
se reflcja en una cobranza tenta, pérdida de cuentas o procedimientos legales de cobro que pueden
ser injustos: lo cual generaria ia pérdida definitiva del cliente.
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FACTORES INTERNOS

- Promesas no cumplidas por vendedores
- Mat trato por parte del cobrador o personal del Departamento hacia el cliente.

- Servicio no satisfactorio para cl cliente,
FACTORES EXTERNOS

- Situacion econdmica del pais.
- Pérdidas producidas por siniestros.

1.5 SISTEMA DE CREDITO Y COBRANZA
1.5.1 CAPITACION DE USUARIOS

L.a primera fuente de informacion de crédito del consumidor es. por supuesto. la solicitud
individual que veritica para obtener ese crédito. Cada salicitante para crédito de consumidor--sea
para una cuenta carriente, uia compra a plazos o préstamos en efectivo --espera dar al acreedor
interesado cierta informacion basica acerca de si mismo. de su trabajo. sus relaciones sociales
(referencias) y su experiencia pasada o antecedentes de crédito. Otorgarlo, serin un  asunto
extremadamente simple si ¢l acreedor pudiera siempre depender de la veracidad integra de esta
informacion dada por ¢l cliente » no resultaria mucho problema determinar si esta completa--
(rarnmmente desea un solicitante a crédito excluir voluntariamente inforacion acerca de si mismo).

SOLICITUD DE CREDITO

La solicitud de crédito at consumidor puede hacerse en una entrevista personal, por correo,
© por teléfono, de acuerdo con las politicas .

Cualesquicra fueren [os medios usados. ¢l solicitante ¢s requerido para dar mayor
informacién basica para capacitar al acreedor y determinar si valdria la pena mayor informacion.
udes son desaprobadas a menudo basandose en la intformacion gue contienen.

Las sol

LA ENTREVISTA PERSONAL . "El mas comiin y por antiguo ¢l método mas satisfactorio
para aceptar una solicitud de crédito, ¢s una cntrevista personal con ¢l propio solicitante. Casi
siempre sc requicre una entrevista cuando déste desca crédito renovade. una cuenta a plazo o un
El gerente de credito s una pequefa organizacién. entrevista a todos personalmente,

préstamo.
tidad a sus ayud: o entrevistadores adiestrados.

pero en una gran firma delega su resp




VENTAJAS DE LA ENTREVISTA PERSONAL . La principal ventaja de una entrevista
sobre otros métodos de tomar una solicitud de crédito, es que ¢f entrevistador tiene la oportunidad
de juzgar al solicitante. Las impresiones de sinceridad, apariencia y personalidad de éste pueden
anotarse ¢n ciave en el esqueleto de solicitud.

Detalles imposibles de deducir en una solicitud escrita pueden ser revelados en una
. LT
entrevista pcl’SOl]ﬂ‘ .

1.52 LINEAMIENTOS PARA OTORGAMIENTO DE CREDITO

Las empresds que mancjan otorgamicnto de credito para incrementas sus ventas y
prestacion de servicios, necesitan contar con sistemas de crédito y cobranza ciectivos que permitan
captar el mayor numero de clientes al igual que el ingreso que de ellos se derive, mediante la
recuperacion de los créditos otorgados a través de procedimientos de cobran:

De esta forma s¢ manejan lincamientos especificos con los cuales deben cumplir el usuario
© cliente, para que pueda disponer de algan crédito .

1. OTORGAMIENTO DE CREDITO . Sc otorga crédito a todas aguellas personas fisicas o
morales que se encuentren legalmente establecidas de acuerdo con las leyes mercantiles mexicanas
¥ que tengan solvencia moral y cconomica aceptable.

2. FIJACION DE LIMITE DE CREDITO . El crédito es fijado por analistas de crédito,

quienes se encargaran de investigar si e} solicitante cuenta con la capacidad econdmica y moral
para la utilizacion de un crédito.

Para que la investigacion tenpga credibilidad generalmente
documentacion :

se solicita la siguicnte

PERSONAS FISICAS

- Dos uitimas declaraciones anuales
- Registro Federal de Contribuyentes
- Alta ante la SHCP.

- Referencias personales

- Referencias bancarias

@ ETTINGER. Richard P. op. cit. p. 125-126.




PERSONAS MORALES

- Acta constitutiva de la emipresa

tados financicros de los altimos dos anos
- Alta ante la SHCP.

~ Registro Federal de Contribuyentes

- Referencias bancarias

base a esta informacio

I oes a lo que se apegard  para el otorgamiento de un crédito:
siempre corroborando que fa documentacion y datos proporcionados scan verdaderos.

Para complementar ta informacion, es tactible revisar el crédito que tiene el cliente con
otros proveedores del mismo ramo, tratando como limite inicial fa cantidad maxima proporcionada
por éstos siempre y cuando el importe del pedido no rebase ese limite

3. AMPLIACION DE CREDITO . El crédito podra ser amplindo a wdos los clientes que
durante un tiempo razonable hubicran efectuado sus pagos puntualmente, aceptando plazos

v
condiciones de antemano establecidas.

1. REDUCCION DE CREDITO | te se efectuara cuando un cliente no cumpla con las
condiciones establecidas por ¢l aereedor ¥ normalmente se atrase en sus pagos. de ésta forma se
reducira hasta que normalice su situacion. Estas reducciones generalmente son determi
Jefe de crédito v cobranza.

adas por el

5. SUSPENSION DE CREDITO . ste ©s suspendido a los clientes que no cumplen con
las condicionues estabtecidas, Generalimente aplica a los que tengan atrasos de mas de 120 dias en
sus papos y a {os que tengan registrado en su auxiliar mas de cinco devoluciones de cheques.

1.5.3 TIEMPOS Y CONDICIONES DE PAGO

L.as condiciones de pago varian de acuerdo con las diferentes ramas de negocios a las de un
ramo parnicular ¥y en las industrias donde la costumbre ha establecido condiciones tipo. En
realidad, varian en algunas ocasiones dentro de la misma compaiiia; condiciones diterentes pueden
ser concebidas a distintas clases de clientes.

Ninguna regla controla et tiempo por ¢l cual se otorga el crédito: esta depende de
condiciones corricnies.

Como regla general, puede decirse que tres aspectos importantes intluyen sobre las
condiciones de crédito @ ¢l producto, fas circunstancias del comprador y las del vendedor,

i
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CLASIFICACION DE LAS CONDICIONES DE PAG

Las condiciones de pago regularmente usadas en ¢l medio mercantil se pueden clasificar de
esta manera ;

a).- Pagos por adelantado
b).- Pagos al contado

¢).- Pagos por pedidos individuales
d).- Pagos por pedidos globales
©).- Pago a plazos

PAGOS POR ADELANTADO

Los pagos por adelantado son -
a).- Pagocene

vo antes de la entrega
b).- Pago al entregar

PAGOS AL CONTADO

o las transacciones de compra-venta al mayoreo. o entre comerciantes, s¢ acostumbra
convenir en dos términos de pagos a contado.

ay-  Contdoe riguroso. Es cuando se ha convenido que ¢l comprador haga el pago
precisamente al cecibir 1a mercancia.
Generatmente ¢n estas condiciones el vendedor concede un descuento (por pago de
contado) que se caleula sobre el importe total de la factura.
b).- Contado comercial. En ¢l medio mercantil existe un término de pago al que curiosamente

se le ha dado ¢l nombre de contado comercial

Dentro de esta torma de pago ¢l yvendedor concede al comprador un plazo de 30 dias para
poder pagar.

El vendedor en tales circunstancias. puede ofrecer un descuento por pronto pago, si et
comprador no usa integramente los 30 dias contenidos, o si paga dentro del término.

CONDICIONES EN PEDIDOS INDIVIDUALES

“Tales condiciones serian los periodos de crédito y de d o. C : son hech
por compradores que requicren envios solamente una o dos veces al mes.
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Si el término para p2

gar es de 30 dis

sin descuento se expresa asi @ 30 dias netos.

Si le hace un descuento que tuera def 3% se expresaria de ésta forma : 3/10, 30 dias neto, lo
gnifica que un descuento del 3% es deducido si se hace el pago dentro de 10 dias después de
fa fecha del contrato: de otra manera 1 pago total de a cuenta se vence 30 dias después de ta fecha.

que

CONDICIONES EN PEDIDOS GLOBALES

Comao su nombre 1o
pedido a un tiempo.

wdica. el pedido

ulobal permite al comprador pagar por mas de un
El descuento es deducido \uhn todos los pedidos para un periodo global para
el pago. Comanmente. ¢l pago es requerido después de fin de mes para entregas durante el mismo.

Estas condiciones orig

inadas con comerciantes
diario durante ¢

muy activos que hacen compras casi a
1 mes. encontraron el inconveniente de hacer pagos cusi disriamente, por lo cuat
tue necesario tener la ventaja de los descuentos por pago en efectivo.

Los comerciantes mas fuertes empezaron a pedir a los estabile

pagar todas sus cuentas una vez al mes, con un descuento regular
los negocios de tales cuentas activos, los vendedores empezaron a aceptar estos requisitos. Ahora
es comun en muchos ramos que un vendudor permita a los clientes pagar al décimo dia del mes
todas fas cuentas del mes anterior ¥ deducir el descuento.

imientos que les permitieran
Por conservar fa reputacion y

PAGO A PLAZOS

Cuando el érmino de pago se «

cede en 30 dias del contado comercial. se dice que l1a
accion de compra-venta se hizo a crédito 0 a plazos, y puede convenirse que el precio se pague
integro al concluir ¢l lapso convenido. o bien ¢n entregas sucesivas o escalonadas. Estas entregas

sucesivas pueden ser cada semana, cada quincena o cada mes, dependiendo de como se haya
N R T
estiputado con ef cliente™.

trans

1.5.4 MEDIOS PARA REALIZAR LA RECUPERACION DE CREDITOS

En la mayoria de las empresas o instituciones que otorgan créditos, utilizan este tipo de
métodos por ser los mas directos para la realizacion de la cobranza,

- Cobradores

- Cartas de cobranza

Visitas personales de funcionarios de la empresa
- Agencias de cobranza

- Abogado

1 0 CREDITO ¥ COBRAN

ZA Colegio Nacional de Educacion Profecional Técnica’, Meénico 1991 . 26-31.




1.6 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE OFRECER CREDITO

Para una

empresa que vende productos o presta servicios es de
crédito a sus

consumidores, ya que de esta forma se estimula para que
amenten las ventas totales, asi como el incremento en las utilidades m

ran utilidad eatender
casten mas dinero y
smas de la empresa.

El otorgar credito 4 un cliente le cuesta dinero a fa
costo apreeado se le carga a guien compra o adquicre un servicio con este tipo de plan. ta torma
es muy sencilla de aceptar por pane del cliente, y¥a que esta dispuesto a pagar una cantidad sxtra
por la utitizacion del credito sin ninguna discusion sobre ¢! precio.

npresa, pero la ventaja es que dicho

Cuando una empresa decide otorgar erddito. de alguna torma expresa amistad v confianza

. depositada en los clicntes que utilizan este servicio, ademas de hacer mas agradable hacia el
consumidor la utilizacion del producto o servicio que presta la empresa para que se siema mativado
» responda de buena voluntad.

Se puede tograr que el cliente utilice de forma mas constante los servicios de la empresa y !
se deje de preocupar un poco por el precia, al igual que puede ayudar a captar un sin nimero de M
clientes nuesos por bucna recomendacion hecha a tavor de fa empresa.

Las desventajas de ofrecer crédito son la probabitidad de pérdidas, y
su totalidad la respuesta de todos los clientes al momento de cobro, por

que no se espera en .
existic diversos factore

cconomicos que evitan la solvencia por parte de los deudores, Una segunda desventaja principal de
extender crédito es que aumentan las necesidades de capital de trabajo para la empresa. |

U'no de tos problemas mas graves que sufren las

empresas que otorzan cridito v se )
enfrentan a diario. ex cuando los ¢lientes dejan de pagar, sea por ¢l motive o razon que sea: la N
empresa se ticne que valer de métodos para tratar de cobrar de la manera que mas le convenga; ya

sea mediante notificaciones, llamadas telefonicas o ¢

en casos extremos con abogados.

La utilizacion de estos métodos representan pastos ¢Xiras para la empresa, ya que no M
pucden dejar de perder éstas cuentas tan ficilmente. porgque se puede sufrir un grave problema de )
descapitalizacion, generado por el aumento de varias cucntas en estas circunstancias.

1.7 ECONOMiA CREDITICIA

El crédito s

: I1a convertido en un tactor fundamental dentro de a economia de cualquier
pais. va que permite el desarrollo tanto de personas. empresas ¥y gobiemos: por servir como fuente



}

de financiamiento para la adquisicion y compra de articulos, biecnes y en algunos casos de
propiedades. Este factor ayuda al crecimiento de los paises, porque fortalece las relaciones de
compra-venta de productos y servicios. que son los que generan ingresos v fuentes de empleo para

los habitantes de dichos territorios,

Dentro de una sociedad ccondomicamente activa se ha desarrollado e¢n gran medida fa
utilizacion de creditos para adquisicion de bienes o servicios. extendiéndose en forma casi casual,
muchas oca: si de manera automatica vy sin un pensamiento consciente por parte de
endedores y consumidores, que viven este fendémeno de forma rutinaria.

iones

En el supuesto de que todos dejaran de extender crédito por alguna causa. la economia
crediticia que vive un pais se veria en serios problemas al igual que experimentaria un colapso total
¢ inmediato. ya que la poblacion de consumidores de todos {os giros ¥ ramos s¢ verian atectados en
st financiamiento  para adquirir productos gque cubran sus necesidades y  esto tendria como
sultado final. que las tibricas cerraran ¢ interrumpieran sus actividades de transtosmacion.

Existiria un panico generalizado e¢n todos los bancos. »a que son los primeramente
afcctados porque viven det otorgamiento de créditos y los intereses que de cllos se generan. Los
locales comerciales se irian practicamente a la quiebra ya que no podrian reatizar sus labores de
ventas v comercializacion. De esta forma muy probablemente la mitad de la fuerza de trabajo se
quedaria sin empleo en un tiempo muy corto, debido a la baja sensible en las ventas.

Practicamente se regresaria en un tiempo muy corto a Ja cconomia primitiva del trueque.
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CAPITULO 2. MODELO PARA LA REALIZACION DE LA COBRANZA

Para Hesar a cabo la gestion de cuentas a clientes es necesario tener en mente los
procedimientos y medios adecuados con los que se contardn para realizar esta labor.  Muchas
as que se dedican al cobro de cuentas a deudores, utilizan métodos sencillos de cobranza los

ar de recuperar ol préstamo o

empre;
cuales permiten entear en contacto directo con los clientes para asi tra;

préstamos otorgados a la brevedad posible.

medio mais comuan para realizar las gestiones de cobranza, e¢s por parte de Cobradores,
itar el domicilio paricular o fiscal de las personas a las

quienes se cncargan directamente de v
cuales se les ha otorgado un crédito.

En la actualidad se cuenta con distintos mérodos para realizar Iabores de cobranza. que han
arrojado grandes resultados. muchos de ¢llos son mérodos sencillos, rutinarios para quiencs los
Hevan a cabo, pero efectives para la recuperacion de los créditos que finalmente es ¢l abjetivo a

scpuir.

Es importante combinar en proporciones adecuadas la tenacidad y espiritu agresivo, con la

n al cliente,

¥ aten

N DE LA COBRANZA

2.1 PREPARACIO!

La preparacion de la cobranza siempre se lleva a cabo dentro del mismo departamento. por
personal del area que se encarga en muchos de los casos en ordenarlo por rutas, delegaciones o

zonas ya antes plancadas para una localizacion mas facil de los clientes. Esta labor se ejecuta un
e lista, indudabl es mas recomendable

dia antes o a primera hora del dia para que se
la primera opcion, porque se puede dedicar mas tiempo a su elaboracion, evitando que por prisas

no se realicen bien las labores como son: la integracion de contrarrecibos, documentos. oficios.
notas v facturas.

Para qgue dicha preparacion se efectie de manera adecuada. es conveniente realizar
Iamadas telefénicas a fin de obtener informacion que permita agilizar las labores de cobranza, por
cjemplo:

Para retencion de algin cheque que serd recogido después del horario establecido en caja.
Para saber si el pago se efecruard en el dia programado.

Para llevar informacion extra que requiere ¢l cliente. acerca de su servicio.



La cobranza del dia debera llevar para que se realice de forma efectiv:

- Documentos para tfirma de aceptacion.
- Contrarrecibos,

- Facturas a revision.

- Cheques devucltos por insufi
- Notas de credito.

- Otros.

encia de tondos

Tambien el Depanamento de Crédito » Cobranza debera de identificar v hacer anotaciones
especificas que ayuden a realizar de torma mas sencilla la labor de cobro ¢

- Revision de ordenes recient
para gque asi ¢l cobrador teny

s para checar que no haya acuerdos o tratados e
a mas datos acerca de los clientes,

=N
insuficienc

srificacion de posibles documentos pendientes de ser firmados o cheques devuceltos por
de tondos, para que tos fleve el cobrador y sean requisitados v cobrados.

- Preparacion de instrucciones especiales para el cobrador. en los casos de cobranzas
urgentes, documentos que necesiten presentarse para su firma a determinada hora. ete.

- Marcar las facturas devueltas por errores ¢ por estar imal claboradas, para corregirlas y
posteriormente eanviarlas,

- Consultas hechas a tos andli
informacion e instrucciones completas.,

de antigiiedad de saldos, para que ! cobrador lleve

- Indicaciones de horarios. dias de pa

r0 de clientes nues 0s 0 cambio de los mismos.
2.2 CONDUCTOS PARA REALIZAR LA COBRANZA

Para liegar a realizar fa cobranza dentro de una organizacion, se deben explotar al maximo
todos los recursos posibles con los que se cuenten. lo cual permitird que nuestro sistema de cobro
opere de la torma mas adecuada ¢ incremente las utilidades propias de la empresa.

La labor de¢ cobranza consiste ¢n obtener la maxima recuperacion de adeudos a favor en

forina oportuna, derivadas de las ventas a crédito. reduciendo al minimo posible el riesgo,
procurando sicmpre Que ta imagen y prestigio de la empresa ante el cliente no se vea afectada.
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El cobro de adeudos se puede recuperar por diversos conductos:
- Por cobradores.

- Cartas Jde cobranza.

- Via welefonica.

- Visitas personales de funcionarios de la empresa.

- Agencias Jde cobro.

- Por abogadas.

2.2.1 POR MEDIO DE COBRADORES

La ventaja que existe al wtilizar cobradores es precisamente por su especialidad, se

encuentran tamiliarizados con los tramites que deben efectuarse. Generalmente ¢l cobrador es una
persona clave deotro de un sistema Je cobranzas

crédito, al igual que la imagen mi

~a que s la via dires

ta para la recuperacion de ua
ma del servicio que presta la empresa: por ¢l pasan la mayor
parte de los recursos financieros con 1os que opera la entidad, y sin embargo su trabajo no suele ser
reconocido.

Para cualquicr Dcepartamento de Crédito y Cobranza. ¢s de gran imporancia ia
implantacion de algan sistema de incentivos, ¢l cual motive al cobrador a cfectuar de forma
oportuna los tramites v presentacion de documentacion a cobro:

de ésta forma ayudara a la
recuperacion mas pronta de las cuentas v a

iencia del sistema.

2.2.2 CARTAS DE COBRANZA

Al paso del tiempo este

po de técnica se ha convenido ¢n un método muy etectivo para
cobro de cuentas vencidas va que la carta personal s directa. recibe atencion, y aclara en torma
inequivoca 1a seriedad del asunto. Se pucden redactar acorde a la personalidad del acreedor v del

cliente. ¥ a 1a urgencia de la demanda. Se tiene contemplado que esta téenica de cobro serd 1a de
mayor importancia ¥ la mas comanmente utilizada.

L.a mayoria de las empresas que prestan a crédito. utilizan este tipo de cartas para realizar
sus cobros pendientes de pago.

El objetivo principal de las cartas de cobro, es recibir 1a respucsta de los clientes mediante
la boniticacién de sus adeudos, sin disgustarios ¥ llegar a contlictos extras que afecten la relacion,
en ciertos casos puede ser necesario legar a ¢sta afectacion, dependiendo la resistencia puesta por
cf deudor.

Las cartas de cobranza deben reunir los siguientes requisitos:
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- Es necesario que no sean cartas pro

impresas en las que solamente se
1a cantidad que debe ef cliente.

escriba e nombre y
- No abusar de su uso ya que la clientela termina por perderies el miedo

atrasado en sus pagos.

- Deben tener una entrada amable v cordial a pesar de que ¢l deudor se encuentre muy

- No debera contener elementos amena
inmedima.

dores a menos que se v

an a cumplir de torma
= Dehe existir la oportunidad para una comunicacion con ef cliente.

2.2.3 ViA TELEFONICA

La comunicacion telefomea es el mejor o

cercamiento directo v de mayor rapidez para
re un valioso auxiliar en tas labores de cobranza.
una téenica muy empleada dentro de los departamentos de cobranza. va que permite mediante

un teletonema a los clientes, ponerse de acuerdo en cuanto a su deuda ¥ en algunos casos fijar el
dia y los horarios parn la realizacion de los pagos.

CONVETSAr CON UNA Persona. por ésta causa resuita s

La cobranza por teléfone requicre del cuidado de detalles especiates, porque no es lo

mismo recibir una llamada otteciendo un producto en labor de venta, que recibir llamada en 1a cual
se reclama el pago de un bien o

rvicio que se utilizo, por lo que en muchas ocasiones ¢sta labor
obliga a los deudores irresponsables a negarse y ocultarse, o cual hace mas dificil la cobranza de
una cuenta vencida.

El mantener  incomunicado  al Departamento de Crédito v Cobranza, trac como
consecuencia ¢l retraso Jde cuvntas » documentos por cobrar, que tal vez no representarian ninguna

dificuitad para su recuperacion, debido a que la mayoria de los clientes generalimente responden a
sus adeudos contraidos.

2.2.4 VISITA PERSONAL DE FUNCIONARIOS DE LA EMPRES,

Las visitas por parne de funcionarios de Crédito y Cobranza de ta empresa. son muy
utilizadas en ia actualidad, ya que permiten un acercamiento directo entre ¢l acreditante v el
deudor. de lo cual se puede dar un arregio para saldar ja cuenta pendiente, buscando el mejor
beneficio para las dos panes.  Generalimente dichos tuncionarios presentan ante ¢l deudor.
informacidn referente al crédito utilizado. como estados de cuenta, facturas en remision. saldos
anteriores. etc.. que permitan la plena idemtificacién por parte del clicnte ¥ asi decida tomar una
sofucion conjunta con ¢l funcionario para pagar ¢l adeudo.

En Ia mayoria de las situaciones en que se incurre a visitas personales de funcionarios de
Departamentos de Crédito v Cobranza dec una empresa que vende a crédito o presta servicio.
cuando visitan a los deudores cllos generalimente aceptan su deuda ¥ se encuentran en la mejor
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disposicion de negociacion. para aplazar su deuda a pagos establecidos por ambas partes. pero en la
prictica muchos de los clientes son puntuales al realizar sus primeros pagos, para posteriormente
volver a caer en insolvencia cconomica. ya que sus utilidades las destinan para su inversion y dejan
de realizar los pagos que anteriormente habian pactado.

2.2.53 AGENCIAS DE COBRANZAS

Las

cencias  de cobranzas son especialistas en ¢l cobro de cuenias  pendientes,
enerahmente son negocios privados 3 operados para fines de lucro. Para realizar la cobranza, las
gencias establecen un porcentaje que se le carpara al duefio de tas cuentas, gencralmente lo cargan
a la cantidad que puedan cobrar: cuando no recuperan nada no se llevara a cabo el cargo. La
anancia para la agencia de cobro serd entre un 25 o 30%% sobre ta cantidad adeudada v en algunos
casos. hasta un 30% vn cuentas pequedias y de cobro especialmente dificit.

=

Este servicio Jde cobranzas hace varios esfuerzos para recuperar los adeudos gque le son
turnados. pero en determinado motnento pueden decidir abandonar el asunto por no contar con la
respuesta de {os deudores. por lo cual tendrda que notificar que han agotado todos sus métodos p,
que el dueito de fas cuentas quede en libertad de clegir oiro método de cobranza.

Los métodos que utilizan Las agencias son los mismos que emplea un departamento propio
de cobranza utilizan cartas, Hamadas teletonicas, visitas personales de cobradores que en teoria
son personal mas capacitado para realizar esta fabor, porgue estin mis experimentados y trabajan
tiempo completo en los asuntos,

La mayor parte de los asuntos wrnados a las agencias, son de clientes que las empresas
estan dispuestas a perder, son cobros dificiles de los cuales se han agotado todos jos recursos con
os que cucntan los Departamentos de Cobranza. Si la agencia no obtiene buenos resultados de sus
westiones realizadas. lo mas conveniente es turnar las cuentas a un abogado.

2.2.6 POR MEDIO DE ABOGADOS

L.a cobranza realizada por abogados se Heva mediante la via legal, teniendo como resultado
en algunas ocasiones. el pago parcial de las deudas y en otros la negativa total de pago.

Este tipo de cobro es efectivo cuando se practica sobre cuentas pequeiias. porque muchos
clientes se intimidan por cartas u otra comunicacién de un abogado, va que s¢ manejan demandas
Jjudiciales y embargos si no se cubren los montos adeudados. Por lo cual las empresas deciden

saldar sus cuentas y no verse en problemas legales que a ia larga pueden dafar su imagen.



La cobranza a través Jde abogados es en general un fracaso ya que resulta bastante Jenta, en
muchas ocasiones se prestan los abogados a servir al deudor y no al cliente. Por este motivo
muchas empresas tratan de evitar este tipo de cobranzas. porque son bastante costosas y pueden
poner en juicio el servicio que presta la empresa, por lo cual prefieren tlegar a arreglos amistosos
con los clientes antes que pasar por este método.

Para tener una cobranza efectiva por medio de un abogado, es recomendable que antes de
amenazar al cliente, se elabore la demanda para proceder en caso de negativa durante las 48 horas
de plazo. Si no existiera respuesta de pago. entonces se deberd presentar la demanda v proceder al

embargo si esto fuera redituable en cues

tion de gastos.

2.2.7 CUENTAS POR COBRAR

traen consigo buenos

Todos los métados de cobranza bien cjecutados y supervisados,
»a que de una forma

resultados v en terminos generales son buenos para quienes los adopran,
sencilfa s pueden lograr cobranzas sin alto grado de dificultad. Pero en la actualidad esto o es
suficiente. muchas empresas caen en suspension de pagos por ¢l hecho de no ser solventes
vconamicamente o mejor dicho, por no estar aptos para contar con crédito a pagar a un corto plazo.
Este problema se genera debido a faltas en el anali financiero aplicado a estas empresas. que no
cuentan con recursos propias para saldar préstamos concedidos. Las investigaciones a las cuales se
deben someter quienes solicitan erédito, deben ser procedimicntos imparciales ¢n los que se refleje
si esiste solvencia ccondmica, lo que tinalimente sera ¢l factor que decida el otorgamiento del

crédito.

s aseguran que las

n de pagos. cspecialistas en cobranz

Para evitar problemas de suspens
ino vacunarse contra efla.

empresas ho solo pueden curarse de la cartera vencida

Esta informucién recabada de un memo ejecutivo de la revista Expansion del mes de
Adios a la cartera vencida™

tebrero de 1996 en el articulo
ADIOS A LA CARTERA VENCIDA

Adn en medio de la debacle ccondmica, especialistas en cobranzas aseguran gue no sélo
las empresas pueden curarse de la cartera vencida, sino vacunarse contra ella.

No es sorpresa. Dejar de tener deudores es uno de los descos de las empresas para aflo
nuevo, mas ahn, si traen a cuestas la crisis del ano vicjo. Lo realnmente extraiio es que esto pueda
onvertirse en realidad. Scgian Pedro Reyes de Guzmiin, miembro de la Asociacion Ejecutiva de

Crédito, consultor independiente v asesor corporativo de crédito ¥ cobranzas de Kimberly Clark de
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M

co, contra lo que ensciia la vi

cotidiana, decir adios a la cartera vencida si es posible
“porque los pretextos pira no pagar no existen. Debemos recuperar nuestro dinero a tiempo. sano
¥ completo™.

El especis

lista Jdice que
subutilizadas o ignoradas.  Algunas de el

s herramicntas de cobranza hasta ahora
s son la negociacion. la psicologia de ta cobranza. la
informacion casi absoluta sobre ¢l deudor, a preparacion del cobrador y los controles de cartera.

pecialmente en tiempo de crisi
vencida de una compaiiia.

. No existe una “receta’” dnica para climinar la cartera
Sin embargo, como regla general. debe partirse de la negociacion.
Durante la primera conversacion debe aplicarse el principio de observacion. Un buen cobrador
tiene cardcter ¥ un tono adecuado de voz, Viste adecuada ¥ formalmente aunque no de manera
ostentosa. Jice Rosa NMarfa NMoreno Velasco, directora general de Servicios Legates v Crediticios
Multicobranzas, dedicada a la recuperacion de cartera vencida,

La impoctancia de que e tenga cobradores aptos durante una negoviacion es tal, que las
as deben buscar como prepararlos, a pesar de que no exista una escuela de cobradores en
Meénico. senala Moreno, guicn tambidén ¢s instructora del Centro Nacional de Productividad y
expositora de Management Coenter de NMéxico A.C.
plazo™.

empre

Ademas “la inversion s recuperable al corto

La capacitacion de los gestores de cobranza
recogecheques™, aclara Reves- deberid incluir un conocimiento general de la compafia que
representan.  fpualmente, 10s métodos para recoleciar el mayor nimero de datos posibles sobre el
deudor: fecha de vencimiento de su deuda, avales y otras garantias, entre otros.  Esta informacién
es 1a que permitird rebaur todos los argumentos para la insolvencia.

-"que no deben confundirse con los

L.a vacuna. La mejor medida s la prevencion. Si el analis:
bien hecho, la insolvencia se elimina desde ¢l principio.
persona fisica o moral pagari.

s para conceder los créditos estd
“Asi -precisa Reyes- s seguro que la

En peneral, el crédito es un riesgo. Por eso debe buscarse reducirlo o su minima expresion
» la prevencién, en su maxima expresion, cs precisamente un analisis “como Dios manda™. Teresa
Guerrero, catedratica del Instituto Tecnologico Autonomo de México (ITAM) y Julicta Guiza.
directora del Programa de Contaduria Publica de esta institucion, coinciden en que para otorgar un
crédito se debe analizar pertil. capacidad de pago. asi como las caracteristicas cuantitativas y
cualitativas del cliente. Esto -dice Guiza- implica no limitarse a obscrvar los indices tinancieros de
una empresa. “La prucba del dcido ¢s un indicador. pero no deben desdedarse en una solicitud las
posibilidades de exportacion o nuevos proyectos de inversidn.

Es decir, evaluar el potencial™.

34




Un expediente completo de andlisis crediticio debe constar de solicitud de crédito, acta de
constitucion de la empresa. investipacion de referencias en camaras, asociaciones. proveedores y
banca. agrega CGiuerrero. Pe acuerdo con la contadora publica. ospecializada en el area
internacional, para hacer miis xunr-h. el estudio. se puede realizar via mddem con el sistema
senicreb, creado por ef Banco de México. absolutamente confiable y gratuito.

El reporte de visita tamb muy importante para otorgar ¢t erédito y vacunarse contra la
insolvencia de torma total. Guiza recalca que “es diferente la realidad palpable

n ¢

ta plasmada en

papel™. Para Guerrero la visita debe contener la informacion sobre el mercado de la compadia,

clientes, proveedores, politica de precios. concesiones. marcas > lu cultura corporativa de 1a
A 14

rse datos adi

LOI'lp.lﬂl’I. o deben descarts
an v objetivos.

onales como quidnes son los competidores, planes,

Reyes senaka decuada para realizar el andalisis de crédito v
subraya que para realizarlo, los departamentos de erédito y ventas no pucden ser uno solo. “Puede
v debe eaistir comunicacidn entre ambas areas. pero nunca deben ser un mismo departamento,
porquc dthdO al atin de incrementar las ventas, paralelamente asciende la cartera vencida®™. Las
especialistas del I'TAM aftaden Que asi como ¢s riesgoso otorgar un crédito en papel. también lo es
la decisién v criterios para darlo sean unipersonales. Por eso sugicren que sea un comité de crédito
el que decida sobre esto.

El antidoto. Para Guerrero existen diterentes tipos de deudores. los buenos clientes que
pagan en los plazos preestablecidos v con los montos fijados: quienes pagan poco a poco pero de
manera constante; quienes 1o hacen a mayores intervalos, ¥ quienes se ¢stancaron ¢n sus pagos (son
los que no quieren y/o 1o pueden pagar).

el deudor no quiere pagar, pero los titulos de propiedad y demas informacién en la
cartern indica que si puede hacerlo, es necesario evaluar si interesa conservarto como c¢liente -a
veees s el principal- o si. ain dado el caso, la compainia puede diversiticar su mercado ¥ acudir a
los departamentos extrajudiciales s judiciales para cobrar. Si no puede papar es neeesario verificar
i cuenta con flujo de etectivo para reestructurar sus pagos, ¢n 1os que incluso se negocien intereses
moratorios.

“Solo cuando no existen ingresos ni propiedades con las que se pucda cobrar, puede
alvidarse de recuperar su cartera™, dice Jaime Nebot Rosello, licenciado en derecho por la UNAM
» con especialidad en Técnicas y Anilisis de Crédito def Tec de Monterrey. Nebor, expositor de
Management Center de México, considera también fundamental, como las especialistas del ITAM.
que en cualquier linea de crédito se conozean los estados financicros y 1a liquidez de Ja empresa.
Sin embargo. agrepa que para recuperar la cartera, se requiere que en el expediente de crédito
existan comprobantes de adeudo y antecedentes de propiedad del deudor, asi como ¢l aval o deudor
solidario. “Con esto. las posibilidades de recuperar clientes y cartera se amplian a 80% por lo
menos”. Esta cifra es la que toma Guiza como porcentaje de situaciones controlabies en un crédito,
“porgue vl otro 20%5 son contingencias como devaluacion, potiticas fiscales y otras™.




Hay muchas empresas enfermais de cartera vencida. Sin embargo. existen varias medicinas
como para dejar al enfermo con un padecimiento erénico que puede provacar la muerte.

10 MEDICAMENTOS PARA LA CURA

Estos son 10 tips tormulados por las catedraticas Julicra Guiza v Teresa Guerrero, del

Instituto Tecnologico Autdnomo de México (ITAM) para lograr una cobranza efectiva:

Capacitar al cobrador para alentar ¢l pago

una inversion que logrard Cejercer presion sin agresion”. porque si insulta, denigra a la
campariia Que representa. Son mas convincentes las argumentos solidos v la firmeza.  La
experiencia comprucba que nada se fogra con “pritos y sombrerazos™. Por eso ¢l don de gentes en
el jefe de cobranzas s muy importante.

(K]

- Motivar al equipo de cobranza

ar a gran imporancia que tienen sus integrantes ¥ mejorar

sto puede lograrse al enta

sus comi

estricto control de vencimientos de cartera,

La automatizacion es esencial para esto, porque registra montos » fechas de vencimiento.

.- Dar [a misma importaacia 2 todas {as carteras.

de mayor monto y antigiledad. no se decben

Aunque sicmpre exigen mayor firmeza |
olvidar tos adeudos recientes. La cartera envejece y la lucha contra el tiempo es escncial. Por ¢so
deben vigilarse los vencimientos diarios.

5.- Pagar a los vendedores hasta cobrar.

Esta es una medida un poco injusta, pera permite tener analistas de crédito contfiables.

6.~ Persistir y persistir.

Pocas empresas logran cobrar a la primera vez.

7.~ Involucrar mandos medios » altos en fas cobranzas.

A veces es milagrosa una Hamada del director general de la compaitia acreedora a su
2 deudora.

homologo de I empre



8.- Dejar habiar al cliente.

Posiblemente sea ¢l quien proponga una adecuada reestructuracion a su adeudo.

9.- Reconocer que “algo ¢s algo™

s conveniente aceptar pagos parciales a cuenta del adeudo total, claro, sin cometer el error
de intercambiarlos por ¢l contra recibo de la deuda 1otal.

10.- Analizar la posibilidad de que una agencia externa ileve el departamento de crédito

Su contrata

S0 no s6lo pucde shorrar gastos  internos.
administrativa. gra

sino aumentar Ja
s al personal especializado.

ncia

Este es un diseiio que gencralimente se utiliza dentro de un departamento de cobranza. para
elaborar la relacion de cobranza diaria. En este formato se relacionara a los clientes que se van a
visitar durante ¢l dia. se formula en original y copia distribuyéndose la primera para el cobrador y
la siguiente para ¢l archivo del Departamento de Crddito ¥y Cobranza.

Este tipo de formatos Jde relacidn de cobranzas se puede diseiiar de acuerdo a fas
necesidades de cada empresa, finatmente lo que importa es el buen uso de déste lormalo ¥ que se
lleve correctamente a cabo ¢t llenado del mismo para que este cumpla su objetivo’

ESTRADA, Ivetic. op. cit. idem,
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2.4 ENTREGA Y RECEPCION DE LA COBRANZA

Para Hevar a cabo de torma adecuada la entrega de cobranza. se debera seguir la relaciéon
antes formulada con origmal > copia, firmada por qu

n la hace y quién recibe, procurando por
parte del cobrador revisar las facturas, recibos » documentos entregados de alg

pueda afectar tanto a ¢l como a la cobranza diaria.

in posible error. que

v oentrega de cobranza

cneralmente va enrutada por un orden 1ogico de dirccciones de
clicntes, @sto sirve para que el cobrador realice 1a labor con mas tacilidad » le rinda e¢f dia al
manimo. para que cubra ¢l mayor ndimero posible de cliente

Para Hevar a cabo ia labor de recepeion de cobranza. el encargado del deparntamento debera
remitirse a cotejar la cobranza etectuada. contra la relacion det dia correspondi

nte donde checara:

- Cheques y ctectivo recibido.
- Documentos no pagados.
- Documentos debidamente requi

itndos.

Contrarrecibos nuevos por documentacion entregada a revision.
- Facturas no recibidas para su revision,

. Por falta de ticmpo.

- Por estar mat tormuladas.

. Por estar tnhcompietas,

Ademas el Departamento de Crédito » Cobranza debera estar al tanto, en las notas extras o
situaciones que tenga el cobrador.

- Debera tomar nota de las observaciones hechas por el cobrador en ja relacion.
- Atender reclamaciones de clientes.

- Tomar nota ¥ proceder de inmediato en asuntos que ameriten llamadas teleténicas, cartas
0 visitas personales,

- Ver que se realicen movimientos ¢n las cuentas corrientes para la disminucion de saldos.
st asi tuese el caso.

2.5 DIRECTORIO DE CLIENTES, PERSONAS FISICAS Y MORALES.

En todo Departamento de Crédito ¥ Cobranzas es importante contar con un directorio al

dia, de todos los clientes a las que se les presta servicios su finalidad sera ia facil identificacion de
1a empresa ¥ localizacion del cliente.



PERSONAS FisSicas

- Nombre completo del deador.

- Direcciion completa; en caso de ser necesario indicar alguna referencia para su pronta
focalizacion.

- Tel

- Domicilio del lu

= Pussto que ocupin.

-~ Nombre del jete inmediato.

fono purticutar y/o trabajo.
rde empleo.

PERSONAS MORALES

- Razon social.

- Direccion completa.
- Teléfono particular.
- Nombre de 1a persona que se encarga de realizar los pagos de la empresa.

- Puesto y nombre de las personas de nivel superior, asi como su nimero telefénico.
- Horario de trabajo de la empresa.

- Dias y horarios para efectuar pagos v revisiones.

- Potiticas de la empresa para la realizacién de sus pagos.

2.6 SEGURIDAD DENTRO DE LA COBRANZA

El tomar precauciones es actividad cotidiana dentro de cualquier negocio. parque un suceso
inesperado puede acarrear muchos problemas, tanto a los recursos humanos que participan en la
empresa como a i misma entidad que puede sufrir una situacion economica complicada.

Para este tipo de imprevistos. ¢! Depanamento de Crédito vy Cobranza debe contar con
respaldos de informacion de todas las cuentas que manejan para cualquier situacion que quede

pendiente.

2.6.1 ASALTOS

Como medida de sceguridad para cvitar posibles asaltos., es recomendable para los

cobradores tener en cuenta las siguientes medidas:

- Evitar encontrarse solos en lugares apartados.
- Romper ta rutina diaria de cobro, modificando periédicamente el enrutamiento,
- WNo ¢c con nadie relacionados con la cobranza.
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- Disimular dentro de sus portafolios el efectivo, cheques y documentos de valor, a fin de
evitar que al abrirlo se vea facilmente el contenido
- Exigir ¢l pago ¢n cheque para abono en cuenta de fa empresa: como una politica.

2.6.2. ACCIDENTES

Para actuar de la manera mis adecuada en el momento en ¢l cual suceden imprevistos, sera
necesario adoptar fas siguientes medidas:

n: teletonicamente a la

- A rode imnediato cuando exs un extravio de documentac
empresa » al Gerente de Crédito v Cobranza.

- Tomar nota de toda fa informacion que pudieran recabar de las personas que presenciaron
el accidente: empleados de alpon negocio, clicntela que se encontrara en el momento, cte.

- Sellar previamente los cheques recibidos con la leyenda “No negociable™  Esto
generalmente se podra exigir al cliente como una politica interna y vendra de ésta forma desde Ia
chequera expedida por el banco.

2.6.3 AFIANZAMIENTO A COBRADORES

Como medida de proteccion a los intereses de la empresa, es recomendable que los
cobradores y todas las personas que manejen valores de la empresa se encuentren afianzados, para
seguridad en caso de imprevistos o abusos de confianza. De esta forma ta compania afianzadora se
encargarid de cubrir lo correspondiente a la pérdida y focatizacion de las personas que actuaron de
mala fe para proceder en su contra.
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CAPITULO 3. INFORMES REALIZADOS PARA LA RECUPERACION DE
CREDITOS

Dentro de cualquier entidad econdmica. ¢s necesario que cada drea o departamento emita
periddicamente informacian acerca de 1o que se realiza o sucede en su interior. De esto no queda
exento ¢l Departamento de Crédito s Cobranza. ya que debe emitir mensualmente o a determinado
tiempo scgan las necesidades de la empresal informacion de los ingresos obtenidos por concepto de
cobro de adeudaos a clientes. al igual de fos créditos otorgados durante ¢l mismo periodo.

ta informacion generalmente es tomada da por la dircccion general v las
gerencias, »a que en los aiveles mas altos de las empresas es donde se toman decisiones
importantes. siempre soportado por s relevantes ¥y oportunas.

revi

2.1 INFORME DIARIO DE COBRANZA

te informe se realiza a diario en las areas de crédito y cobranza, ya que permite ilevar el
control del ingreso. por concepto de cobro de cucnlas de los clientes que tienen en cartera. Esto
funciona para ir saldando a diario las cuentas que se van pagando, al igual que avuda a disminuir
los montos de las deudas que todavia quedan pendigntes, para asi tratar de mantener las cuentas al
dia.

En ¢! cucrpo del intorme tambica se debe registrar las facturas que ingresan a revisior
lo cual se deriva un conwrol. en cuanto al numero de las mismas que se encuentran en poder del
deudor y de las fechas de pago en las que se deberan recoger para que se ingresen al Departamento
de Crédito y Cobranza,

E
la empre:
que mas le convengan o con los que

forme diario de cobranza estd representado por ¢l conjunto de efectivo recuperado por
mediante sus distintas técnicas v meétodos de cobro. Cada empresa utitiza los medios
cne a la mano para llevar a cabo esta labor.

I.a mayor parte de las empresas llevan a cabo su labor de cobro por medio de cobradores,
quivnes directamente trabajan con los informes generindolos a diario. en ocasiones por zonas.
delepaciones o simplemente por rutas de cobro. En casos extremos tam n son utilizados por
abogados v por agencias de cobro que se encargan de realizar el trabajo.

Con esta informacion también se puede elaborar un estado comparativo, en relacion al afto
© afos anteriores para saber que tendencia tiene {a cobranza a través del tiempo y analizar si es
conveniente scguir con meétaodos de cobranza por medio de cobradores. cartas. tetefonemas, etc., o
si s¢ necesita intens ar ésta fabor para obtener mayores ingresos y recuperacion de cucentas.




3.2 ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS

Etl an edad de saldos. ¢s una herramienta muy efectiva para el control de las
cuentas y documentos por cobrar ya que tacilita ¥ pone at descubierto la situacion de la cartera con
gran claridad.

Inspec

ionar la antigiiedad de los saldos que se tienen de los clientes es importante porque
ayuda 3 que no se vayan deteniendo los deudores en sus pagos, porque la finalidad es mostrar el
tiempo gque tienen las cuentas mas atrasadas. para tratar que sean saldadas por el cliente deudor y a
futuro no atecten al sistema de cobranza.

de aatigiedad de saldos pucde claborarse semanalmente. gquincenatmente,
mensualmente o con otra periodicidad mas amplia, ésto en funcion de las necesidades inmediatas
del Departamento de Crédito y Cobranza. Desde luego que entre mds trecuente xea su preparacion
o realizacion en periodos cortos. sera de mayor utilidad para fa empreesa y ef propto departamento.
¥a que se podran tomar decisiones impornantes en ¢l momento que se requicran.

3.3 SEPARACION DE CUENTAS DE COBRO DIFICIL

En cualquicr sistema de crédito y cobranzas por muy estructurado y supervisado que s
encuentre, siempre se suscitaran una serie de problemas con clientes, va sean usuarios nuevos o
cmpresas consolidadas como buenos pagadores. ya que en la actualidad e futuro de las empresas
c¢s impredecible por la cconemin inestable que existe en el pais, de lo cual deriva problemas
financieros que repercuten on las utilidades y ganancias por concepto de ventas y prestacion de
servicios. Estos factores son {os mis comunes para que una empresa se convierta en un cliente de
cobro dificil. por 1o que se necesitarda tomar extremas precauciones por parte del Departamento de
Crédito y» Cobranza.

Para lievar a cabo un buen control. referente a las cuentas que han caido en situacidn de
cobro dificil, es thuy comun que mensualmente se elaboren intormes acerca de las cuentas que han
pasado a ser de la categoria denominada como cobranza dificil. especificando de forma detailada
datos importantes como son:

- Razon social o nombre del deudor.
- Nimero de factura que se adeuda.
- Importe a pagar.

- Antecedentes e

istentes.
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Este tipo de informes sirven, para Hevar un registro de lo que sucede con los clientes que
al igual que se utitiza para comenzar a tomar medidas que se

caen en problemas de cobro.
consideren pertinentes. de acuerdo a las circunstancias que presenta cada deudor.

Dentro de los Departamentos de Créddito » Cobranza de cualquier giro comercial, es

imporante tener identificados a los clientes que presentan este tipo de problemas. ya que en

onar, platicando las situaciones por las cuales

muchas oc nes ¢stos contlictos se pueden sol
an los clientes y buscar dar solucion con algdn mdtodo que se encuentre al alcance de la
sta del deudor

pas: S < >
empresa acrecdora, siempre ofreciendo de esta forma alternativas, para una re:
Por este motivo es importante realizar informes de

que generara una cobranza en una cucenta.
cuentas de cobro dificil para asi mantener separados a clientes con problemas, de otras cuentas que
SOM CONSLANTes N Sus Pagos.,

3.4 DEUDORES QUE CAEN EN SUSPENSION DE PAGOS Y QUIEBRA

o ¢l suceso y
ituacion

agontec

forme debera claborarse inmediatamente despuds de
habra de derivar del informe anterior, agn cuando pudiera tratarse de una

Este
obviamente s
sorpresiva.

¥ no se vislumbran posibilidades de

La suspension de pagos se presenta, cuando uni empresa no se encuentra en condicione:
de cumplic con la liguidacion de sus pasivos a su vencimiento i ibilida 3

ser pagado a corto plazo.

La suspension de pagos solamente puede ser solicitada por ¢l rupresenmute legal de la
sociedad y tiene como propasito obtener de sus acreedores una rnora ©n sus pagos’.

La administracion de los bienes queda en las mismas manos, pero es nombrado un sindico

cuva funcion es vigilar la marcha de la empresa.

sion de pagos ¢s un paso previo a la quiebra,

Frect Ia

LA QUIEBRA

Puede ser declarada en estado de quiebra. aquella empresa que hubicra suspendido el pago

de sus compromisos. Existe esta situacion en los siguientes casos:

'2 AOLINA Aznar, Victor. 'La dinamica Jel credito y cobranza™. Toma Il . Ed. ECASA Méxica 19907 117,
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- Cuando existe un incumplimiento en el pago de sus comprontisos vencidos.

- Cuando no hay bienes o no existen suficientes contra los cuales pudiera trabarse embargo.

- Cuando ¢l representante legal o dueiio de la empresa se oculta, o bien ya no hay persona
alguna que esté al frente del negocio.

- Cuando el local del negocio permanece cerrado.

La quicbra pucde scr solicitada por ¢l propio jucz. el Ministerio Pablico. por alguno o
varios de los acreedores.

La quiebra de los negzocios ¢s alpgo que casi na interesa al acreedor, porque el proceso de la
misma es muy prolongado » al tinal de cuentas lo que se llega a recuperar, si es que esto sucede,
resulta siempre una cantidad minima,  Por otra parte. ¢l tiempo que se dedica para vigilar et
desarrollo de los acontecimientos, asi como ¢ costo que representa la intervencion de los
abogrados. desalienta, De ahi que solo en cusos extremos se llega a solicitar la quiebra de un
deudor. para tines de comprobar ta deduccion de la cuenta por cobrar ante el fisco federal™."

NO DE LOS INFORMES DE CREDITO Y COBRANZA

3.5 DESTI?

El Departamento de Crédito » Cobranza emite estos inform: para que sean utilizados por
los niveles y departamentos que conforman la organizacion que tengan relacion directa y requicran
de dicha informacion. entre estos <¢ encuentran los siguientes:

- Direccion general.

- Gerencia de Ventas.

- Contraloria.

- Direceion de Finanzas.

Para que los informes dirigidos a estos niveles tengan éxito, sera de gran imporancia que
se tomen en cuenta v asi ayuden a solucionar problemas que a cada uno le correspondan dentro de
rea. Ya que es muy comun que ¢n las empresas cada departamento se comporte hermético
ios demas, no importando los problemas que susciten. De lo cual se deduce que la
informacion realizada por el Departamento de Crédito y Cobranza es de impostancia para todos los
niveles de una empresa, porque en cierto momento puede llegar a afectar a todos. De ahi es la
necesidad e interés en los infonmes realizados, que teadrin que ser elaborados de la mejor manera
que proporcionen los datos de una forma sencilla ¥ clara para quien consulte la informacion.

3

tdem. p. 123.

45



CAPITULO 4. SISTEMA DE CREDITO Y COBRANZA DEN
MENSAJERIA ACELERADA MEXPOST

La Nensajeria Acelerada se ha convertido en estas dos tltimas décadas en un servicio
importante para las empre: tanto nacionales como internacionales, al igual que para personas
fisicas que requicren de este servicio.  Antes se podia pensar que este tipo de mensajeria era una
moda o lujo que muchos adoptaban: pero ¢n la actualidad es una actividad importantisima para la
vida gconomica de muchas personas y entidades productivas, porque muchos de ellos basan sus
ventas de productos o servicios a través de la entrega de {as mensajerias aceleradas, entendiendo de
esto como el medio nuis rapido para hacer llegar al consumidor sus productos v asi lograr realizar
una venta segura,

También muchas vmpresas requiceren de los servicios de mensajeria cuando necesitan
comprar materiiales o productos que forman parte de su materia prima. por lo que surge la
necesidad de optar por este tipo de servicio, gue en muchas ocasiones es ¢l medio mas econdémico
para realizar envios Jde un determinado lugar a otro.

Cabe seiafar que en la actualidad esta actividad es muy competida a nivel mundial, ya que
existe un sin nOmero Jde mensajerias aceleradas que cuentan con conexiones a todo el mundo.
Dentro de la Repablica Mexicana podemos destacar a la Mensajeria Acelerada MEXPOST como ia
importante ya que depende del Servicio Postal Mexicano que es subsidiado por ¢l gobierno de
Meéxico.

4.1 ANTECEDENTES DE MEXPOST

MEXPOST surge como alternativa que el Servicio Postal Mexicano crea para satisfacer {a
demanda de correo rapido de grandes usuarios, como son sectores industrial y de servicios,
adoptando en sus inicios vl nombre de SERCA (1989). Dada la celeridad de crecimiento y la
importancia que empicza a tomar cf servicio de mensajeria rapida, a nivel nacional ¢ intermacional.
se decide seguir avanzando en el mecjoramiento de la calidad, acrecentando la cobertura v
competitividad de tos servicios de correo y mensajeria,

Durante la etapa de arranque MEXPOST (1989) ha utilizado parte de la intraestructura de
SEPOMEX para la prestacion de sus servicios, por lo que existe cierta dependencia en materia de
control presupuestal, operacion, administracion, etc.

Organicamente MEXPOST depende de SEPOMEX, esp de la di ion
comercial del organismo. en donde se ha propuesto hacer de MEXPOST un servicio de gestion
independiente. competitivo y sobre todo rentable.
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En la actualidad MEXPOST se constituye como el servicio de mensajeria acelerada

nacional ¢ internacional. el cual es parte de una organizacion mundial denominada Express Mail
Service (EMS). estructurada con base a un convenio con mas de 160 paises de todo el orbe.

Por sus caracteris

cor

as en el manejo de envios con tiempos minimos de entrega, se ha ido
ituyendo en su operacion en forma independiente del correo tradicional,

in embargo continua
amplinmente apoyada por ¢l Servicio Postal Mexicano. por 1o que tiene la posibilidad de ofrecer el
servicio de mensajeria acelerada con la mayor cobertura nacional e internacional.

Esto hace de
MEXPOST la unica mensajeria nacional capaz de otrecer este servicio.

fara ¢l imancjo de imensajeria y paqueteria a nivel locall nacional ¢ internacional. se ilevara
a cabo de sus oficinas centrales en México, D
Republica Me:

a sus destinatarios en 1os 31 estados de la
icana, o bica, a nivel internacional.
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42 ORGANIGRAMA DEL SERVICIO DE MENSAJERIA ACELERADA MEXPOST
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4.3 DEPARTADMENTO DE COI\IER_CIAL!ZACIGN COMO ENCARGADO
DEL OTORGAMIENTO DE CREDITO.

ANTECEDENTE

por lo que la

Al iniciar operaciones MEXPOST no contaba con personal propio de ventas
promotoria y captacion de clientes bajo ¢l sistema de contrato, se levo a cabo por parte del drea de
ventas del Servicio Postal Mexicano., Los formatos Que se usaron para dicho fin cran simples y los
requisitos solicitados para cerrar ¢l contrato ¢ran sencillos,

os solicitados han

weurso del tiempo los formatos  utilizados v los requis

el
evolucionado. a fin de obtener un mejor control en la formalizacion de contratos 3 a la vez tener

mayor soporte legal. con base en los requisitos ex

En tal virtud. a la fecha se atiliza un formato que contiene las minimas caracteristicas de
contro! y de amarre para la tormalizacion de un contrato, ademas de los documentos a ionales
que se entregan al usuario. que forman parte de una exposicion correcta y completa de los
bencficios ¥ condiciones del Servicio antes de la fimma de un contrato.

OPERACION DEL DEPARTAMENTO DE COMERCIALIZACION

En la actualidad el Departamento de Comerciatizacion, es ¢l encargado de la captacion de
clientes para el servicio de Mensajeria Acelerada MEXPOST; realiza la labor de contratacion de
usuarios bajo contrato de servicio a través de promotores de ventas. quienes tienen ¢l contacto

directo con ¢l mercado potencial.  Su labor consiste en dar a conocer el servicio. caracteristicas
propias. bencticios a obtener con la contratacian. asi como las condiciones respectivas: ya que
MEXPOST no cuenta con publicidad exterior que se encargue de mencionar los atributos propios
del servicio. Es de esta manera que su unica alternativa que utiliza para darse a conocer es a través
ienes reatizan su labor via telemarketing, visitas personales a empresas y

Dec esta forma el Departamento

de los promotores, q
recomendacion por parte de clientes que cuentan con el servicio.
de Comercializacién es muy importante dentro de la empresa, ya que por sus manos pasa toda la
cartera de clientes con la que opera ¢l servicio de mensajeria. lo cual es fundamenmal para cl

crecimiento ¥ desarrollo de la empresa.
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El Departamento de Comercializacion cuando acepta otorgar crédito a un cliente, ya sea
persona tisica o moral, realiza una serie de tramites y procedimicntos para la celebracion de
contratos. {os cuales son requisitos tundamentales a seguir para la prestacion del servicio de
mensajeria.

PROCEDIMIENTO PARA LA CELEBRACION DE CONTRATOS A NIVEL
NACIONAL

OBIETIVO GENERAL

Implementar Politicas Comerciales Especiticas con alcance nacional. en la celebracion de
contratos con los usuarios MEXPOST. que permita establecer ¥ mantener idéncos pardmetros de
control administrativo en los registros, ademas de un seguimiento de las cuentas MEXPOST.

I.- Estandarizar los formatos de contratacion a nivel nacional. en ¢! manejo anico v
exclusivo de un solo formato.

2.~ Ditundir a todas las Coordinaciones Estatales del interior del pais, tas Politicas
Comerciales que se deben observar y aplicar. en el seguimicnto y control de la cartera activa y en
los registros de nuevos contratos.

3.- Establecer un programa permanente, en el que se depure trimestralmente la cartera de
cada Coordinacion LEstatal v a nivel Central. de forma obligatoria ¥ penmanente.

4.- Supervisar ¢l cabal cumplimiento v seguimiento de las politicas comerciales del
procedimiento nacional.

POLITICAS COMERCIALES

Sc firmarad contrate con todas aquellas personas fisicas o morales, que s¢ comprometan a
depositar un minimo de 50 envios mensuales a nivel metropolitana y de 20 envios mensuales para
el interior del pai

Para tal etecto. ¢!l usuario de MEXPOST debera apegarse a los siguientes lincamientos:
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A) DIMENSIONES.- Se aceptara carrespondencia y paqueteria con un peso maximo d
kilogramos. cuyas dimensiones de largo. alto y profundidad no sumen mas de 1,80 metros,
Ia mayor entre ellas de 0.90 metros.

13) RESTRICCIONES. - Por la seguridad del Servicio v de acuerdo a los lincamientos de Ia
UPU®, IATA=* v con base a los términos que rige la "LEY DE VIAS GENERALES DE
mo  EMS/MEXPOS EPOMEX no transporta XPLOSIVOS,

COMUNICACION, ¢l Organ
LiQuIDOS. CORROSIVO SUBSTANCIAS INFECCIOSAS, RADIOACTIVAS,
: PERECEDEROS, GAS COMPRIMIDOS. CRISTALERIA.

MAGNETICAS. ANABLE!
PEROXIDO ORGANICO. F

OTRO MATERIAL QUE
DE EMPLEADOS ¥ FERCEROS.

LORES DE NINGUN TIPO O CUALQUIER
NTEGRIDAD FISICA

NI Ve
PELIGRO TRANSPORTES., LA

Se brindara el servicio a nivel focal, nacional e internacionad, en donde exista cobertura &

de acverdo a los

empos de entrega vigentes establecidos por MEXPOST.

El cliente podra asegurar opcionalmente sus envios. con un cargo adicional al valor del
importe declarado por ol usuarsio (Este cargo estard sujeto al porcentaje vigente, que en la
actualidad es det 1%46).

1,05 descuentos autorizados por MEXPOST son los siguientes:

De 051 a 100 envios 5%

De 101 a 150 envios 10%%
De 151 a 200 envios 15%
De 201 en adelante  20%

= Union PPostal Universal.
.. nci de T Atrcos

st



REQUISITOS PARA LA CELEBRACION DE UN CONTRATO
Antes de firmar ¢l contrato el usuario deberi presentar y cumplir los siguientes requisitos:
A)SECTOR PRIVADO

- Copia de Acta Constitutiva (personas morales) o Acta de Nacimiento de personas fisica. :
- Poder nortarial del representante fegal.

- Copia de identificacion oticial del representante legal. :
- Copia de Estados Financieros de los Gltimos 2 ados (personas morales). :
- Copia de las 2 uitimas declaraciones anuales (personas fisicas). :
- Copta del Registro Federal de Contribuyentes. i
- Alta ante la S.H.C.P.

- Tres ceterencias Comerciales.
- Tres referencias Bancarias.

13) SECTOR PUBLICO

- Copia del poder notarial del Apoderado Legal.
- Copia de identiticacion oficial del Apoderado Legal.
- Copia del Registro Federal de Contribuyente,

No se debera firmar un contrato, cuando se excluya cualquicra de los requisitos antes
sefialados para cada Sector.

REQUISITOS INTERNOS PARA LA CELEBRACION DE UN CONTRATO

Previa finma de! contrato. ¢ promotor de nuestro Servicio dcberd entregar al cliente
MEXPOST la siguiente documentacidn:

- Original de la Carta-Convenio (Anexo [).

- Coberturas y tiempos de entrega reales vigentes a nivel nacional e internacional.

- Caracteristicas Generales del Servicio.

- Procedimiento de Facturacién y Cobranza,

- Metodologia para el Seguro Opcional (Anexo D). N
- Tarifas vi ( i 1 e inter ional). '




Para constatar este hecho. el cliente MEXPOST firmara
comprobara

usuario ME

el formato Cana-Acuse, que
el haber recibido la informacion completa det Servicio (Anexo LID. Adicionalmente et
KPOST. debera tirmar la DECLARATORIA DE CONTENIDOS (Anexo V).

Zstos formatos en original. invariablemente se hallaran anexos a la Carta-Convenio y/o
contrato que se firme con ¢l usuario MEXPOST 3y tormara parte integral del expediente respectivo.

Uno de 1os dos originales de fa carta-convenio y/o contrato que tirme el cliente serd para ¢l
v el otro. para resguarda. Por ningan motivo se deberan firmar contratos ¢n fotacopias: aunque las
firmas sean originales. los formatos en cuestion deberan firmarse en papel membretado original

No obstante la firma del promotor MEXPO

T 0 su similar, tratandose de Coordinaciones
. en dichos tormatos deberi aparecer SIN EXCEPCION la tirma del jefe inmediato o del
Coordinador MEXPOST correspondiente. como validacion en ¢l cumplimiento
procedimiento. (Una vez que ¢l nuevo Contrato Clausulado entre en vigor,
por las Gerencias Estatales de SEPOMEX o por nuestro Apoderado Legal)

Estatale

cabal del presente
ste podra ser firmado

4.4 DEPARTAMENTO DE FACTURACION Y COBRANZAS COMO
ENCARGADO DE RECUPERACION DE CREDITOS.

En fa Gerencia de Administracion v Finanzas, se lleva a cabo la labor de facturacion y
cobranza a traves del Departamento con la misma denominacion. quien se encarga de recuperar los
créditos vtorgados por ¢l Departamento de Comercializacion. a fos clientes ya antes seleccionados.

‘I control de la
mediante un

Tormacion reterente a los clientes que se los prosta servicio, se mantiene
istema de computo que registra los movimientos, desde la apertura de contratos.
asignacion de rutas de cobro y moditicaciones que se susciten (RFC. domicilios, razones socinles.
etc.). asi mismo realiza el registro de guias de depésito, que son ¢l documento respaldo sobre la
prestacion del servicio v Ia base para Ia emision de la tactura respectiva, la cual queda registrada y
una vez cobrada. ¢i departamento e¢fectia ia captura de los pagos para que queden saldados.

La generacion de facturas ¢s realizada a través del mismo sistema, el cual emite grandes
volimenes de facturacion al mes. haciendo mencion que ésta actividad es respaldada con ta
informacién contenida en las guias de depdsito y en algunoes casos. por datos directos que se ponen
¢n el encabezado v cuerpo de las facturas, para asi someterlas a labor de cobro.

Para llevar a cabo la cobranza, se cuenta con rutas estructuradas gue permitan abarcar a
todos los clientes para que se les realice la gestion de cobro, para asi cumplir el ciclo de

otorgamiento de crédito v cobro de cuentas adeudadas. Jo cual traerd consigo la utilidad respectiva
para la empresa.




PROCEDIMIENTO PRELIMINAR DE FACTURACION Y COBRANZA

Dentro de los procedimientos de tacturacion v cobranza,
lineamientos uryg

se¢ mancjan tarifas sujetas a
ntes en materia de precios v tarifas del sector pablico tederal, ya que MEXPOST
es una direccion especializada del Servicio Postal Mexicano,

Ll Departamento de Crédito y Cobranza al final de cada mes. remitira al cliente la factura
global con el costo total de los servicios otorgados v descuento aplicabie al servicio brindado.

Para clientes puntuales
pronto pago., si el cliente
fa presentacion de la mi
cuanto a importes. ¢! chi
mayor a 5 dias habiles.
a lo asel

en sus pagos
iquida ¢l importe

MEXPOST otorga un 5% de descuento adicional por
de las facturas dentro de 1os 5 dias habiles siguientes a
suscitarse errores on la elaboracion de

s facturas en
la oportunidad de comunicarlo por escrito en un plazoe ao
Do 1o contrario, se entendera por aceptada y debera ser liquidada contforme
do en la misma, en caso de que resulte procedents la reclamacion. se estenderd nota de
crdédito correspondiente, misma que se aplicard en la facturacion posterior.

Al momento de realizar los pagos con cheques, se solicita a los clientes realizarlos con
cheques certiticados o de caja, que

tlegaran a ser rechazados, se hara un cargo del 20% por
cheque devuelto, de conformidad con to dispuesto por el articulo 193 de la “Ley General de Titulos
¥ Operaciones de Crédito™.

notenminos

enerales, ¢f Departamento de Facturacidon y Cobranza tiene como objetiva
primordial., incrementar la productividad en sus procesos. asi como fortalecer ¢l control interno,
organizando ¥ sistematizando los procesos existentes, actualizando la facturacion y acclerando la
cobranza. 4 fin de recuperar de la forma mas rapida la inversion que se tiene en cuentas por cobrar,
asi como definie Jos mecanismos formales de coordinacidn administrativa y operativa que existen
entre las areas de MENPOST.

4.5 PROCEDIMIENTOS EMPLEADOS PARA LA RECUPERACION DE
CREDITOS

Para Hlevar a cabo ta recuperacion de créditos de los clientes del servicio MEXPOST, se
emplean procedimientos sencillos, los cuales son llevados a cabo por el Departamento de
Facturacién y Cobranzas. La cobranza de forma ordinaria es llevada a cabo por Gestores de
Cobranza. quienes se encargarin de presentar ante los clientes del servicio su facturacidn emitida

durante el mes, en la cual se marcara los envios realizados a través de ta mensajeria, al igual que
los montos a tiquidar.
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Et trabajo realizado por los gestores de cobranza, consiste en someter a revision del cliente
las facturas que amparan el servicio proporcionado por MEXPOST. de lo cual ¢l usuario deberi
extender un contrarrecibo por ¢l importe adeudado. que se deberi cubrir a la brevedad posible,
teniendo comoe beneficio adictonal un descuento del 5% por pronto pago. en caso de liquidar
durante los primeros 3 dias habiles a la presentacion para revision de ta factura.

Cuando las cmipresas que utilizan los servicios de mensajeria comienzan a tener problemas
en la realizacion de sus pagos, s¢ utiliza ¢l cobro via oficios y cartas de cobranza, en las cuales se
invita de la mejor manera 4 los clientes a que realicen sus pagos puntualmente. como lo pactaron al
momento de tirmar el contrato de servicio. Al igual se recomien
empresa (NEXPOSTL en caso de woer dudas en cuanto a saldos
cuentas, cte.

al cliente.

que e acerque a la
envios, estados de

En casos extremos, se lleva a cabo ¢l cobro de cuentas por parte del personal del
depanamento, a traves de visitas personales a las empresas, con €510 se busca llegar a acuerdos que
canvenpan a las dos partes afectadas. ya que generaimente cuando surgen casos de este tipo, se
debe a problemas como negativa total de pago de tos clientes por mal servicio. o en muchas
ocasiones por insolvencia de pago: por ¢ste motive s necesaria la intervencion de personal
capacitado el cual atienda problemas complejos vy busque soluciones conjuntas con ¢l deudor.

*ara ta organizacion de la cobranza dentro def Distrito Federal y Municipios aledados, se
estructuraron 6 rutas de cobro que abarcan distintas zonas en las que se ubican las instalaciones de
los usuarios Jdel servicio. Estas rutas comprenden las sipuientes delegacione

- Cuauhtémoc.

- Miguel Hidalgo.

- Venustiano Carranz
- Gustavo A. Madero.
- lztapalapa.

- lztacalco.

- Cuajimalpa.

- Tlihuac.

Y los municipios de:

- Netzahualcoyotl.
- Ecatepec.

- Naucalpan.

- Texcoco.

Cabe destacar que la mayor parte de la cartera de clientes, se encuentra en las zonas
as de{ Distrito Federal y zona norte. donde se concentra ¢l mayor nimero de industrias.

cénty
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Para el resto de las delegaciones que conforman al Distrito, existen 3 centros operativos,
fos cuales se encargan de tacturar y realizar la gestion de cuentas de forma independiente. Por lo

que son consideradas como rutas de cobranza los centros operativos Naucalpan, Napoles y
Huipulco. )
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CAPITULO 5. EVALUACION COMPARATIVA

5.1 EVALUACION COMPARATIVA

| SISTEMA DE CREDITO Y CORRANZA MEXPOST

SISTEMA DE CREDITO ¥ COBRANZA DOCUMENTAL

| CARACTERISTICAS GENERALES

- Amplio numero de clientes Morosos.

- Conocimianto medio de usuarios del servicio

- Respussta inmeaiata de credito

-Mayor capitacion de usuanos. a comparacion de los
ingresos que se denvan de de alios

-Control med:o de las creditos otorgados.

-Amplio rmargen de tempa en recuperacion de adeudos.

-Amplio numero de cartera vencida

-Mane;o de saldos en algunas cuentas.

- Manejo en gestiones de cobranza

-Trabajo pe de C. . Facturacion
y Cobranza en sus respactivos departamentos.

1 MEDIOS ESTRATEGICOS

- Clientes desconocidos

- Captacien de usuanas mediante 1amadas telefonicas
y wisias personates

- Plantsamiento de condiciones de pago

- Enision de facturacion mensual para su cebro

-u de de cobral
a) Cobradores,
b) Oficios

€} Juridico del Servicio Postal Mexicano.

{. CARACTERISTICAS GENERALES

- Reduccion de clientas morosos

- Amplio conocimiento de usuanos del servicio

- Mayor respuesta de Credito hacia los clientes,

- Mayor captacién da usuarios & ingrasos del servicio.

- Manejo mas ampha en creditos otorgados.

- Menor tempo en recuperacion de adeudos con 108
clentes.

- Reduccion en canera vencida

- Manejo de todos los saidos de las cuentas

- Manejo mas ampho en gestiones de cobranza

- Trabajo conjunta de Crédito y Cobranza como un
mismo departamento

% MEDIOS ESTRATEGICOS
- y clientes g en torma
selectiva
Captacion de usuanos mediante soticitud de crédto
Entrevistas personales con clientes para conocer su
parsonatidad
Control dwecto en lineamientos de credito
Condiciones especificas de pagos para Jos adeudos
contraidos.
Emisién de facturscion mensual para su cobro
- Diversificacion de conductos para la reakzacion de 1a
la cobranza :

a) Cobradores

) Cartas de cobranza

€} Via teleforuca

d) Visitas personales de funcionanos de la

empresa
&) Agencias ge cobranza especializada
) Abogades (Juridico det Sanvicio Postal
Mexicano)

- Segundad en las labores de cobranza a traves da
afianzamiento.
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Evidentemente cn ésta comparativa de ambos sistemas de crédito y» cobranza, tanto el
documental como el existente en MEXPOST, se puede observar que a la organizacion investigada
le hace mucha falta la c¢reacion de un departamento de crédito y cobranza., que opere de forma
conjunta y atien problemas con los usuarios del servicio. para asi evitar abrir contratos con
clientes morosos que no cuentan con ¢l pertil crediticio y ccondmico necesario. pura ofrecerles un

crédito.

Para que un sistema opere de una forma adecuadia. se tendran que tijar lincamicentos
specificos. de tal manera que se Jdé la seleccion de los candidatos ideales a quicnes se les otorgara
o. respaldado por su documnentacion que debera mostrar, su constitucion o establecimiento

al de ingresos a un determinado periodo.

De igual forma. se necesitard el implemento de medios mds cfectivos que sirvan de apoyo
istema de crédito v cobranza es un circulo que se debe cerrar

para realizar la cobranza. ya que un s

para que se cumplia el objetivo deseado.

En términos generales. estos deben ser jos puntos que MEXPOST tendra que modificar
forma satisfactoria, que permita obtener mayores ingresos por el

da.

para que pucda operar de una
servicio de Mensajeria Acelera

5.2 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La realizacion de ventas a erddito, actividad también conocida como venta con una
promesa de pago a futuro, siempre ha sido una forma vanguardista de hacer ilegar productos v
servicios a los consumidores, con la intencidon de oblener #na venta segura que genefe ingresos

para las empresas dedicadas a la comercializacion.

Partiendo de esta premisa. es de suma importancia la creacion de sistemas de crédito que
ion de clicntes, pero siempre respaldados por métodos

sirvan como enlace para la maxima capta
efectivos de cobranza: por Jo que se llega a la conciusion que el crédito y cobranza. es una practica

que siecmpre debe estar conjuntada entre si, por ser dependicnte una de ja otra. para la buen
ejecucion de sus procedimientos ¥ logro de objetivos.

Para obtener ¢l mayor beneficio de esta practica. ¢s imporante la creacién de un sistema o
modelo de crédito y cobranza. que permita tener perfectamente identiticados los métodos y
procedimientos que s¢ Hevarin a cabo para la recuperacion de créditos a través de la cobranza.
Este deberd ser administrado de |a forma mas conveniente para la empresa, que en e¢ste caso s
MEXPOST, ya que estda dirigido para el servicio de Mensajeria Acelerada: permitiendo
incrementar ¢l volumen de usuarios e ingresos por el mismo concepto.
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HIPOTESIS Y OBJETIVOS

is que plante mientras la administracién del sistema de crédito y
cobranza sea mas etficiente v eficas. mayor sera el incremento en ¢l namero de clientes del servicio
de Mensajeria Acelerada MEXPOST™. se puede atirmar que la implementacion de un sistema de
crédito y cobranza sencillo. pero que a la vez abarque los puntos de imponancia, como son la
adecuada seleccion de los ¢licntes asi como los medios para lograr la recuperacion de créditos;
lograrin el incremento de mis » mejores clicntes al servicio. lo que trucra consigo mayores
utilidades que ayudaran al crecimivnto de la organizacion, realizacion laboral por parte de gquiencs
en mensajeria a crédito hacia los clientes.

De acuerdo a la hipowe

trabajan ¢n la emipresa » major prestacian de servicios

Mediante una bucna  administracion de  elementos que hacen mas  efectivos  los
procedimientos  de  corédito y  cobranza. la Mensajeria Acelerada MENPOST  crecera
organizacionalmente, por contar con buenos sistemas de captacion de clientes para otorgamiento de

créditos, que tendrin un solido respaldo por parte de diversos medios o conductos para la

reatizacion de la cobranza.

Siendo ¢sta la mejor torma para alcanzar resultados positivos en la investigacion del tema.,
se obtiene la comprobacidon tedrica de la hipdtesis planteada al comicnzo de la investigacion.
puesio que como no se i aplicado en la realidad el sistema propuesto, no sc puede comprobar

incremento de la eficiencia » eficacia, que hace suponer ¢l estudio.

RECOMENDACIONES

a administracion del sistema de crédito y cobranza es necesaria, y su implantacion servird
para e¢f buen desemperio de un departamento  funcional Pur lo gque es recomendable que

MEXPOST ¥ su organizacion, lo adopte para la m xacicn do las isbores de Mensajeria
Accicrada. Aunque se cuente con procedimicntos de crédito y cobranza. se necesitan crear

alternativas mas agresivas para que eticienten la labor y se ilegue al logro de os objetivos.

Dentro de MEXPOST scra importante la creacion de un departamento de crédito y
cobranza. porque ¢l probiema principal que existe. ¢s la separacion de los deparamentos de
comercializacion. facturacidén v cobranza, lo cual no pennite que se lleve a cabo de forma eficiente
las labores correspondientes: precisamente por no ser un mismo departarhento que pueda tener en
un determinado momento, el otorgamiento de crédito ¥ su seguimiento de cobranza,

Debido al gran nomero de clientes que requieren de servicios de Mensajeria Acelerada, al
igual del mismo namero con el cual cuenta MEXPOST, es necesario emplear métodos mas
efectivos tanto de seleccidn de clientes como de procedimicntos de cobranza. por ser éstos los mas
recomendables para poder ser una empresa competitiva en ¢l ramo.
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Con la realizaciéon de esta investigacion, se aportan algunos procedimientos vy medios
importantes para llevar a cabo la cobrunza de cualquier empresa que ofrece créditos a usuarios de
Se trata de mdtodos muy recomendables, de implementacion, que sin duda
resultados favorables debido a la sencilla realizacion de sus labores

un servicio. =
alguna tracran consi
especiticas.

o

Cabe destacar que para un sistema de crédito y cobranza opere de una mejor forma, sera
necesario gu onal debidamente seleccionado y capacitado para llevar a cabo las
labores especificas que se requicran, por ser dsta una drea donde existe manejo de dinero y

cuente con pe

documentos cobrables. donde necesariamente se debe contar con personal profesional y de suma

confianza para la empresa.

En cuanto a los consumidores de los servicios de Mensajeria Acelerada, ¢s tmportante
tenerlos siempre presentes, para ofreceries el mejor servicio y asi lograr satisfacer sus necesidades.
que finalmente es lo que busca un cliente de una empresa prestadora de servicios. al iguat de las
condiciones que se le brindan de pago y lincamientos establecidos. Por esta causa, ¢s necesario
contar con una buena administracion del sistema de crédito y cobranza, junto con sus
procedimicentos ya antes planteados. para asi ofrecer al mercado ¢l mejor servicio de fa mnulticitada
Mensajeria Acelerada.
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&-/%MEX POST

I1DES ..

NO. DE CUENTA:
R.F.C.:

CONFIRMAMOS NUESTRO DESEOC DE SER ATENDIDOS POR SU MENSAJERIA
EMS/MEXPOST/SEPOMEX Y FORMALIZAMOS NUESTRA SOLICITUD DE SERVICIO
NACIONAL E INTERNACIONAL DE RECOLECCION Y ENTREGA A DOMICILIO DE
DOCUMENTOS NO NEGOCIABLES, MUESTRAS DE E?(PORTACION SIN VALOR
COMERCIAL Y PEQUENA PAQUETERIA CON UN PES© MAXIMO DE 25 KG. Y CUYAS
DIMENSIONES DE LARGO, ALTO Y PROFUNDIDAD NO SUMEN MAS DE 2 MTS.
SIENDO LA MAYOR ENTRE ELLAS DE 1.05 MTS.

POR NUESTRA SEGURIDAD, EMS/MENPOST/SEPOMEN NO TRANSPORTA
EXPLOSIVOS LiQUIDOS, CORROSIVOS. SUBSTANCIAS INFECCIOSAS.,
RADIOACTIVAS, MAGNETICAS. FLAMABLES. PERECEDEROS. GAS COMPRIMIDO,
CRISTALERIA. PEROXIDO ORGANICO. NI FRAGILES DE NINGUN TIPO.

EMS/MEXPOST/SEPOMEX  NO  SE  HACE RESPONSABLE POR  VALORES
CONTENIDOS EN LOS ENVIOS,

EL SERVICIO INICIARA DESDE EL DE DE 199

ACEPTAMOS CUBRIR LA TARIFA VIGENTE DE ACUERDO CON EL PESO Y
DESTINO DEL 1O, LA CUAL SE LENCUENTRA EN  LISTADO ANEXO,
COMPROMETIENDONOS A MANEJAR UN MINIMO DE 50 ENVIOS MENSUALES. DE
OTRA FORMA EMS/MEXPOST/SEPOMEX SE RESERVA EL DERECHO DE CANCELAR EL
CREDITO CONCEDIDO., DICHA CANCELACION SURTIRA EFECTO CINCO DiAS
HABILES DESPUES DE NOTIFICADA. EN CASO DE MOROSIDAD Y/O NO EXISTA
CUMPLIMIENTO DE LAS OBLIGACIONES CONTRACTUALES,
EMS/MEXPOST/SEPOMEX TENDRA EL DERECHO DE APLICAR t.A CANCELACION
INMEDIATA.

FIRMA EJECUTIVO DE CUENTA

REPRESENTANTE LEGAL
NOMBRE COMPLETO

PUESTO VO. BO, COORD. DE VENTA
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h 2ZDES ...

LA PRESENTA CARTA-CONVENIO NO TIENE NINGUN CARGO ADICIONAL AL
VALOR DE LOS ENVIOS, SE RIGE POR EL CON’ FRATO DE ADHEblON QUE APARECE
EN EL REVERSO DE CADA UNA DE LAS GUIAS DE DEPOSITO
EMS/MEXPOST/SEPOMEX Y POR LO SIGUIENTE LINEAMIENTOS:

NO CONTENMPLA LA ENTREGA DE ACUSES DE RECIBO:

LOS TIEMPOS MAXIMOS DE ENTREGA QUE BRINDA EMS/MENPOST/SEPOMEX
PARA LOS DIF N HORAS HABILES, DE ACUERDO A LAS
COBLERTURAS (ANENO). . LA JUHENTES: 24 LOCAL. 48 NACIONAL Y 72
INTERNACIONAL, IEMPRE Y CUANDO ESTOS ULTIMOS NO REQUIERAN DE
REVISION FISCAL DE ADUANA.

LAS TARIFAS DE EMS/NMENPOST/SEPOMEX NO SE RIGEN POR DISTANCIA,
SINO EN BASE . SMO QUE DETERMINA EL COSTO DEL ENVIO ¥ ESTARAN
SUSETAS A LOS LIN TOS VIGENTES EN MATERIA DE PRECIOS Y TARIFAS DEL
SECTOR PUBLICO F L. EN VIRTUD DE QUE EMS/MEXPOST/SEPOMEX ES UNA
DIRECCION ESPECIALIZADA DEL SERVICIO POSTAL MEXICANO, ORGANISMO
DESCENTRALIZADO.

EL MATERIAL QUE SEA N SARIO PARA EL MANEJO DE LA MENSAJERIA.

SERA PROPORCIONADO DE FORMA GRATUITA POR EMS/MEXPOST/SEPOMEX.
ENTENDIENDOSE POR ESTE BOLSAS DE PLASTICO TAMANO CARTA U OFICIO.
GUIAS DE DEPOSITO, ESTAS ULTIMAS SERAN LLENADAS
POR EL CONTRATANTE. COMPROMETIENDOSE A DEVOLVER A
EPOMEX. LAS QUE POR UNA 1) OTRA CAUSA SEAN CANCELADAS, O
SENTE CUANDO CUALOUIERA DE LAS DOS PARTES ASl LO

EMS/MEXPOSTS
AL TERMINO DE LA PRE
DECIDA.

EMS/MEXPOST/SEPOMEX FACTURA POR MES CALENDARIO ES DECIR, AL
FINAL DE CADA PERIODO EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS
REMITIRA AL CONTRATANTE LA FACTURA GLOBAL CON EL COSTO TOTAL Y LOS
DESCUENTOS APLICABLES AL SERVICIO BRINDADO, TENIENDO A PARTIR DE SU
PRESENTACION CINCO (5) DiAaS HABILES PARA LIQUIDARLA, LO QUE LE
CONCEDRERA UN DESCUENTO ADICIONAL DEL CINCO POR CIENTO (5%) POR PRONTO
PAGO A TRAVES DE UNA NOTA DE CREDITO.




3IDES..

CONFORME AL NIVEL DE ENVIOS MENSUALES SE APLICARAN LOS
DESCUENTOS POR VOLUMEN DE LA SIGUIENTE MANERA. Y SON ADICIONALES AL
DESCUENTO POR PRONTO PAGO.

ENVIOS DESCUENTO
050 A 100 5%
101 A 150 10%%
151 A 200 - 15%%
201 EN ADELANTE : - 20%

PARA MEJOR PROTECCION DE LOS ENVIOS, EL CONTRATANTE SE
COMPROMETE A SOLICITAR A EMS/MEXPOST/SEPOMEX. EL SERVICIO ADICIONAL
DE SEGURO (ANEXQ) CUANDO POR NATURALEZA DEL ENVIO AS] LO REQUIERA.

CUANDO EL PAGO DEL SERVICIO NO SE EFECTUE DENTRO DE LOS 15 DIAS
POSTERIORES A LA PRESENTACION DE LA FACTURA, SE APLICARA LA TASA DEL
COSTO PORCENTUAL PROMEDIO DE CAPTACION PUBLICADA POR EL BANCO DE

M 1CO CORRESPONDIENTE AL MES EN QUE SE EXPIDA LA FACTURA, MAS 10
PUNTOS.

TRATANDOSE DE PAGOS CON CHEQUE QUE SEAN RECHAZADOS SE HARA UN
CARGO DEL 0% POR CHEQUE DEVUELTO CONFORME A LA LEY DE TiTULOS Y
OPERACIONES DE CREDITO.

DATOS DE LA EMPRESA
RAZON SOCIAL:

GIRO Y/O

ACTIVIDAD:
DOMICILIO:
AVENIDA. CALLE, NUMERO EXTERIOR E INTERIOR
COLONIA DELEGACION O MUNICIPIO ESTADO
C.pP. TELEFONOS FAX
RESPONSABLE EJECUTIVO:

NOMBRE COMPLETO
PUESTO:
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4DES ...
REFERENCIAS BANCARIAS:

D]

NO. DE CUENTA BANCARIA, BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

t
~

NO. DE CUENTA BANCARIA,. BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

NO. DE CUENTA BANCARIA, BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

®  REFERENCIAS COMERCIALES:

NO. DE CUENTA BANCARIA, BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

NO. DE CUENTA BANCARIA. BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

NO. DE CUENTA BANCARIA, BANCO DEPOSITARIO Y SUCURSAL

RESPONSABLE DE PAGOS:

NOMBRE COMPLETO

UBICACION.
AVENIDA. CALLE, NUMERO EXTERIOR E INTERIOR, COLONIA, DELEGACION O

MUNICIPIO

DiAS Y HORARIOS DE REVISION:

DiA Y HORARIOS DE PAGOS:

OBSERVACIONES:

SERVICIO
NUMERO DE ENVIOS MENSUALES NACIONALES : INTERNACIONALES

DESTINOS PRINCIPALES :




\‘§;~:§-'// MEXPOST

y

5DES ..

AUTORIZA DEPOSITOS EN OTRAS LOCALIDADES CON CARGO ESTA CUENTA :
NO( ) St )

PLAZAS

PERSONAS AUTORIZADAS :

TIPOS DE ENVIOS : DOCUNMENTOS ¢ )
MUESTRAS ( )
OTROS ( Y

( ) CUANDO SEA REQUERIDO EL SERVICIO DE RECOLECCION LLAMAREMOS A LOS
TELEFONOS.

ANTES DE L.AS 13:00 HORAS PARA QUE SEA EFECTUADO EL MISMO DiA, O BIEN DE
LAS 13:01 A LAS 18:00 HRS. PARA PROGRAMARSE AL DiA SIG.

( ) DESEAMOS PROGRAMAR NUESTRA RECOLECCION.

DIAS ¥ HORARIOS DE RECOLECCION :

SE AGRADECERA COMUNICAR OPORTUNAMENTE CUALQUIER MODIFICACION A LA
PRESENTE CARTA-CONVENIO.
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SEGURO OPCIONAL

. MEXPOST OFRECE EL BENEFICIO DE ASEGURAR OPCIONALMENTE SUS
ENVIOS CON EL PAGO MINIMO DEL 12 SOBRE EL VALOR DECLARADO DE LOS
ENVIOS (MAS

S IVAY, COMPROBABLE MEDIANTE UNA COPIA DE LA FACTURA
ESPECIFICA. PODRA ASEGURAR SUS ENVIOS CUYO VALOR NO REBASE LOS
$50.000.00 PESOS.

PARA TAL E

ECTO SOLO SE REQUIERE QUE SE ENTREGUEN LOS ENVIOS
DEBIDAMENTE ENMBALADOS ¥ FLEJADOS, AMPARADOS POR LA GUIA RESPECTIVA,

MISMA QUE EN EL APARTADO CORRESPONDIENTE DEBERA CONTENER EL VALOR
DECLARADO DEL ENVIO.

EN CASO DE OCURRIR ALGUN SINIESTRO NO PAGARA EL CLIENTE NINGUN
PORCENTAJE DE DEDUCIBLE.

ESTA TESIS WO DEBE
GALR DE LR BIBLIOTECA
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:/4MEX POST

>

Meéxico. D.F.. a de de 1997,

Recibi de « Ejecutivo
de Cuenta del Servicio EMS/MEXPOST/SEPOMEX, la informacion completa ¥ por escrito dei
Servicio contratado, conteniendo la siguiente informacidn:

t.- Caracteristicas det Servicio EMS/MEXPOST/SEPOMEX.
2.- Cobertura de destinos y tiempos de entrega a nivel Nacional ¢ Internacional.
3.~ Procedimiento para tacturacion y cobranza,

4.- Mctodologia del Sepuro Opcional.

NOMBRE Y FIRMA i

CARGO
RAZON SOCIAL:

TELEFONO: FAX:

L.A ATENCION DEL PROMOTOR ME PARECIO EXCELENTE ( )

BUENA [ ]

REGULAR ()
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FECHA: I3 /

DECLARATORIA DE CONTENIDOS

DECLARO QUE EL CONTENIDO DE NUESTROS ENVIOS AMPARADOS CON EL
CONTRATO NO. NO CONTIENEN ARTICULOS Y/O
SUBSTANCIAS PROHIBIDAS, DE USO RESTRINGIDO O PELIGROSO DE ACUERDO CON
LO SENALADO POR LA IATA. UPU, LEY DE VIAS GENERALES DE COMUNICACION,
CLAUSULADO DEL CONTRATO DE ADHESION DEL SERVICIO POSTAL MEXICANO
EMS-MEXPOST. LINEAS AEREAS. NORMAS DE LA SECRETARIA DE LA DEFENSA
NACIONAL EN CUANTO A LO RELACIONADO A ARMAMENTO Y OTRAS LEYES
VIGENTES.

LISTA DE ALGUNOS ARTICULOS Y SUBSTANCIAS PELIGROSAS, PROHIBIDAS O
DE USO RESTRINGIDO.

- GASES COMPRIMIDOS DE NINGUNA iNDOLE
- CORROSIVOS, ACIDOS Y EN GENERAL TODOS AQUELLOS QUE DETERIOREN,
DANEN O DESTRUYAN CUALQUIER TIPO DE MATERIAL.
- EXPLOSIVOS, DETONANTES Y ARMAS DE FUEGO.
- LiQUIDOS
- FLAMABLES
- MATERIALES MAGNETICOS Y RADIACTIVOS
- PORTAFOLIOS Y MALETAS CON SISTEMA DE ALARMA
- OXIDANTES Y PEROXIDO ORGANICO
- CULTIVOS Y SUBSTANCIAS VENENOSAS E INFECCIOSAS
- TODO TIPO DE GRASAS, ACEITES Y LUBRICANTES
- PERECEDEROS
- DROGAS Y ENERVANTES
- ARTICULOS EN CONTRA DE LA MORAL Y BUENAS COSTUMBRES
- ARTiCULOS DE CRISTAL Y FRAGILES
- VALORES DE NINGUN TIPO, COMO LO SON:
PAPEL MONEDA
MONEDA METALICA
JOYAS
METALES PRECIOSOS
TITULOS Y DPOCUMENTOS NEGOCIABLES
- CUALQUIER OTRO MATERIAL QUE PONGA EN PELIGRO LA INTEGRIDAD
FISICA DE EMPLEADOS, TERCEROS ¥ TRANSPORTES.
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SERE’ RESPONSABLE DE LOS DANOS Y PERJUICIOS QUE CAUSE POR EL ENVIO DE
ARTICULOS Y/O SUBSTANCIAS PELIGROSAS, PROHIBIDAS O DE USO RESTRINGIDO.

RAZON SOCIAL:

NOMBRE Y FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL:
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