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INTRODUCCTION

Este trabajo estd enfocado a conocer y estudiar mas sobre la
Administracién de las cuentas por cobrar en las pequenas empresas de
la ciudad de Uruapan., ya que en la actualidad la mayoria de éstas
otorgan crédito a sus clientes, <con diferentes finalidades,
procedimientos, tanto del otorgamiento del crédito, como para la

recuperacion de la cartera vencida.

Actualmente se tienen diferentes dificultades tanto al otorgar
el «crédito como al llevar a cabo el cobro, por diferentes
circunstancias, por lo que en las organizaciones se cuenta con una
amplia cartera vencida, lo que significa un problema muy grande en la
administracion de cuentas por cobrar de las pequefas empresas de la

ciudad de Uruapan.

Esta investigacién también tiene el objeto de identificar la
problematica de las pequenas empresas, en lo referente a la
administracion de cuentas por cobrar, mediante el analisis de los
resultados obtenidos en las mismas. '

De acuerdo con los resultados se plantea la hipodtesis de que las
pequerias empresas de la ciudad de Uruapan, tienen problemas en sus
cuentas por cobrar debido a que no aplican una adecuada
administracion considerando sus necegidades.

La justificacién consiste en la pretencién de conocer e
identificar la problematica de las cuentas por cobrar en las

empresas, ya que actualmente se cuenta con un mayor numero de



carteras venclidas, lo que significa para las organizaciones una
pérdida muy grande, ya que puede llevar a la empresa a la quiebra.

El primer capitulo nos da una visidén general de los diferentes
conceptos de empresa, sus caracteristicas, clasificacién y su
importancia en el sector econémico, permitiendonos conocer, que
actualmente el crédito es de gran importancia.

El capitulo dos nos habla en gran parte de lo que es el crédito
y la cobranza, sus antecedentes ya que existen diversas versiones
sobre la iniclacidn de las operaciones crediticias, por lo que se
puede afirmar que el crédito y la cobranza son tan antiguos como la
civilizacién misma. También se maneja su clasificacién y los sistemas
de cobro asi como sus objetlvos y politicas ya que son la base de la
administracién de la cuentas por cobrar. Para gque se puedan cumplir
los objetivos es necesario contar con una organizacién debidamente
estructurada, tener bien delimitadas las funciones y procedimientos
que debe realizar el personal de crédito y cobranza.

El tercer capitulo habla de la administracion de las cuentas por
cobrar, los descuentos por pronto pago, la importancia del analisis
financiero del crédito y las razones simples como linstrumento de
dicho andlisis, asi como los sistemas de control.

Y por ultimo la problematica de la administracién de las cuentas
por <cobrar, en las pequenas empresas de la ciudad de Uruapan.
Aplicando como marco de referencia, todas las pequefas empresas de
esta ciudad no importando su giro, de donde se tomd una muestra de 50
empresas, a las que se le aplicé un cuestlonario, especificamente a
los gerentes de creédito y cobranza. Con los resultados obtenidos se

cumple el objetivo de la investigacion.



CAPITULO I
1.- GENERALIDADES
1.1.- CONCEPTOS DE EMPRESA

En las albores de la humanidad la vida era mucho mas sencilla
gue en la actualidad; cada familia vivia en su mundo propio y tenia
que obtener sus alimentos; hacer su ropa y calzado; elaborar sus
instrumentos de trabajo, construir su casa; en una palabra, tenifa que
ser autosuficiente en la satisfaccién de sus necesidades; para ello
tenia que trabajar una larga jornada.

Ante esta dificil situacién, cada individuo se'fué dedicando a
una actividad diferente seqgun sus habilidades, y habia quienes se
dedicaban a la caceria, otros a la pesca, y asil a las diferentes
actividades; ofreciendo de estd manera lo que les sobraba, para
adquirir lo que a ellos les fultabé.

Es aqui donde se inicia la divisidén de trabajo, el comercio, el
dinero y poco después surgen las primeras empresas en su forma mas
rudimentaria.

Cuando surge la revolucién industrial, el mundo cambidé por
completo, y aparecieron inventos de todos tipos, hasta llegar a la
produccion y consumo en masa a las grandes empresas comerciales,

industriales y de servicios que caracterizan al mundo moderno.



(J. Rodriquez; 1993, 78), nos dice que la empresa es el ente
donde se crea riqueza. Esta permite poner en operacidén recursos
organizacionales ( Humanos, Materiales, Financieros y Técnicos ),
para transformar insumos en bienes o servicios, de acuerdo con los

objetivos fijados por una Administracion.

(Basulto; 1991, 52), define a la empresa como la casa o sociedad
mercantil o industria fundada para realizar construcciones, negocios
o proyectos de importancia. Compania industrial, obra o designio

llevado a efecto, en especial cuando intervienen varias personas.

Segun diferentes dicclonarios entre ellos el de la Real Academia
Espafola, definen a la empresa como; cualquier iniciativa comercial
que impligue riesgos. O la 1institucion caracterizada por la
organizacion de los factores econdmicos de la produccién, asi como el
establecimiento o sociedad mercantil o industria cuyo objeto es

llevar a cabo negocios o proyectos.

(Rosemberg; 1989, 52), nos dice que es una entidad economica
destinada a producir bienes, venderlos y obtener un beneficio. La ley
la reconoce y autoriza para realizar determinada actividad productiva
que de algin modo satisface las necesidades del hombre en la sociedad

de consumo actual.



Con todos estos diferentes conceptos de lo que es una empresa,
puedo sacar mi propia definicién y decir que es un sistema
debidamente estructurado para alcanzar objetivos, utilizando los
recursos con gque cuenta, como son humanos, técnicos, materiales,
financieros, para servir a la sociedad proporcionando bienes o
servicios, para obtener una ganancia tratando de satisfacer

necesidades.

1.2.- CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

Las caracteristicas de la empresa son:

A) Es una persona juridica, ya que se trata de una entidad con
derechos y obligaciones establecidas por la Ley.

B) Es una unidad econémica por que tiene una finalidad
lucrativa, es decir, su principal objetivo es econémico: proteccion
de los intereses economicos de la empresa, de sus acreedores, su
dueno © sus accionistas, logrando la satisfaccion de este gfupo
mediante la obtencion de las utilidades.

C) Ejerce una accion mercantil, ya que compra para producir vy
produce para vender.

D) Asume la total responsabilidad del riesgo de pérdida. Esta es
una de las caracteristicas mas sobresalientes, pues a través de su
administracioén es la unica responsable de la buena o mal marcha de la
entidad, puede haber pérdidas o ganancias, éxitos o fracasos,

desarrollo o estancamiento; todo ello es a cuenta y riesgo exclusivo

s



de la empresa, la cual debe encarar estas contingencias, incluso
hasta el riesgo de pérdida total de sus bienes.
E) Es una entidad social ya que su propdsito es servir a la

sociedad en la que est& inmersa. ( Reyes; 1993, 84).

1.3.— CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

Todo surge con la revolucién industrial, cuando el mundo
resintié ese cambio por completo y debido al surgimiento de tantos
tipos de actividades existentes en esa época, surgieron diferentes
tipos de entidades, ya que cada una de las personas que tenian
empresas, unas contaban con mas recursos que otras.

Se considera a las empresas de diferentes tamanos, como factores
fundamentales para el desarrollo economico. Por tanto, no cabe duda
alguna, de que la empresa desempena , o puede desempenar, diversas

funciones en nuestra socledad, tales como:

a) Responder a las demandas concretas de los consumidores.
b) Crear nuevos productos o servicios.

c) Generar empleos.

d) Contribuir al crecimiento economico.

e) Reforzar la productividad.

Invariablemente las empresas deben efectuar una serie de actividades
que varian de acuerdo con el tipo de negocio que pretenda desarrollar

y al volumen de operaciones. ( Terry; 1992, 121).



: C6mo podria definirse el tamano de una empresa ? La respuesta a
esta pregunta varia de persona a persona, esto presenta un asunto
relativo a las normas que deban aplicarse para determinar el tamaio
de la empresa, otra podria ser contestando las siquientes preguntas:
¢ Es la propiedad independiente ?

¢ Es el volumen de ventas o el niumero de empleados una gquia légica
para describir el tamano ?.

Otros criterios que se deben tomar en cuenta para poder determinar
con mas facilidad el tamano de las empresas:

Criterios de magnitud: - El medio ambiente

El giro

El mercado gque domina
- El financiamiento

-~ La produccion

1.3.1.- SEGUN SU TAMANO

1.3.1.1.- EMPRESA FAMILIAR: Es el ente economico cuyo capital es
poco y esta formada por un nicleo familiar, quiénes se encargan de su
organizacién, estructura y todas los procedimientos que se llevan a
cabo en ella, sin necesitar de una persona especializada en cada una
de sus actividades o areas por las que esta constituida la empresa.

( SECOFI, 1995 )



1.3.1.2.-~ LA MICROEMPRESA.- Son las empresas industriales,
comerciales o de servicios que emplean entre 1 y 15 asalariados y
cuyo valor de sus ventas anuales sean menores de $ 1,500,000.00.
( SECOFI, 1995 ).
Concluyendo, una microempresa es una organizacién:

a) Con propietarios y administracién independiente

b) Que no domina el sector de la actividad en gue opera

c) Con una estructura organizacional muy sencilla

d) Que no ocupa mas de 15 empleados

e) Que sus ventas anuales no sobrepasen los 300 millones de
pesos. .
Las microempresas para que sean eficientes deberdn ser dirigidas
profesionalmente, para ello hay que capacitar al micro empresario en
aspectos administrativos. Los programas de financiamiento no son la
unica solucion para la microempresa; por el contrario estos deberan
de considerarse como iltima instancia. La simplificacién
administrativa en las dependencias piblicas que sirvan de apuyo a las
microempresas, es indispensable para la subsistencia de las mismas,

( Rodriguez;1993, 92.).

1.3.1.3.- EN PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA.~ La pequefia empresa, es
el ente econémico cuyos ingresos son mayores de §$ 15'b00,000.00, pero
menores de $ 34'000,000.00 y hasta 50 trabajadores y la mediana
empresa tlene ingresos hasta $ 34°000,000.00 y puede tener hasta 100

traba jadores. ( SECOFI, 1995 ).



Constituye una parte del grupo conocido como pequeias y medianas
empresas, aquellas en las cuales la propiedad del capital se
identifica con la direccién efectiva y responde a unos criterios
dimensionales a unas caracteristicas de conducta y poder econdémico...

Tres rasgos merecen ser tomados en cuenta:

a) Un capital social repartido entre unos cuantos socios

b) Una autonomia real de financiamiento y gestiodn

c) Un nivel de desarrollo dimensional.

La asociacién de empresas pequefias ( SBA ), define a éstas
como :
"  Aquella que posee el duefno en plena libertad, manejada

autonomamente y que no es dominante en la rama en que opera "

La secretaria de comercio y fomento industrial, las define
como
" Aquellas empresas cuyos ingresos acumulables en el ejercicio
inmediato anterior no sea superiores a N$ 20,000.00 pero tampoco

inferiores a NS 1,500.00 “.

Segun el autor Agqustin Reyes Ponce, hay dos criterios para
determinar el tamafio de las empresas, y que son: la cantidad de

personal ocupado y la complejidad de la organizacion de la empresa.
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Caracteristicas de las pequefias y medianas empresas:

Poca o0 ninguna especializacién en la Administracién

- Falta de acceso al capital

Contacto personal estrecho del director con qulienes intervienen en

la empresa
-~ Posicién poco dominante en el mercado de consumo

- Intima relacion con la comunidad local.

( Rodriguez; 1993, 110 ).

1.3.1.4.- GRANDES EMPRESAS.- Cuentan con ingresos mayores de
$ 34'000,000.00, y que el numero de trabajadores exceda de los 100
asalariados. ( SECOFI, 1995 ).
Estas empresas cuentan con areas funclonales como compras, ventas,
contadurfa, administracién, produccién, mercadotecnia y para cada
departamento se requiere de un especialista o profesionista en la

materia para poder desempernarse en el puesto.

1.3.2.~ SEGUN SUS FINES

1.3.2.1.~ PUBLICAS

- Federales.- Centralizadas.- Con autoridad ejercida por

una sola persona.
- Paraestatales.- Sector publico e iniciativa privada.

~ Estatal.- Son la instituciones piblicas dotadas de

personal juridico y patrimonio propio.



- Municipal.- Autoridad de municipio.- Es parte de la

federacién, actuia y acata informacién a nivel nacional.

1.3.3.— SEGUN SU SECTOR ECONOMICO

Para poder determinar los hechos y operaciones de las empresas,
en materia de registro metdéddico, necesitamos clasificarlas dentro del
grupo genérico, con la finalidad de precisar en qué estriban sus
semejanzas y en qué sus diferencias y sobre todo de acuerdo con su
complejidad contable que es un aspecto muy importante de planeacién.

Segun su sector economico las clasifica en cuatro grandes ramas:

1,3.3.1.- RAMA AGROPECUARIA.~ También llamado sector primario,
son las que tienen que ver con el campo, y gque nos proporcionan las
materias primas de la naturaleza para poder transformarlas en

productos y asi satisfacer las necesidades de la sociedad en general.

1.3.3.2.- RAMA DE SERVICIOS.- Son aquellas que, con el esfuerzo
del hombre, producen un servicio para la mayor parte de la
colectividad en determinada region sin que el producto objeto del
servicio tenga naturaleza corpodrea.
Dentro de este tipo de empresas se encuentran principalmente:

l.- Sin Concesién.- Son aquellas gue no requleren, mas que en
algunos casos, licencia de funcionamiento por parte de las
autoridades para operar, por ejemplo: Escuelas e institutos, empresas

de espectdaculos, centros deportivos, hoteles.
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2.~ Conceslionadas por el estado.- Son aquellas cuya indole es de
caracter financiero, por ejemplo: las instituciones bancarias de todo
tipo, companias de seguros, cias. afianzadoras.

3.- Concesionadas no financlieras.- Son aquellas autorizadas por
el estado, pero sus servicios no son de cardcter financiero, por
ejemplo: empresas de transporte terrestre y aéreo, empresas para el

suministro de gas y gasolina.

1.3.3.3.- RAMA COMERCIAL.- Son las empresas que se dedican a
adquirir cilerta clase de bienes o productos, con el objeto de
venderlos posteriormente en el mismo estado fisico en que fueron
adquiridos, aumentando el precio de costo o adquisicién, un
porcentaje denominado " margen de utilidad . -

Este tipo de empresas son intermediarias entre el productor y el
consumidor, por ejemplo: mayoristas, cadena de tiendas,

concesionarios, distribuidores, detallistas.

1.3.3.4.-— RAMA INDUSTRIAL
1.- INDUSTRIAS EXTRACTIVAS.- Son aquellas que se dedican a la
extraccion y explotacion de las riquezas naturales, sin modificar su
estado original. Este tipo de industrias se subdividen en:

a) De recursos renovables: Son las que sus actividades se
encaminan a hacer produclr a la naturaleza, es decir, el hombre
aprovecha las transformaciones biologicas de la “vida animal vy
vegetal, asi como la actuacidén de elementos naturales, por ejemplo;

de explotacion agricola, ganadera, pesquera.



b) De recursos no renovables: Son los que tienen como actividad
fundamental trae consigo la extincién de recursos naturales, sin que
sea posible renovarlas o reintegrarlas, pues su agotamiento es

incontenible. Por ejemplo; la mineria, fondos petroleros.

2.—- INDUSTRIAS DE TRANSFORMACION.- Las que se dedican a adquirir
materia prima para someterla a un proceso de transformacién o
manufactura que al final obtendrd un producto con caracteristicas y
naturaleza diferentes a los adquiridos originalmente.

En este tipo de empresas, interviene el trabéjo humano como
empleo de maquinaria, que transforma la materia prima en cuanto a
dimensiones, forma o sustancla, para que se convierta en un
satisfactor de necesidades sociales; por ejemplo: empresas textiles,
quimicas, farmacéuticas.

El mecanismo contable en este tipo de empresas, se sintetiza en

reunir los tres elementos del costo de produccidn, es decir:

a) Materiales directos consumidor. ( MDC ),
b) Cbra de mano directa empleada. ( MODE ),
c) Costos indirectos aplicados. ( CIA ).

1.3.4.- OTRA CLASIFICACION

1.3.4.1.- GRAN EMPRESA.- La de grandes dimensiones que controla
una porcién sustancial del mercado, a menudo las grandes empresas
crean mercados monopoliticos y ejercitan su poder sobre amplios

segmentos de la poblacién.
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1.3.4.2.—~ EMPRESA ARRIESGADA.- Actividad empresarial o empresa
que implica alguna, o considerable cantidad de riesgo.

1.3.4.3.— EMPRESA CUASI PUBLICA.- Quasi-public company. Sociedad
administrada de manera privada en la que hay un especial interés
piublico, por ejemplo; instituciones de caridad.

1.3.4.4.— EMPRESA DE ALMACENAJE.- Warehouse, company. Sinénimo
de almacén privado. .

1.3.4.5.- EMPRESA DE CARTERA.- Es una organizacién que basa sus
ingresos en los titulos que posee sobre otras compafiias, que retiene
como inversién. Puede tambien emitir bonos y acciones nombre propio.

1.3.4.6.~ EMPRESA DE DERECHO PUBLICO.- Sociedad mercantil vista
desde la optica de sus ilimitadas responsabilidades sociales. Sus
directivos son responsables ante los diversos grupos sociales. Esta
manera de concebir la actividad empresarial es contraria al espiritu
tradicional empresarial, en el que los directivos son responsables de
su gestién Unicamente ante los acclonistas de la sociedad.

1.3.4.7.— EMPRESA DE SERVICIOS.- Empresa que presta servicios,
pero que no participa en la produccién de los bienes.,

1.3.4.8.- EMPRESA DE UTILIDAD PUBLICA.- Corporacién privada que
vende servicios al publico ( por ejemplo oferta de gas y agua ), este
tipo de organizacion la regula el gobierno y usualmente se concede a
un monopolio para operar en una comunidad.

1.3.4.9.- EMPRESA HUECA.- Organizacién constituida, pero que no
produce ningan bien o servicio.

1.3.4.10.- EMPRESA LIBRE.- Condicidn seqgun la cual una empresa o
un individuo es capaz de funcionar competitivamente sin restricciones

qubernamentales.



1.3.4.11.- EMPRESA PRIVADA.- Organizacién de la produccién en la
que el negoclo pertenece y es administrado por personas que asumen
riesgos y estén motivadas por el deseo de consequir beneficios.

1.3.4.12.- EMPRESA PUBLICA.- Empresa creada por el gobierno para
prestar servicios publicos. ’

1.3.4.13.- EMPRESA TECNIFICADA.- Empresa que destina grandes
sumas de dinero a la inversion en maquinaria.

1.3.4.14.- EMPRESA TRANSPARENTE.— Empresa legalmente constituida
como sociedad andénima, en la cual las pérdidas o ganancias se imputan
directamente a los socios y la imposicién recae sobre los mismos.

1.3.4.15.- EMPRESAS CON EL PRECIO DETERMINADO.- Las dque no
tienen poder en le mercado para influir en el precio. Es el mercado
quien dicta el precio.

1.3.4.16.- EMPRESAS DE SELECCION DE PERSONAL.- Organizaciones
lucrativas privadas cuya existencia se basa en la ayuda que pueden
prestar a las empresas a la hora de localizar empleados de gran
especializacién,

1.3.4.17.- EMPRESAS INCIPIENTES.- Socliedades qué aun est&n muy
lejos de su madurez vy, debido a ello, todavia no las dirigen
profesionales, sino que las administran intuitivamente un grupo de
CMPresarlos.

(Rosenberg; 1989, 81 ).



1.4.- IMPORTANCIA DE LAS EMPRESAS EN EL SECTOR ECONOMICO

Las empresas son el principal factor dindmico de la economia de
una nacién y constituyen a la vez un medio de distribucidén que
influye directamente en la vida de sus habitantes. Esta influencia
econémico-social justifica la transformacién actual, mads o menos
rdpida, a que tienden los paises, segin el cardcter y eficacia de sus
organizaciones, fendémeno que no es la primera vez que se repite en la
historia; ya que en todo tiempo hubo pueblos en los que el espiritu
de empresa tuvo mds intervencién en su evolucion y expansién que los
desbordamientos politicos y militares de su época.

En muchos casos los objetivos de lograr la estabilidad en los
precios, un crecimiento econdémico sustancial y una balanza externa
positiva de plazo medio. Tales objetivos no han sido logrados por
diversos factores tales como: altas tasas de crecimiento demogréafico,
alto gasto gubernamental, y excesivos recursos humanos. Esto provoco
la reduccién de ayuda bilateral y multilateral y la bhanca comercial
ha empezado a disminuir su participacién en paises en vias de
desarrollo.

En esta época somos testigos del incremento de organizaciones
que surgen entre los grandes y poner en marcha proyectos que impulsan
el crecimiento sostenido de nuevas micro, pequenas y medianas
empresas.

Es comin enterarnos de que la pequena y mediana empresa
const ituyen el elemento principal de la economia mexicana. Sin

embargo, vivimos épocas de grandes corporaciones multinacionales



cuyas operaciones abarcan el mundo entero. Esto es particularmente
cierto cuando el marco de referencia es un pals en proceso de

desarrollo como el nuestro.(Rodriguez; 1993, 125).

En este contexto entonces la polftica econémica de la presente
Administracién federal plantea como grandes vertientes, la reforma
integral del estado y la apertura econémica, teniendo presente que la
iniciativa y la inversién privadas asuman el papel de mnotor del
crecimiento.

Dentro de este contexto, desde un inicio la actual
Administracién se propuso consolidar un marco macroeconémico que al
tiempo que avanzara en la meta de la estabilidad, buscara equidad y
equilibrio en la atencidén y apoyo a las empresas que podrian ser més
vulnerables, frente a las nuevas caracteristicas de la economia, como
las wicro vy peguefias, 1igualando oportunidades y ampliando los
horizontes de planeacion.

En efecto, de acuerdo con los resultados de una investigacién
realizada por el instituto nacionel de estadistica, geografia e
informatica y nacional financiera en 1993, destaca el hecho de que en
México, de un total de 1.3 millones de wunidades productivas
establecidas, la micro, pequefia y mediana empresa representa el 98%;
ademas absorbe mas del 50% de la mano de obra y aporta 43% del
producto, proporcién que es equivalente a 11% de PIB.

Por otra parte, de ese conjunto de negocios, 97% es micro, 2.7%
pequenas y 0.3% medianas. Asimismo, 57% son empresas dedicadas al
comercio; 31% a los servicios; 11% al sector manufacturero y el 1%

restante a la industria de la construccion,
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El 62% de la micro y 50% de las pequefias empresas invierten la
gran mayoria de sus utilidades en materias primas; en tanto que la
mediana empresa destina el 48% de sus utilidades a la compra de
maquinaria y equipo.

Cerca de 72% de las microempresas tienen como cliente principal
al consumidor final, en tanto que la pequena y mediana empresa
destinan sus productos y servicios a otro tipo de clientela,

El 61% de la microempresas efectian sus ventas de contado; por

otro lado 72% de las pequefias y 75% de las mediénas lo hacen a
crédito.
Cabe mencionar que sélo 23% de las microempresas y casi 50% de la
pequefas y medianas empresas solicitaron crédito en los seis meses
previos a la realizacidén del estudio. El 50% de los negocios més
pequenos y 71% de los pequenos Yy medianos han dirigido sus
solicitudes de crédito a la banca comercial.( INEGI;1993).

Se puede observar también que no existe una adecuada vinculacién
entre estos negocios y las grandes empresas, asl como tampoco en el
sector publico. S6lo el 26% de la micro, pequeias y medianas empresas
proveen bilenes y servicios al sector publico y a la gran empresa.

Por lo que se refiere al desarrollo tecnolégico, 53% de las
empresas de tamano micro y pequeio trabajan con lo que se puede
llamar " tecnologia propia ", que basicamente es la adaptacién vy
modificacién aplicadas a su proceso de produccién y al disefo de sus
productos.

Entre las principales conclusiones del estudio por el INEGI vy
Nacional Financiera vale la pena sefnalar lo siguiente:

l.- México cuenta con un heterogeéneo sector productivo.



2.- La gran mayoria de las empresas corresponde a la categoria
de micro, gque es el estrato que mas requiere de apoyos integrales
para su fortalecimiento.

3.- Existe disposicién entre los empresarios para la
modernizacién, pero se requiere de un esfuerzo importante para
transformar lo tradicional en moderno. .

4.- La disponibilidad y uso de recursos crediticios no es el
Unico factor para la solucién del problema del atraso y la
ineficiencia productiva; la modernizacién requiere del
establecimiento de esquemas que faciliten el acceso a la
capacitacién, informacidn, la asistencia técnica y a la tecnologia,
asi como a la asociacion empresarial y a las economias de escala que
brinden competitividad.

5.- El factor fundamental que puede imprimir un dindamico proceso
de avance hacia niveles superiores de competitividad a la mayoria de
las empresas en México, estd intimamente relacionado con la adopciodn
de una actitud empresarial diferente, innovadora, audaz, con visidn y
agresiva.

6.~ Es indispensable establecer esquuiias de acclones gue
fomenten en las empresas un mejoramliento continuo en la operacion de
esos negocios, comprometiendo a todos los factores que se involucran
en la actividad productiva.

7.- Las oportunidades que ahora ofrece el nuevo entorno
econémico del pais sélo podran aprovecharse con eficacia por agquellas
unidades econdmicas que sc rransformen con oportunidad, teniendo en

mente objetivos a largo plazo. (INEGI; 1993),



Actualmente en Uruapan Michoacan, existen aproximadamente 2000
empresas, clasificadas generalmente en empresas familiares,
microempresas, pequerias y medianas. Distribuidas en los tres sectores
de la economia; la industria, el comercio y la agricuitura. En cuanto
a la industria se refiere hay 200 empresas industriales organizadas
que emplean aproximadamente a 5,000 obreros. Su existencia ha sido un
motor econdmico que representa fuentes de trabajo e impuestos, los
industriales de Uruapan aceptan que la conservacion del equilibrio
ecolégico es una exigencila social.

Por lo que se refiere al comercio, debido a la localizacién
entre tlerra caliente y el centro del estado, Uruapan se ha
convertido en una zona de comerclo muy importante para la economia
regional, contando con 1,600 negocios organizados lo que significa la
creacion de empleos y la atraccion de capitales, sobre todo en los
ultimos 20 anos, siendo un factor que ha influido en el crecimiento
de nuestra ciludad.

Otro sector que tiene gran lmportancia en nuestra ciudad es el
de la agricultura, la crografia del municipio impide que exista una
agricultura intensiva, pero el esfuerzo de los uruapenses ha logrado
el cultivo tradicional de granos: maiz, trigo, frijol y pastizales;
los frutales como el aguacate, cafeto y cana; ademas de algunas zonas
que producen hortalizas. El aguacate es el principal producto con mas
de 10,000 hectareas cultivadas. Tambien la explotacién maderera es
una ocupacioén que produce riqueza pero que puede provocar riesgos en
el equilibrio ecoldgico de la region.

Estas se encuentran inscritas en diferentes camaras; una de

ellas es canacintra, camara nacional de la industria. Estd es un



organismo que tiene como misidén representar y defender los intereses
generales de la industria de Uruapan y buscar el beneficio de su
comunidad.

Actualmente se encuentran inscritas 200 empresas industriales
aproximadamente, clasificadas en las diferentes secciones:

- Talleres mecdnicos

- Herrerias

- Fabricacién de articulos de aluminio

- " de formas continuas para negocios e impresores

- " de cartén gris y lamina

- " de papel

- Empacadoras de carnes frias

- " y enlatadoras de productos alimenticios.

Entre otras, todas las que se relaclonen con empresas industriales.

(CANACINTRA; 1995).

Otra cdamara, que también cuenta con los mismos servicios, es la
canaco, ( camara nacional de comercio ); actualmente cuenta con un
numero  aproximado de 1250 empresas, ofreciéndoles diferentes
servicios como: dserortda legal y juridica, asesoria financiera para
créditos en B.N.C.I., tramite de licencias municipales, orientacidn
sobre problemas con C.F.E., teléfonos de México y otras dependencias
gubernamentales, entre otras mids actividades. Las émpresas que se
encuentran inscritas en esta cémara se encuentran clasificadas en las
siquientes:

= Empresas de compra - venta



- Empresas de servicios
- Empresas de Turismo.

(CANACO; 1995).

1.5.— IMPORTANCIA DEL CREDITO EN LA ACTUALIDAD

El crédito puede definirse como la entrega de un valor actual,
sea dinero, mercancia o servicio, sobre la base de confianza, a
cambio de un valor equivalente esperado en un fhturo, pudiendo
existir adicionalmente un interés pactado. (Villasefior; 1995, 11).

El crédito como especialidad dentro del panorama general de la
administracion, ha sido tratado sélo marginalmente en la ensefanza.
Aun en los planes de estudio universitario en las carreras de
contabilidad y administracién, son temas que apenas se tocan
superficialmente.

En consecuencia, la empresa que busca a un ejecutivo de crédito
se ve limitada a ia aspiracion modesta de encontrar alguin candidato
con experlencia en tal especialidad.

El consumidor moderno ve en el credito la manera de disfrutar de
inmediato de satisfactores que antafo solamente gozaba como
consecuencia del ahorro previo.

Debemos ver entonces en el credito un fenomeno que dia a dia se
ira generalizando mas, convirtiéndose en un instrumento
administrativo indispensable para la industria, el comercio y la
banca. Sera cada vez mas el lingrediente preponderante del sistema

distributivo del aparato reproductor de la economia, para hacer



llegar los satisfactores a clases econdémicamente débiles que no
pueden ni desean sujetar su consumo al ahorro previo.

En la actualidad, el crédito es de vital importancia para la
economia de todos los paises y de todas las empresas, ya dque su

utilizacién adecuada produce, entre otros beneficios los siguientes:
a) Aumento de los volumenes de venta.

b) Incremento de la produccién de bienes y servicios y, como

consecuencia, una disminucién de los costos unitarios.

c) Elevacion del consumo, al permitir que determinados sectores

socioeconomicos adquieran.

d) Creacidn de mas fuentes de trabajo, mediante la creacidén de

nuevas empresas, Vv la ampliacion de las ya existentes.

e) Fomento del uso de todo tipo de servicios y adquisicién de

bienes, con plazos grandes para pagarlos.

£) Desarrollo tecnologico, favorecido indirectamente al

incrementarse los volumenes de venta

g) Ampliacion y apertura de nuevos mercados, al dotar de poder

de compra a importantes sectores de la poblacion.
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Lo anterior nos proporciona una imagen clara de la importancia
del crédito en el desarrollo econémico de un pais, su andlisis
permite ehtender claramente porque en los paises de libre empresa se
utiliza cada dia en mayor escala.

(Villasenor; 1995, 12 ).



CAPITULO II

2.- EL CREDITO Y LA COBRANZA

2.1.1.- ANTECEDENTES Y DEFINICION DEL CREDITO

Hay diversas versiones sobre la iniciacidn de las operaciones
crediticias, pero de una forma amplia podemos afirmar, sin temor a
equivocarnos, que el crédito es tan antiguo como la civilizacién. En
sus comienzos, el préstamo se efectuaba en especie, y fue hasta la
aparicioén y el empleo de la moneda cuando surgieron los primeros
signos crediticios de una manera ya tabulada.

Antes de la era cristiana, en la antigua Roma encontramos los
primeros signos del desarrollo crediticio. Sabemos que sus réditos
fluctuaban entre el 40 y el 75 %, y aun cuando parezcan elevados , se
debe considerar que, por las circunstancias de aquella época, el
prestamlsta corria grandss riesgos Hay constancia de leyes vy
decretos que establezcan penas corporales para el deudor insolvente o
que no cumplia lo pactado con el acreedor; también existen documentos
historicos que indican penas variables entre la confiscacién de los
bienes del deudor, el encarcelamiento, y aun la pena de muerte,
aunque el castigo mas comun era su venta en calidad de esclavo.

Con el transcurso de los anos, ademas de los prestamistas se
generalizaron los banqueros. su actividad era distintad, pues actuaban
como cambistas y mercaderes de metales preciosos, cobraban lo

creditos de sus  cllentes cuando los deudores radicaban en el



extranjero, y se encargaban a su vez de pagar las deudas de sus
clientes locales a los acreedores radicados en otros lugares, pero no
practicaban operaciones de préstamo. Fue hasta el siglo XII cuando
aparecleron los bancos casi como los conocemos en la actualidad.

Los primeros vestigios del crédito en México se encuentran entre
los Aztecas. Al arribar loa espafioles a lo que hoy es el territorio
de México, este se hallaba dominado en su mayor parte por la llamada
triple alianza, integrada por el reino azteca, el de Texcoco o
Acolhuacan y el de Tlacopan o Tacuba. Fundamentalmente, la
organizacién social y economica de estos pueblos obedecia al patrdn
azteca.

En cuanto a la definicién y el concepto de crédito:

El término creédito proviene del latin creditum, de credere, tener
confianza.

La operacién de crédito se puede definir como " La entrega de un
valor actual, sea dinero, mercancia o servicio, sobre la base de
confianza, a cambio de un valor equivalente esperado en un futuro,
pudiendo existir adicionalmente un intwarés pactado,"

Etimolégica y cominmente, crédito equivale a confianza. Esta es,

en efecto, la base de aquél, aunque al mismo tiempo implica un

riesqgo.
Hay crédito siempre gue exista un contrato & término ( verbal o
escrito ) ; esto es, un contrato que contcnga obligaciones cuya

ejecucion sea diferida para una de las partes en lugar de exigirlia a

esta lnmediatamente.(Villaserfor; 1995, 9).
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2.1.2.- ANTECEDENTES Y DEFINICION DE COBRANZA

La cobranza se puede decir que es tan antigua, como el crédito
mismo, debido a que cuando se efectuaron las primeras actividades
crediticias, se tuvo que pactar cundo se le iban a devolver las
cosas, o0 en su caso cuando se le iba a pagar el préstamo obtenido.

La frase de que una venta no esta totalmente realizada hasta no
haber sido cobrada, es tan conocida como cierta.

El cobro de una cuenta pendiente de pago como resultado de una venta
realizada a crédito, lleva la transaccién a una conclusién adecuada.

Una empresa comercial pronto se quedaria sin capital de trabajo
si no se resarciera continuamente merced a la liquidacién de sus
ventas, originando un movimiento de efectivo por parte de sus
clientes.

Toda vez que la gran mayoria del comercio y la industria en el
mundo entero utiliza hoy el crédito, la cobrainza de las cuentas de
los «clientes gque esta actividad genera es una labor de gran
importancia en la administracién de las empresas.

La cobranza para efectos teéricos de este trabajo podra
definirse como; una funcioén consistente en la recuperacion oportuna
de las ventas otorgadas a crédito, las ventas de contado pagadas al
momento de recibir la mercancia, se entiende uUnicamente por la acciodn
de cobro.

Otra definicion scria la pronta y adecuada recuperacién del
efectivo a cambio de un bien o servicio otorgado a crédito.

(vVillasenor; 1995, 215).



2.2.- OBJETIVOS DE CREDITO Y COBRANZA.
2.2.1.- OBJETIVOS DEL CREDITO

En el proceso de formular la decision respecto del curso de accién
para dirigirse a un fin, es de capital importahcia tener una
comprensién clara de la meta: el desarrollo del objetivo de crédito;
esto significa comprender claramente para que fue creada la empresa,
tanto de sus operaciones de produccién y ventas, como para otras
dreas menos tangibles como son las de relaciones publicas.

El objetivo principal del credito, para el productor de bienes y
servicios es el de financiar las actividades de compra de materias
primas y para una organizaclion comercial es el de conceder crédito al
consumidor final para que pueda adquirir los productos o servicios de
la organizaclén.

Existen cuatro objetivos basicos del departamento de crédito que
dependen del grado de tolerancia que vaya a acepta} la direccidn,
estos son:

1.- LOGRAR EL MAYOR VOLUMEN DE VENTAS.- Se espera que el aumento
en los gastos de la cobranza y en las pérdidas por cuentas malas se
vea contrarrestado con el incremento en las utilidades de las ventas
a credito. Este objetivo obliga a ser generosos en el crédito y la
cobranza.

2.- BUSCAR LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS, PERO CONTROLANDO LA
COBRANZA.- Esto se logra con un otorgamiento generoso en el credito,

pero con politicas y procedimientos rigidos en la cobranza.

Il
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3.- TENER LA MAS ALTA SEGURIDAD EN LOS CLIENTES CON POLITICAS DE
COBRO VENIGNAS.- En este caso se establece una polfitica de rigida
crédito y se ofrece un trato generoso en el cobro.

4,- MAXIMIZAR LA SEGURIDAD FINANCIERA DE LA EMPRESA.- Para
lograr esto se deban establecer politicas, procedimientos y controles
rigidos tanto en el otorgamiento de crédito como en la cobranza. La
empresa se priva de clertas ventas para dar rigidez a sus

presupuestos.
2.2.2.,- OBJETIVOS DE LA COBRANZA

La cobranza tiene como objetivo principal y universal cobrar
oportunamente.

El objetivo secundario depende de las caracteristicas de la
empresa y la politica establecida en forma rigida o tolerante.

Si la posicién de la empresa es rigida respecto a la cobranza,
el objetivo secundario debe de ser cobrar el dinero. Esto quiere
decir que se cobrard al cliente hasta el dltimo centavo que deba a la
empresa, sin importar el costo de la cobranza. No importa que se
pierda el cliente, ya que con esta politica se busca que la empresa
tenga una firme estructura econdmica.

Cuando la posicion es tolerante en la cobranza, el objetivo
secundario debe ser conservar al cliente. En este caso, se da mds
importancia a la estructura distributiva que a la econdémica y se
aceptan, con clertos limites, los riesgos de pérdidas por cuentas

lncobrables. Se considera que es preferibles vender en grandes
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cantidades y con los excedentes de utilidades cubrir las cuentas que
por alguna razén no puedan cobrarse. Naturalmente, deben establecerse
controles muy precisos para lograr una utilidad marginal.

Con el objetivo secundario se determinard el tipo de sistema que
debe emplearse para que el procedimiento sea el adecuado a la
empresa.

S1 no se tiene un objetivo definido, toda la estructura
presentard una deficiencia permanente, que puede conducir a las
situaciones siguientes:

- La congelacién del activo circulante

~ Pérdida en las ventas

- Pérdida de prestigio de la compania

- Deficiencias en otras funciones. ( Contabilidad, Produccidn,

Distribucion y en la Administracidn en general). (Montano; 1994, 60).

2.3.- CLASIFICACION DE CREDITO Y COBRANZA

2.3.1.~ CLASIFICACION DEL CREDITO

Debido a la diversidad de operaciones en que se utiliza el
crédito, a las circunstancias y varlantes de cada una, y a las
miltiples actividades para las que se emplea, se hace necesaria
establecer clasificaciones que faciliten su investigacion, estudio y
practica. La primera gran division del credito comprende: el credito
personal, bancario, comercial e industrial. La segunda es la que,

considera desde el punto de vista de su primordial funcidn econémica,
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constituye el instrumento perfeccionado de los cambios, pues implica
la sustitucién temporal de la moneda material por una prenda moral (
la confianza ).

El crédito supone un capital existente por parte del otorgante (
prestamista, proveedores, acreedores ), y una garantia de restitucidn
por parte del prestatario, deudor o cliente. Esta garantia puede ser
moral (cualidades personales, honradez y trabajo) o real (bienes
muebles o inmuebles). De aqui se desprende una clasificacién bdasica
del crédito en personal y real; y la de éste, en mobiliaria e
inmobiliario. La garantia personal no excluye a la rgal y viceversa,
exigiéndose con frecuencia ambas. Pero la garantia real es menor que
la personal, ya que la real sin la personal puede perder por lo menos
gran parte de su eficacia.

El credito concedido sélo por la garantia de un bien mueble o
inmueble, sin considerar las cualldades de su propietario, es mucho
mas pequeno que el valor del bien acreditado, de lo cual son ejemplos

los préstamos hipotecarios.

1.- POR SU NATURALEZA:

Propios.- Son otorgados por las empresas a otras empresas
similares por la venta de mercancias o servicios.

Necesario.— Son otorgados a las empresas fisicas por accionistas

e instituciones de crédito.

2.~ POR LA CALIDAD DE LAS COSAS EN QUE CONSISTE LA PRESTACION:
Natural

Monetario



3.- POR EL VENCIMIENTO:
A término.— A corto y largo plazo.

En plazo. - Denunciable y no denunciable.

4.-POR LAS PERSONAS:

Crédito publico.— Es el que se concede a dependencias oficiales
( Gobierno ).

Crédito privado.— Es el que se otorga personas fisicas o

morales.

5.— POR LA GARANTIA:

Personal.— Esta garantizado por la confianza que le inspira al
acreditado de acuerdo a sus cualidades personales, honradez; estos
pueden ser: Directos o aunado a un tercero.

Real.— Cuando se da una garantia a determinados bienes ya sea

muebles y/o inmuebles que asequren la recuperacion del crédito.

6.— POR EL OBJETO O LA FINALIDAD:

De consumo.— Son aquellos que son utilizados para pagos de
pasivos, como son crédito hipotecarios, refaccionarios.

Productivo.- Es el que se utiliza para la elaboracién de bienes

e incrementar la riqueza existente.

Comercial De pago
Productivo Popular De empresa
Agricola De haclienda

De posesion
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7.- SEGUN SU USO:

Crédito de inversién.- Este tipo de crédito puede definirse como
aquel que se otorga en especial con objeto de colocar capitales en
manos de terceros, para recuperarlos en fecha distante de aquella en
que se hizo la prestacién, percibiendo adicionalmente-un interés.

La inversién en acciones no se considera un crédito de
inversién, ya que no sefala fecha para la devolucién del capital
invertido, ni un interés pactado.

Crédito bancario.- Béasicamente, una institucién bancaria es una
empresa creada para comerciar con el crédito. Decimos b.bdsicamente
por que, ademdas de las operaciones de creédito, este tipo de
instituciones realiza otras (por ejemplo, manejo de cuentas de
cheques, custodia de valores, operaciones de cambio de moneda) gue no
pueden catalogarse como la verdadera base de la actividad bancaria.

En contraste con el crédito de inversion se presenta el crédito
bancario, caracterizado por su corta duracion. El objeto principal
del crédito bancario es hacer funcionar las actividades de
produccién, distribucion y consumo.

Crédito entre comerciantes.— Por este debe entenderse aquel en
que uno de los bienes que da inicio a la operacidén de crédito estd
constituldo por mercancia o servicios, donde no se 1incluyen las
operaciones de préstamos hechas en dinero o titulos de crédito.

Crédito al consumidor.—- Es el gue una empresa concede a su
clientela al entregarle productos o serviclios a cambio de recibir su
valor, con o sin interés pactado u oculto, en una facha futura y no

en el acto de la entrega del bien o prestacion del servicio.
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8.~ CON BASE EN LOS DOCUMENTOS QUE RESPALDAN LA OPERACION DE CREDITO:

Documentos de crédito bancario y comercial.- Esta clasificacién
se establece en atencién al respaldo que , para garantizar las
operaciones realizadas, se deriva del documento que justifica la
transaccion.

En el primer grupo estd la letra de cambio avalada; a las
caracteristicas del documento en si se adiciona la garantia de quien
firma por aval, respaldando el cumplimiento de la obligacién.

En segundo lugar, la letra simple mantiene la fuerza ejecutiva
derivada de tal documento cambiario, pero no la garantia emanada del
aval. Por no contar con la misma potencialidad de cobro que la letra
avalada.

Para respaldar operaciones de creédito se emplean otros
documentos, como el ccntrato de cuenta corriente entre otros. Si
estos documentos tienen una garantia solidaria, confieren mayor
respaldo y sequridad a la operacion, de ahi que se clasifiquen en
tercer lugar; los que carecen de garantias adicionales, como el
contrato de cuenta corriente simple sin garantia, se clasifican en
cuarto orden.

Documentos de crédito de inversion.— En relacién al crédito de
inversién, es normal estipularlo a largo plazo, para lo cual se
utilizan los bonos y pagarés hipotecarios. Las obligaciones sin
garantia especifica casi siempre son emitidas por sociedades o
compafnias de reconocido prestigio, a mediano o largo plazo, en

cantidades fijas y con un interés previamente determinado.



9.—~ SEGUN EL CREDITO EN ATENCION A LAS CONDICIONES DE.PAGO:

Crédito normal o contado comercial.- Se nombra asi al crédito
pactado cuando el deudor conviene en liquidar lo comprado en un
periodo de 30 dias (en ocasiones el plazo varia a 60 y 90 dias)
Tiene como caracteristica especial la inexistencia de un interés
aceptado y casi nunca lo respaldan titulos de crédito.

Crédito a plazos.~ Consiste, como su nombre lo indica, en
dividir el vencimiento de una obligacién nacida de la adquisiciédn,
compra o uso de un bien o servicio, en varias partes con fechas de
vencimiento distantes, separadas entre si por iguales periodos de
tiempo. Se produce este tipo de crédito cuando el consumidor final
adquiere bienes o servicios de un valor elevado cuyo pago total de
inmediato es muy dificil, (automéviles, Llinea blanca, terrenos).

Crédito fijo con limite renovable o revolvente.- Esta moderna
concepcién crediticia fija al deudor un limite cdz credito para las
compras o adquisiciones que puede realizar; el crédito concedido se
satura cuando el valor de los bienes o servicios adquiridos por el
cliente llega a limite autorizado, y la cuenta queda cerrada para mas
adquisiciones hasta que el deudor efectia un pago; a partir de éste,
vuelve a quedar ablerta la cuenta por el mismo valor del pago
efectuado. Normalmente este tipo de cuentas tienen periodos cortos de
vencimiento, (30, 60 y 90 dias, y en casos excepcionales, 180 dias).

Crédito garantizado.- Segin este sistema, el cgédito concedido
previo andlisis del deudor llega hasta determinado limite y, mientras
la cuenta no lo sobrepase, el cobro de la cantidad adecuada queda
totalmente garantizado. Rl limite establecido puede ser variable o

invariable; si la garantia ofrecida y aceptada es fija, como pudiera



ser la resultante de un limite establecido por la intervencién de un
fiador o de un valor en prenda que sirve para respaldar la cantidad
adecuada.

10.- DEL CREDITO POR EL SUJETO:

Crédito piblico.- El crédito publico es para uso del estado.
Comprende todos los créditos otorgados a instituciones
gubernamentales, a los estados y municipios, y al gobierno federal.

Crédito privado.- El que otorgan o ejercen los particulares; su
manejo y ejecucién estdn reglamentados por la ley, y regidos por las
condiciones operativas y de mercado. .

Crédito mixto.— Es la combinacion y concurrencia de los dos
tipos de crédito descritos en lineas anteriores.(Villasefior; 1995,

18).

2.3.2.- CLASIFICACION DE LA COBRANZA

La cobranza puede clasificarse de acuerdo a la secuencia logica
de su proceso. el cual puede determinarse de la siguiente forma:

Cobranza normal.- En esta clasificacidén recaen todas aquellas
que no causan problemas en el momento que se les solicita el pago de
su saldo, ya que cuentan con un adecuado control péra efectuarlo y
por consiguiente un buena posicion financiera que le permite realizar
en el momento oportuno la ligquidacion de su deuda.

Cobranza pre-legal.- Una vez agotados los recursos o métodos
normales de cobranza, al cliente moroso tendra que exigirsele el pago
de su deuda mediante métodos mds estrictos, como el de recurrir a un

abogado, el cual tratard primeramente por medio de persuasion de
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inquirir al deudor al pago de sus obligaciones sin intervenir en un
juicio.

Cobranza legal.—- Es aqui{ donde se fijan las bases del crédito ya
que establece el juicio mercantil y descansa en €l gran parte de la
posibilidéd de recuperacién. La ley otorga asf un instrumento de
eficaz en principio para que el acreedor intente en contra de su
moroso deudor una accién judicial idénea, este instrumento a sido sin

duda el juicio ejecutivo mercantil.(Montano; 1994, 63).

2.4.~ POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZA

2.4.1.- POLITICAS DE CREDITO

Una politica puede definirse como un curso general de accion
para situaciones concurrentes, encaminada a alcanzar los objetivos
establecidos, en otras palabras, es una regla que norma la actuacion
y que, acatandola, permite lograr los fines propuestos.
Las politicas de crédito se aplican a las actividades de su propio
departamento en la ejecucién de sus funciones (para las empresas en
su conjunto), las cuales bienen a establecer un marco de trabajo y
una guia para la toma de decisiones. Toda empresa que efectle ventas
a credito debe de establecer y mantener actualizadas sus politicas de
crédito. Las politicas sirven de quia para determinar como manejar
diferentes tipos de problemas, pero nunca ofrecen una solucidn

definitiva.



Las politicas de crédito serdn llevadas a la prdctica con mayor
efectividad cuando todos aquellos que se ven directamente afectados,
participen en su determinacién.

El proceso para formular una politica de crédito-es:

1.- Establecer los objetivos.
2.- Analizar cuidadosamente el marco en el cual deberd operar la
politica de crédito durante el periodo de gestion.

Una vez realizados estos pasos se podrd formular la politica de
crédito dentro de un concepto dado, trazdndose un curso de accién del
cual se espera el logro de los objetivos.

Se elaboran politicas de acuerdo a:

TIEMPO

Esta politica indica el tiempo maximo concedido a los clientes.
Puede y debe ajustarse frecuentementz a las condiciones financieras
de la localidad.
PLAZOS

Es la mds importante y una de las primeras politicas que se
deben fijar. En la determinacion de los plazos maximos y minimos debe
examinarse cuidadosamente lo siguiente:
a) Los plazos que den otras empresas similares.
b) La inversidén que se requiere en las cuentas por cobrar.
c) Los recursos de financiamiento disponibles y el costo de

capital.

d) La determinacién del porcentaje de credito que podran

financiar los proveedores.
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DESCUENTOS POR PRONTO PAGO

El dinero tiene un costo; para obtenerlo con oportunidad,
algunas veces tiene un costo mayor. Para establecer esta politica, se
debe fijar un porcentaje que resulte atractivo a los clientes como un

incentivo de compra. Esta polfitica debe de ser uniforme y rigida.

DESCUENTOS POR VOLUMEN
Estos descuentos se establecen para incrementar las ventas.
Generalmente representan utilidades mayores en cantidad, aunque se

reduce el porcentaje de las mismas en relacidn con las ventas.

DESCUENTOS EN DETERMINADOS ARTICULOS

Estos descuentos se establecen para incrementar las ventas de
articulos que tienen poca demanda o que son de menor calidad. También
pueden aplicarse a algunos articulos que son de consumo
complementario y que sirven como gancho para gue el cliente consuma
otros articulos al mismo tiempo.
COMPRA MINIMA

El objetivo de la compania es obtener utilidades; por ende, se
debe pensar que en cada operacién que se realice se incluya una
utilidad. La facturacién, el surtido, el manejo de cuentas;
representan gastos, por lo cual es muchos casos se establece una

cantldad minima de compra a crédito.



INVESTIGACIONES DE CREDITO

Como una medida de seguridad, se establecerd la politica de que
todas las solicitudes deben investigarse de acuerdo con un
procedimiento aprobado: mediante instituciones o agencias de
investigacién autorizadas o directamente por la empresa.
INTERESES MORATORIOS

Respécto a este rengldn, también es conveniente establecer una
politica uniforme. Se tendrd en cuenta lo que hacen los otros
negocios que se dedican a vender articulos similares, debido a que en
ocasiones acarrean problemas por conflictos con los clientes.
PAGO ANTICIPADO

En este caso, la empresa recibe el importe de la mercancia antes
de surtirla. Como es una fuente de financiamiento para la empresa,
ésta hara un descuento al cliente, calculado conforme a "n costo de
oportunidad.
CREDITO COMERCIAL

Esta politica se establece de acuerdo con la cercania o lejania
del cliente. Debe determinarse si se otorgan 30, 45 6 60 dias para
que el cliente paque.
OFERTAS

Las ofertas constituyen un precio especial que se da a los
articulos por la compra hecha en una temporada en la que tengan poca
demanda. Se factura generalmente con el precio de venta normal y se
anota el descuento por oferta.

VISITAS A LOS CLIENTES
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Estas visitas son necesarias, en algunos casos, para conocer al
cliente, sus sistemas de ventas, su exacta ubicaci6én, el trato que da
a su clientela, quiénes son sus administradores y todo aquello que
proporcione un juicio correcto sobre el cliente.

CREDITO INICIAL

Se refiere al crédito otorgado en las cuentas nuevas. Se

establece con base en los resultados de la investigacién y en un

porcentaje del capital total declarado por el cliente.

BONIFICACIONES

Las bonificaciones pueden concederse a los clientes, pero
siempre en casos excepcionales con la autorizacién de la gerencia
general. Se pueden dar por variaciones en el precio, por faltantes de

mercancia en los pedidos, etc.

AMPLIACIONES DE CREDITO

Los aumentos se establecerdn de acuerdo con la forma de pago de
los clientes. Se definiran los nuevos plazos para los aumentos, asi
como los porcentajes de credito que puedan otorgarse.
DISMINUCIONES

El crédito de los clientes se disminuird proporcionalmente, si
éstos no liquidan sus adeudos en forma oportuna o si se tiene
conocimiento de que la solvencia economica del cliente ha disminuido.

CANCELACIONES



El crédito podra cancelarse a los clientes cuando, después de
haberseles disminuido en una o mads ocasiones, sigan pagando fuera de
los plazos estipulados o por la costumbre de pagar cheques sin
fondos. También a los clientes que paguen sus facturas en varios
pagos no autorizados, ya que obliga al vendedor a realizar mé&s
visitas, con lo cual aumenta el costo de la cobranza. Por supuesto
también a los <clientes cuyos adeudos hayan sido pasados al
departamento juridico.

RECONSIDERACIONES
El crédito se podrad reconsiderar cuando el cliente pague su

adeudo de manera satisfactoria y los informes comerciales también

satisfagan ampliamente.

TRASPASOS Y CAMBIOS DE RAZON SOCIAL

El limite de crédito para los nuevos propietariog de una empresa
se establecerd de acuerdo con los informes comerciales como si se
tratara de una ruenta nueva.

Si el nuevo propietario no acepta absorber el saldo pendiente,
se pasard la cuenta al departamento juridico para realizar su cobro

por la via judicial. (Montano; 1994, 15)

2.4.2.- POLITICAS DE COBRANZA

Una empresa bien organizada determinara qué divisién de ella

asumira la responsabilidad de cobranza, y procedera a establecer una



clara politica general que cubra el trabajo del cobro. Esté& politica,
por supuesto, se someterd a analisis periédicos de 'acuerdo con las
condiciones y necesidades de la compafifa. Por lo general, se
distribuye un resumen de dicha politica a los diferentes elementos de
la organizacién relacionadas directas o indirectamente con ella:
Finanzas, contabilidad, ventas, personal, Yy a quiénes realizan
personalmente el trabajo de cobro. De manera téctica, pero claramente
entendida, las politicas de trabajo influyen del personal de mayor
experiencia hacia el nuevo, a fin de perpetuar las deferentes
técnicas cuya aplicacién es fruto de una eficaz labor de cobranza

dentro de una organizacién establecida.

CONDICIONES ESTABLECIDAS

Fl primer punto gue amerita consideracidén para implantar una
politica de cobranza son las condiciones de venta programadas por la
empresa.

Los pequefios negocios podian utilizar un solo tipo de
condicicnes, los mayores y mas complejos podrdn servirse de
diferentes tipos, segin los productos o servicios gque vendan, sus
clientes y las condiciones competitivas del mercado. Las condiciones
de venta actualmente en uso varian de manera considerable en cuanto
al plazo, los porcentajes de descuento, etc.

Fl personal dedicado al trabajo de cobranza debe estar
intimamente familiarizado con las interpretaciones y.aplicaciones de
las condiciones de venta ostablecidas en su organizacién, para que

estén en posibilidad de explicar las condiciones de la transaccién.



PLAZOS DE COBRO

Otro aspecto importante al establecer las politicas radica en
determinar cudndo y coémo se hard el primer esfuerzo de cobro. Esto
es, cudnto tiempo después de la fecha de vencimiento las cuentas
morosas se convierten en elemento activo dentro del procedimiento de
cobro.

La politica basica también debe especificar el intervalo después
del cual deberan remitirse el segundo requerimiento y los
subsecuentes, siempre que los primeros esfuerzos no hayan logrado la
ligquidacién de la cuenta. Al considerar este aspecto de la politica,
es necesario tomar en cuenta las distancias fisicas, los problemas de
comunicacién, el tiempo necesario para la entrega del correo, el
nimero total de recordatorios, y el aspecto préctico de conceder al
cliente un plazo razonable despues de haber recibido el aviso de

cobro para poder cumplir con su compromiso.

PROBLEMAS ESPECIALES

Aspecto de cardinal importancia es la actitud de la empresa enr
lo que respecta a la aceptacién o el rechazo de ©pedidos
complementarios de un cliente con saldos vencidos que esté siendo
atendido por cobranza. Alqunas empresas adoptan una politica estricta
en cuanto a no aceptar nuevas operaciones de dichos clientes.

Otro aspecto que debera estar previsto es el curso de acclon a
seqguirse dentro de la empresa cuando el problema de cobranza se
complica hasta el grado de requerir un tramite especial. Si la
organizacion de cobranza estd integrada por varias personas, algunas

con experiencia o autoridad limitada, es recomendable explicar con



toda claridad el procedimiento que deberd sequirse en las diferentes
etapas del proceso de cobro, especialmente en lo que se refiere a las
complicaciones que ocasiona el manejo especial de una cuenta.

(Villasefor; 1995, 220).

2.5.— IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA.

2.5.1.~ ORGANIZACION

Es la comprensién de la determinacién y enumeracién de las
actividades necesarias para lograr los objetivos de la empresa; La
agrupacioén de estas actividades, la asignacion de tales grupos de
actividades a un ejecutivo; la delegacidén de autoridad para llevarlas
a cabo, y las medidas para coordinar las relaciones de autoridad
horizontal y vertical en la estructura organizadora.

La estructura organizadora no es, por supuesto, un fin en sf, si
no una herramienta para consequir los objetivos de la empresa. Una
organizacién eficiente contribuird al éxito de la enpresa; por esta
razon es muy limportante aplicar los principios de organizacion. No
obstante, es inatil esforzarse por consequir una buena estructura sin

tener presente su uso preciso.

Tipos de organizacién de crédito
Las necesidades y requerimientos de cada empresa comercial

determinardn el tamafio y el tipo de su departamento de crédito. En

44



algunas empresas, un equipo pequefio podr& desempeniar con éxito la
funcién de crédito. En otras, en que la funcién de crédito es més
complicada, se necesita un equipo mayor con una variedad mds amplia
de capacidades, conocimientos y experiencias.

Es de suma importancia que el tipo de departamentos de crédito
establecido dentro de una empresa sea determinado mediante un
cuidadoso anélisis de la funciones especificas, el tipo o linea de
productos que se manejen, asi como los objetivos del departamento de
crédito de esa firma en particular.

En general, se acepta que la funcion de crédito y cobranza
fundamenta una situacién de solvencia continua y, por lo tanto,

deber&n tomarse las medidas adecuadas para garantizarla.

Localizacién del departamento de crédito y cobranza

En la mayoria de las empresas, la funcién de crédito y cobranza
se considera parte integral de la funcidén de tesoreri§. Por lo tanto,
la generalidad de estos departamentos esta subordinada al tesorero de
la empresa.

En estas compafifas, el concepto de la funcidén de crédito vy
cobranza hace hincapié en la necesidad de proteger la inversidn en
cuentas por cobrar. Se considera que este tipo de cuentas estan " a
un paso de ser efectivas ", y que el efectivo es responsabilidad del
tesorero; mds aun, la asignacién de los fondos es responsabilidad
basica del tesorero, y el control de los efectivos invertidos en
cuentas por cobrar es una funcién del departamento de credito.

(Villasenor; 1995, 33).



2.5.2.-~ FUNCIONES DEL PERSONAL DE CREDITO Y COBRANZA

2,5.2.1.-FUNCIONES DEL PERSONAL DE CREDITO

Las posibilidades y la importancia del trabajo que desempeifia el
personal de crédito, es amplio a ritmo constante y es esencial un
entrenamiento amplio y continuo para permitir el adecuado manejo de
las cada vez mayores responsabilidades.

El ejecutivo debe de ser un profesional en materia de finanzas,
sea un contador o un administrador de empresas especializado en
asuntos financieros.

Las funciones y responsabilidades del ejecutivo de crédito,
entre otras, son las siguientes:

1.- Elaborar los programas anuales de trabajo y vigilar que se
cumplan las metas

2.~ Cumplir con el objetivo del departamento y de la empresa dentro
de las politicas sefaladas por la direccion.

3.- Fijar las politicas de plazos, limites y descuentos, de acuerdo
con la gerencia general.

4.- Llevar el control del personal y de sus actividades.

5.- Disefnar formas y reportes.

6.- Familiarizarse con las cuentas.

7.~ Conocer los negocios de los clientes.

B.- Tener informacién suficiente al abrir cuentas nuevas.

9.- Eliminar las cuentas débiles.

10. - Medir el grado de riesgo al otorgar el crédito.
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11.- Conocer las condiciones econémicas e industriales de su
jurisdiccién.

12.- Estimular las ventas.

13.- Familiarizarse con las demds funciones de los departamentos, de
su empresa, especificamente con ventas, contabilidad y
direccién.

14.- Cooperar con otros ejecutivos de crédito para intercambiar
informacién de los solicitantes de crédito.

15.- Elaborar el manual de organizacién y procedimientos del

departamento de crédito,

El ejecutivo de <crédito deberd de tomar -en cuenta las

sugerencias siguientes:

l.- Cada solicitud de crédito es ura oportunidad, no un trabajo
rutinario.

2.- No prejuzgar, sino escuchar con interés, atencién, inteligencia,
para luego juzgar y evaluar la informacién.

3.- No pretender tener conocimientos que realmente no se tengan o
sobre los cuales se desconozca; es necesario preguntar.

4.- Examinar las ventajas y desventajas del crédito, y estudiar
todos los detalles completos para apreciarlos mejor.

5.—- Examinar a fondo como pagara su crédito el cliente.

6.- No comprometerse prematuramente. Deben obtenerse‘antes todos los
datos para meditar en forma adecuada.

7.- No ofrecer esperanzas mientras no se esté seguro de aceptar las

consecuencias.
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8.~ No atribuir el rechazo del crédito a otras personas, como al
consejo de administracién, si el crédito se rechaza debe de hablar
por la empresa.

9.~ Nunca disculparse ni asumir una actitud de huifda cuando tenga
que rechazar un crédito. Es parte de su trabajo.

10.- No permitir que el cliente sefiale las fechas de pago, pues esto

corresponde al ejecutivo de crédito.(Montafo; 1994, 11).

2,5.2.2.— FUNCIONES DEL PERSONAL DE COBRANZA

El personal de cobranza esta formado por los auxiliares de
control y los cobradores. Para medir el porcentaje de eficiencia del
personal que trabaja en este departamento, se debe utilizar la
técnica de andlisis factorial, se recomienda hacer este estudio cada
dos o tres anos, debido a la rotacién del personal, para tomar
medidas correctivas y aumentar la productividad ael equipo de
trabajo.

Las cualidades que debe de tener el ejecutivo de cobranza son
las mismas que el de crédito, debido a que las funciones son muy
similares y por que es costumbre que sea la misma, persona que se
responsabilice de las operaciones de crédito y cobranza de una
empresa.

En caso de que se otorquen las funciones a dos personas
diferentes, dentro de las principales cualidades que deber& de contar
el de cobranza son; mayor capacidad de control de operaciones,
habilidades especiales para lograr la cobranza oportuna, para

redactar cartas y para tratar a los clientes morosos.
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Las funciones vy responsabilidades del jefe de cobranza son,
entre otras:

1.- Elaborar los programas anuales de trabajo y vigilar que se
cumplan las metas.

2.- Elaborar el presupuesto anual de cobranza, con base en el
presupuesto de ingresos y de acuerdo con las politicas de plazo de la
empresa.

3.~ Cumplir con el objetivo departamental y de la empresa, dentro de
las politicas seflaladas por la direccién.

4.- Establecer las politicas de cobranza, de acuerdo con la gerencia
general.

5.- Llevar el control del personal y de sus actividades.

6.- Disefar formularios y reportes,

7.~ Supervisar los procedimientos de cobro.

8.~ Llevar el control del grupo de riesgo alto.

9.- Tomar declsiones para regularizar las cuentas que se atrasen o
que representen un riesgo mayor de lo normal o aceptado.

10.- Llevar la estadistica de la cobranza.
11.- 1Informar a la gerencia general en forma oportuna, de las
actividades relacionadas con la cobranza.

12.- Mantener alto nivel de eficiencia de su departamento.

El ejecutivo de cobranza debe tener en cuenta las sugerencias
siquientes:
1.- El éxito de su departamento depende de que logre una cobranza
oportuna. No debe permitir que se retrasen los clientes. Esta es la

clave para que el porcentaje de eficiencia de la cobranza sea alto.
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2.- Debe desarrollar habilidades especiales para cobrar las cuentas
vencidas sin perder al cliente.

3.- No debe de aplicar tratamientos generales de perseccucién. Cada
cliente es un caso especial que requiere estudio de la técnica que

debe aplicarse en el momento adecuado.(Montaho; 1994, 57).

2.5.3.- PROCEDIMIENTOS (PARA OTORGAR CREDITO Y COBRANZA).
2.5.3.1.- PROCEDIMIENTOS PARA OTORGAR CREDITO

La solicitud de crédito viene a constituir uno de los documentos

més importantes en la administracion de crédito. Con base en este
documento se da inicio al ©proceso de tréamite de pedidos vy
autorizacion de créditos. ( ver fig.l ).
Nos aporta los datos y elementos que, una vez comProbados por la
investigacién, permiten conocer al solicitante de crédito, al
proporcionarnos los elementos de juicio para autorizar, negar o
modificar las condiciones del crédito solicitado.

Aunque no existe un formato de aceptacién general en su
presentacién, contenido y extensién, el estudio de la solicitud de
crédito revela una serie de elementos fundamentales, concurrentes en
la mayoria de los casos. Los datos y la extensién del documento deben
basarse en el monto del crédito solicitado y gquardan una estrecha
relacién con él. Asf un crédito alto o considerable exigir& una
investigacién exhaustiva del sujeto de crédito, en tanto un crédito
pequeflo requiere una investigacién mds sencilla, y por lo tanto, la

solicitud serd menos amplia y con menor volumen de datos.



Asl mismo la investigacién y codificacién de los datos aportados por
el solicitante representa, para el departamento. de crédito vy
cobranza, un costo del cual deberd guardar una relacién porcentual

légica con el monto del crédito por concederse.
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Solicitud de crédito

(r-1)

Nombre del cliente: Limite: Entrevistador:
Nombre del espasola)
Fecha:
Direcaion Clave: Auterizador
Coloma:
Codigo Postal Feléfona Fecha:
Entre qué calles | Propietario [J|Edad wda [ Depen
Inquiline [ ] | Solter
Huésped [} | Viudo (|
En ¢l actual domicilio: En el actual trabajo:
Antigledad:
En el anterior: En el anterior:
Nombre del dueno de la casa: Renta: Teléfono:
Nombre del negocio o patron: Sueldo Mensual:
mensuales:
— =
Direccién del negocio: Telétono:

De ahorros:
Cuentas bancarias:
De cheques:

De valores:

Turjeta de crédito

Marca: Boleta predial:
Automdévil:

Modelo: Placas:
Gastos mensuales: Alimentacién. Vestuaria Gas
Luz Caolegiaturas: Teléfono Ianprieatis
Propiedades:

Referencias personales:

Referencias comerciales:
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El procedimiento de crédito:

Un procedimiento sequro y adecuado puede ser el que se muestra

en la figura siguiente:

Medio ambiente
Entrevista
Visita domiciliaria

Domucilio
Empleo

Cuentas bancarias
Seguros

Estabihdad

Bienes muebles e inmucbles
Fiadores y avalistas
Registro de compraventa registrado

Garantfa

Seyguridad

Ingresos y
Experiencia crediticia

Enganche Solvencia
Abonos

Tendencia de las finanzas

—®

Aceptacidn y
limite de erédito



Solicitud de crédito.- La informacién varia de acuerdo con el
tipo de crédito y la politica del vendedor. La de algunas empresas es
similar a la de la figura anterior.

Ambiente.- En pequerias poblaciones y algunas veces en grandes,
se conoce en términos generales la clase de persona que solicita el
crédito. Se le conoce como descuidado, ordenado, pagador, hombre de
negoclos, etc...

Entrevista.- Para juzgar mejor al solicitante, se debe contar
con informacién acerca de su sinceridad, apariencia y personalidad.
Se pueden hacer ajustes sobre las condiciones de crédito, asi como
detectar si hay omisiones voluntarias o involuntarias. También se
puede juzgar la edad y el estado civil.

Visita domiciliaria.- La personalidad y la capacidad se reflejan
en el hogar. Debe verse la proporcioén del ingreso aplicado al costo
del alojamiento: si tiene casa propia o departamento amueblado y si
tiene residencia prolongada. Se aprovecha la visita para averiguar
los contratos de luz y teléfono, el tipo de negocio, su ubicacién y
apariencia, 1los precios de venta, las inversiones aparentes o
documentados, etc...

Empleo.- El examen de este renglon permite conocer la
regularidad del ingreso, la cantidad mensual o semanal, los ingresos
extras, la seguridad del trabajo, la permanencia en el mismo y si la
empresa es de prestigio.

Cuentas bancarias.— El hecho de que la persona tenga cuentas
bancarias o sequros de vida o contra accidentes, sea miembro de
alguna asoclacién, esto indica el grado de confianza que se le puede

dar. Refleja responsabilidad y estabilidad.



Bienes muebles e inmuebles.— La casa y el valor de los bienes
muebles indican la posicién social y econémica del solicitante, a la
vez que en forma ligera revelan si pueden servir de garantia en caso
necesario. Lo mismo puede decirse de los bienes inmuebles. Conviene
pedir el recibo de la renta y observar la cantidad mensual de pago.

Fiadores y avalistas.- Si puede completarse la garantia del
adeudo por medio de garantias personales, la seguridad del pago puede

considerarse completa. ( Montafio; 1994, 41).

2.5.3.2.- PROCEDIMIENTO DE COBRANZA.

El verdadero trabajo de cobranza empleza al vencer una cuenta,
Diversos sistemas pueden utilizarse para enfocar la atencién del
personal de cobranza en las cuentas vencidas. Seleccionar el sistema
adecuado para determinado tipo de operacidén estard en relacién
directa con el sistema de contabilidad basico utilizado para facturar
a los clientes y registrar las cuentas por cobrar. Para obtener una
amplia irformacién sobre los diversos sistemas de ccbro en uso, es
aconsejable solicitarla a las diversas empresas que venden estos
sistemas, con lo cual se podrda seleccionar el mds econdmico vy
eficiente para un trabajo en particular. El costo del personal
administrativo es un factor de capital importancia, por lo tanto,
cualquier sistema de facturacién, y de sequimiento de cobranza
demasiado complicado , podria retrasar el crecimiento de una
organizacién comercial. El procedimiento de cobro, es una de las
muchas actividades de una empresa que en su conjunto determina su

eficiencia.

56



EL ESTADO DE CUENTA

El uso de un simple estado de cuenta en que aparezcan las
facturas pendientes y préximas a vencerse, representa el esfuerzo de
cobro més generalizado. Practicamente todos los establecimientos se
apoyan en el estado de cuenta como un medio para solicitar a los
clientes la liquidacioén de sus saldos vencidos . Po lo general dichos
mensajes se envian sin mensaje, acompafiados de una sencilla y cortés
solicitud de pago, algunas veces impresas o marcada con un sello en
el estado de cuenta.

Este estado debe contener la informacién basica suficiente que
permita al «cliente wverificarla sin demora contra sus propios
registros antes de enviar su remesa. El envic de estado de cuenta
colabora en forma eficaz a recuperar un volumen importante de
cuentas, con la consecuente disminucién del numero de casos  que

necesitan un esfuerzo de cobranza adicional.

CARTAS TIPO
Mucho se ha escrito sobre las cartas de cobranza tipo y el lugar que
ocupan dentro de la organizacion y el trabajo de cobranza. Aquellas
negociaciones que se inclinan por el uso de cartas tipo exponen como
principal argumento el considerable ahorro ¢ tiempo y gastos.
Qtros, con larga experiencia en el trabajo de cobranza, se
inclinan por el uso de comunicaciones escritas especialmente para tal
fin, partiuvndo de la idea de que los formatos son identificado como
tales y, en consecuencia, restan efectividad al esfuerzo de cobro.

Cabe concluir en que existen situaciones en que ambos sistemas
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encuentren aplicacién conveniente. Como regla general, vale afirmar
que la efectividad de los formatos va en proporcién inversa a la
gravedad del problema del cobro.

Los formatos deben estar bien escritos y utilizarse
adecuadamente. De hecho, son pocas las empresas que no podrian hacer
buen uso de los mencionados documentos en algunas fases del trabajo
de cobrania.

Una vez determinado que los formatos pueden emplearse con
resultados positivos, deberdn redactarse en un lénguaje claro vy
sencillo, cuidando de modificar el texto con cierta frecuencia; a fin
de que éste no pueda ser reconocido por el cliente como una

repeticion.

CORRESPONDENCIA DE COBRANZA

Una de las técnicas cominmente aceptadas para la cobranza de una
cuenta la constituye una serie de apremios de cobro encaminados a
inducir al c¢liente a pagar el monto de su adeudo, y al mismo tiempo
conservar la bvena voluntad del cliente y mantener la relacidn
comercial. De ah{ que la primera carta enviada a una cuenta morosa
sea la mas importante. Aunque sencilla en su detalle, debe estar
cuidadosamente planeada y formulada. Esta primera carta debe de ser
cortés, lo mas breve posible, e identificar que el concepto del
adeudo ya ha sido vencido. En realidad, la primera carta tipo
contiene pocos datos del estado de cuenta, pero por contener un poco

més de fuerza que éste, es mdas dificil de pasar por alto.



CARTAS INTERMEDIAS DE COBRO

Como consecuencia de remitir estados de cuenta y la primera
carta de cobro, en la practica el nimero de cuentas por cobrar se
reduce en forma considerable. Aquellos clientes que no respondan a
estos primeros recordatorios representan ya un problema y plantean un
reto a la habilidad del cobrador en la etapa intermedia de cobro que
sigue. El numero de apremios o contactos variard en funcién del
periodo que la organizacién considere un ciclo norinal de cobro.

Los esfuerzos intermedios de cobro normalmente se manejan por
correspondencia, aun cuando la llamada telefénica o la visita
personal se impongan cuando el gasto se justifica por el monto de la
cuenta. En estd etapa, las técnicas adecuadamente desarrolladas
rendirdn atractivos dividendos.

El encargado de cobranza debe aplicar todas sus aptitudes vy
pericias a redactar cartas plenas de recursos Yy motivaciones, vy
matizadas con el suficiente tacto, para inducir al cliente a cumplir
con su compromiso sin caer en el riesgo de lesionar su créditc
mercantil.

En caso de que el historial de pagos no haya sido uniformemente
favorable, se debe emplear una motivacién psicoldgica al deseo del
deudor por mejorarlo, lo que en ocasiones ayudara a lograr el cobro.
En cierta forma, esto dependerd de la importancia que la empresa
vendedora tenga para el comprador. Si el acreedor representa una
fuente importante de abastecimiento, resultard atil sugerir con tacto
que un historial de crédito satisfactorio podr& ofrecerse como

referencia para otras fuentes de crédito que requiera el deudor.
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Durante la etapa intermedia de cobro, deberd mantenerse una
actitud paciente y digna.

Es regla general de toda correspondencia comercial, el mantener
una actitud de cortesia, cuya utilidad es mayor, conforme aumenta la
presioén del apremio del cobro en las etapas intermedias. En la
correspondencia de cobranza se debe tener sumo cuidado de establecer
los hechos de manera incuestionable, a fin de que el cliente no tenga

elementos de desacuerdo o bases para sentirse ofendido.

ETAPA FINAL EN LA GESTION DE COBRO.

Cuando los procedimientos normales no han dado resultados para
recuperar una cuenta y se hace necesaria la asistencia legal, las
actividades de cobro habran alcanzado lo que se conoce como etapa
final. El lapso entre la etapa final y la intermedia difiere de una
empresa a otra. Las condiciones de venta, las caracteristicas vy
costumbres de la industria y las condiciones econdmicas generales que
confronte un cliente deben tomarse en consideracion para determinar
el ciclo de cobro. También en este caso, el archivo de crédito debera
revisarse cuidadosamente para cerclorarse de contar con informacién
reciente. Con gran frecuencia se llega a las etapas finales sin
consultar toda la informacién disponible, lo que podria afectar
drésticamente la decisidén de pasar la labor del cobro a una tercera
persona.

En la mayoria de los casos las empresas prefieren esperar un
tiempo razonable antes de concluir que se ha alcanzado la etapa

final. No obstante, si la situacidn es peligrosa, resulta aconsejable
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acelerar la accién. Segun diversos estudios y encuestés el porcentaje
de recuperacién disminuye consideradamente a medida que la cuenta
excede los noventa dfas de vencida. Si la informacién sobre el
cliente indica una tendencia favorable en sus hdbitos de pago,
sefalando importantes adeudos vencidos en los informes comerciales,
resulta de vital importancia no posponer la accién final; en caso
contrario, las recuperaciones serén minimas.

En términos generales, el cliente que no ha pagado durante un
largo tiempc, lo ha hecho por una de tres posibles causas:

a) Tiene la capacidad de pago, pero no la intencion de hacerlo.

b) Estd imposibilitado para cubrir todas sus obligaciones y, por
lo mismo, paga aquellas que ejercen la maxima presion.

c) Esté imposibilitado para pagar a sus acreedores, y en un

breve tiempo podra declararse en quiebra.

La base o propdsito del esfuerzo final del cobro consiste en
motivar al cliente moroso de largo tiempo a liquidar su adeudo, vy
evitar asi los costos de un juicio povr terceras personas.

En la etapa final, el esfuerzo de cobro puede variar de una a
dos cartas. La tecnica generalmente aceptada consiste en enviar lo
que se conoce como la penultima de cobro, en la que se hace mencidn,
de que a menos de que se llegue a un acuerdo de un corto plazo para
la liquidacién del adeudo, se recurrirda a un abogado. Si este intento
de acercamiento no produce efecto, entonces se manda lo que se conoce
como la carta final, en la que se le indica que su cuenta pasara al
departamento juridico para proceder.

(Villasenor; 1995, 222).



2.5.4.- RELACION CON OTROS DEPARTAMENTOS

El departamento de crédito y cobranza, como parte de un todo
(empresa), no puede desempefiar su funcién aislado y sin la relacion
adecuada con los demds departamentos y actividades gque integran la
empresa. Se deberan establecer claramente las lineas funcionales de
relacién interdepartamental, asi como los canales adecuados de
comunicaciéon que faciliten esa interrelacién. El departamento de
crédito y cobranza tiene una relacién funcional con todos los
departamentos de la empresa; con algunos de ellos esta relaclidn es
continua y reviste gran importancia; con otros, es ocasional y de
menor importancia, pero en ambos casos el no atender y establecer
adecuadamente esa relacién ocasiona a la empresa conflictos vy
pérdidas considerables.

#1 departamento de crédito debe organizarse de tal forma que
toda la empresa reciba los maximos beneficios de la diversidad de
talentos y experiencias de sus miembros. Si se usa con acierto, el
departamento de credito y covranza deberd tener contacto con todas

las funciones de un negocio. (Villasenor; 1995, 43).
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Relacidén entre el departamento de Crédito y Ventas

El departamento de crédito se encuentra en situacidén adecuada
para brindar una valiosa ayuda al de ventas. A continuacién una de
las formas en que puede realizarlo:

1.- El conocimiento y la informacién que el departamento de
crédito y cobranza posee sobre la situacion ecbnémica de los
clientes, deben emplearse para concentrar el esfuerzo de ventas en
aquellos clientes que representan un riesgo de crédito favorable vy
evitar la gestién de ventas en aquellos clientes que pudieran
convertirse en fuente de pérdida por cuentas malas.

2.- El conocimiento y la informacién que el departamento de
crédito y cobranza tiene acerca del giro de sus clientes pueden ser
utilizados por el departamento de ventas, sugiriéndo cuando y en que
territorios debe aplicar su gestién de ventas.

3.- La informacién oportuna al departamento de ventas de
aquellos clientes que cumplieron con su obligacion
satisfactoriemante. N

4,- Con frecuencia el departamento de credito vy cobranza
establece estrechas y cordlales atenciones con los clientes al
facilitarles informacion crediticia.

5.- Como el departamento de crédito y cobranza tiene a su cargo
el cobro de las cuentas de los clientes, el tacto y la comprension
con el cliente en el desarrollo de esta funcion, contribuye a
mantener relaciones cordiales con los clientes y conservarlos como
tales.

6.- Como se usaran los articulos para vender
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7.- Estado del equipo y las instalaciones del cliente
8.~ Bl grado de recursos del cliente y cualquier cambio reciente
9.- El estado de inventarios del cliente

10.~ Su opinioén de la honradez y capacidad de la.administracién.

Coordinacién con la funciodn de Finanzas y Tesoreria.

El departamento de credito es una fuente incalculable de
informacién financiera. He aqui una de las formas de proporcionarlas:

1.- El conocimiento que el departamento de crédito y cobranza
posea sobre el giro de sus clientes, para poder determinar las
necesidades financieras de corto plazo de la empresa.

2.- El conocimiento de las tendencias financieras, para sugerir
nuevos meétodos.

Las responsabilidades financieras del departamento de crédito y
finanzas comprenden la aprobacion de créditos, ampliacion de limites
de crédito, la cobranza de la cartera y las operaciones relativas que
incrementer y conserven parte de los activos de la empresa.

Ademas debe de proporcionar iaformaciéa para los pronésticos de
caja y otros andlisis vitales a la gerencia financiera y planeacion.
Todas estas funciones deben ser consideradas y previstas al

establecer el departamento de credito y cobranca.

Relacién del departamento de crédito con el de compras vy
abastecimiento.
f£l1 comprador siempre esta intercsado en la calidad y el precio

de los materiales comprados. Igual importancia tiene la posibilidad



de sostener un flujo constante y puntual del material o producto
obtenido por el abastecedor.

El personal de crédito esta adiestrado para juzgar la solidez
financiera de un proveedor asi como para obtener informacidn sobre
sus antecedentes y capacidades.

El departamento de crédito deberd recabar informacion del de
produccién cuando €ste tenga problemas en la fabricacién de algun
producto, dificultad en conseguir materias primas o cualquier otra
causa que restrinja © que en un momento dado pueda parar la
produccién. El conocimiento de estos hechos permitira al departamento
de crédito autorizar otros créditos solo a aquellos clientes que
brinden mayor garantia, otorgar preferencia a aquellas solicitudes

que contengan pedidos de otros productos, etc.

Relaciones con otros departamentos.

El departamento de crédito tiene contacto con muchos més.
Las tarjetas o controles auxiliares de clientes se encuentran
normalmente =2n el departamento dz crédito, por lo que se astablece la
necesidad de una estrecha colaboracidn contable para la conciliacién
y el control de cuentas y el manejo de otros registros similares;
ademds el departamento de crédito debe dar cuenta de los pagos
recibidos, de los valores obtenidos en pago de las cuentas, de las
modificaciones a las ventas, etc.

Por ser la verificacién de las cuentas de ios clientes un
procedimiento normal de auditoria, el departamento de crédito
participa en esta actividad. Toda vez que el reglamento vy las

disposiciones legales inciden de wuna manera importante en las
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operacliones de crédito, el departamento o la asesoria legal auxiliara
a crédito a establecer y redactar la documentacioén y las formas gque
contengan los requisitos de tipo legal para que en caso de promover
una demanda judicial para recuperar un crédito se tengan los
elementos necesarios y se facilite el trémite.

Con el departamento de embarque se deberd establecer la relacién
que permita al departamento de crédito garantizar la entrega de la
mercancia al cliente, y evitar asi el cobro de alguna cantidad antes
de efectuar la entrega, lo cual lesionard& la relacién con el cliente
; conocerd de las reclamaciones del cliente por mal trato de
mercancias vendidas a crédito, etc.

La relacion con el departamento de procesamiento de datos es de
vital importancia por la necesidad que tiene crédito de contar con un
sistema oportuno para obtener relaciones de cobranza, estado de
cuenta de los clientes, estadisticas, rclaciones dé antigiliedad de
saldos.

La colabcracién que brinde el departamento de crédito y cobranza
con otras funciones de la empresa puede ser tan importante para fijar
el valor del departamento respecto a la empresa, como su actuacion en
relacién con los créditos y las cuentas por cobrar.

(Villasefor; 1995, 45).

2.5.5.- PRINCIPALES CAUSAS DE LA RECUPERACION DEL CREDITO.
Como ya se ha mencionado anteriormente el hecho de otorgar un
crédito implica un riesgo. Por ello, al tormular las politicas vy

procedimientos para establecer las condicilones respectivas, la



gerencia general de crédito y cobranza debe tomar en cuenta una serie
de consideraciones bésicas.

En primer lugar, se debe establecer y determinar con toda
claridad el grado o la medida de riesgo otorgable por la empresa y
que su propia situacién le permita aceptar.

En segqundo lugar, la comprobacién a que deberd sujetarse cada
solicitante de crédito.

En tercero, la gerencia de crédito debe analizar la informacién
obtenida en su investigacion, con objeto de establecer la validez del
crédito del solicitante.

Por ultimo, el gerente de crédito (o la persona a la que le
confiera la responsabilidad de otorgar un crédito) depe decidir si la
solicitud en cuestién se aprueba o se rechaza.

El riesqgo es inherente y marcha paralelo al otorgamiento de
crédito. No soOlo prevalece al otorgar el crédito, sino también a lo
largo del proceso de cobranza, hasta su total liquidacién. En cada
una de sus etapas, el gerente de crédito y cobranza se enfrenta a

problemas inherentes a tal riesgo.

Valuacion del riesgo de crédito.

La valuacién o medicion del riesgo de crédito se hace en funcién
de ciertos conceptos y estandares, por que el riesgo crece por falta
de interés o por incapacidad del deudor para pagar;‘todo factor que
influya sobre estos dos conjuntos de circunstancias, disposicién vy

capacidad para pagar, debe formar parte en la investigacién,

cualquier prueba que pueda obtenerse al respecto debera estudiarse.
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Una de las partes mAs importantes del trabajo del funcionario de

crédito es aceptar los riesgos.

Factores basicos que determinan el riesgo de crédito.

Los principales factores que deben tomarse en cuenta para
decidir si un crédito se otorga o no, son: por qué cantidad y en que
términos y condiciones estdn comprendidos en lo que cominmente se
conoce como las 4 C del crédito:

- Caréacter

- Capacidad .

- Capital

- Condiciones.

CARACTER

El car&cter en un riesgo de crédito comprende e. conjunto de
cualidades del sujeto que lou hacen cuerer pagar al vencimiento de una
deuda. Cardcter de crédito y cardcter moral o reputacién social, no
son necesariamente sinénimos, aungue normalmente se relacionan entre
si.

El caradcter de un individuo se refiere a las cualidades morales
y mentales que lo identifican. Se dice que una persona tiene cardcter
cuando esta gobernado por un alto sentido de lo moralmente correcto.
La honradez es una de las cualidades fundamentales del caracter
ademds de la integridad, la imparcialidad, la responsabilidad, 1la

confianza, etc.



Asi definido, el carédcter se convierte en crediticio cuando
estas cualidades se combinan para hacer a alguien consciente de sus
compromisos de crédito y deudas. En la mayoria de los casos, los
individuos son mds consistentes y la posibilidad de voluntad de pagar
las deudas puede deducirse por indicios de cardcter general.

El juicio del cardcter debe basarse en pruebas, cuya bisqueda y
apreciacién constituyen uno de los trabajos técnicos de la gerencia
del creédito. Una de las mejores pruebas del deseo de pagar es un
prolongado y consistente historial de pagos en los creditos. El
deudor que tiene antecedentes de crédito bien establecidos por

razones de cardcter, rara vez se desvia de su pauta o patrén de pago.

CAPACIDAD

Capacidad en crédito significa la posibilidad y facilidad para
pagar una deuda a su vencimiento. No obstante la disposicién y el
deseo de pagar al deudor, si no se tiene el dinero para efectuar el
pago (o la capacidad de obtenerlo), se estd frente a un riesgo.

Pero no siempre es fé&cil calcular la capacidad, ya que esta
comprende un sinnumero de factores. Fundamentalmente, es cuestion de
adquirir poder, ya que casl siempre las gastos y pagos dependen de
los ingresos, mas que de los ahorros. No obstante, los ingresos por
sl solos no revelan por completo la capacidad, pues dichos ingresos
pueden estar comprometidos a una deuda existente y el deudor puede o
no tener mds capacidad de crédito. Mds aun, la capacidad de un

cliente es afectada por su patrén de gastos y por sus adeudos. El
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tiempo también afecta la capacidad, ya que una obligacién de crédito
que puede cumplirse en un plazo largo, podria no serlo a corto plazo.

La prueba ma&s importante de capacidad son los ingresos. Algunos
analistas de crédito les conceden tanta importancia que descuidan
otras pruebas. Los ingresos deben de ser reconocidos gomo el producto
de otros elementos que también significan capacidad, por ejemplo;
profesién, edad, estabilidad en el empleo, propiedad de bienes
inmuebles, deseo de progreso, etc...

La capacidad también se ve afectada por la existencia de
una deuda estructural de la organizacién. Si la deuda es alta, en
términos de valor liquido de la inversién, los terceros tendras
demandas, las cuales pueden determinar una baja capacidad; mas aun,

cierto tipo de deudas altas se acompafan de altos tipos de interés.

CAPITAL

Para efectos de crédito, cabe entender por capital la fuerza
financiera de un solicitante de crédito medida por el valor liguido
de su negocio. La seqguridad de pago que un deudor representa por sus
bienes, asi sea a largo plazo , si el cardcter o la capacidad no
fallaren. El capital es lo que el acreedor debe aprovechar como
garantia del pago de la deuda. El crédito no se puede extender con
base en la presuncion de que el capital servird como medio de pago,
ya que el recurrir a él, por lo general significa el fin de la

relacion comercial. El credito se otorga al tener la seguridad de que



los pagos del deudor se hardn normalmente, con la posibilidad de
efectuar ventas al mismo cliente.

El capital de los negocios establecidos normalmente se puede
determinar a partir de sus estados financieros, cuando los activos
estan equilibrados con sus pasivos. Para calcular con acierto el
capital, debe considerarse su valor de realizacién en el mercado, més
que su valor en libros, ya que éste es el de adquisicién y sufre
considerables modificaciones.

Para la maAs adecuada inclusién y exactitud, el valor de los
activos en consideracidén debe recibir especial atencién ademds de la

justa valuacidén de cada rengldén contenido en el activo.

CONDICIONES

Por muy digno de crédito que pueda considerarse a un individuo
cdesde el punto do vista de su caradcter, capacidad y capital, pudiera
no siempre ser un buen negocio el extenderls ciédito. La confianza en
el crédito no depende de los factores inherentes al riesgo y sobre
los cuales es presumible qua el solicitante tenga control; en parte,
también depende del desenvolvimiento econdémico, que siempre entrana
riesgo.

Las fluctuaciones a corto y largo plazo en los negocios deben
tomarse en consideraciodn al evaluar las condiciones. Algunas de éstas
pueden ser peculiares de alquna industria, de un area industrial, de

una determinada region geografica, etc...
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El ejecutivo de crédito debe estar constantemente informado
sobre los posibles cambios de las condiciones, como también le es
vital saber advertir la direccién que van a tomar esos cambios, y
adaptarse a ello.

Las modificaciones politicas, asi como econdémicas tienen una
notoria influencia sobre los riesgos de crédito en general y sobre
algunos de ellos en particular. Los cambios en la legislacién y en
las actitudes administrativas pueden acentuar el riesgo. Los
subsidios oficiales a los campesinos tienden a mejorar su nivel
crediticio, la revisién de tarifas de importacién y exportacién
también influye en los niveles de crédito de las empresas afectadas
por este movimiento. :

Las condiciones de competencia en una industria también afectan
las condiciones de evaluacién de riesgos del crédito; menos
importante es la condicién del mercado monetario: la facilidad o
dificultad de obtener fondos, las tasas de interés y la demanda de
credito.

Todas estas condicicnes dehen tomarse en consideracién, pues

afectan directa o indirectamente al crédito.(Villasefor; 1995, 111).



CAPITULO III
3.- TECNICAS DE EVALUACION PARA LAS CUENTAS POR COBRAR

3.1.— LA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Concepto.- Parte de la administracién financiera del capital de
trabajo, que tiene por objeto coordinar los elementos de la empresa
para maximizar su patrimonio y reducir el riesgo de una crisis de
liquidez y ventas, mediante el manejo o6ptimo de l;s variables de
politicas de crédito comercial concedidos a clientes y politicas de

cobros.

La mayoria de las ventas de las empresas se hacen a crédito. Las
ventas a crédito no tienen como resultado entradas de efectivo
inmediatas, si no mas bien la creacion de cuentas o efectos a cobrar.

Como reflejo del tiempo de demora entre las ventas y las
entradas de dinero a medida que se cobran las cuentas por cobrar,
éstas representan una inversién importante y continua para las
empresas que venden a crédito.

Las cuentas por cobrar de una empresa represenﬁan la extensidn
del crédito a sus clientes en cuenta abierta. Con el fin de mantener
a sus clientes habituales y atraer a nuevos, la mayoria de las
empresas consideran necesario ofrecer crédito. Las cuentas por cobrar
tienen un estrecha relacion con los inventarios, ya que para los

fabricantes, la cantidad adecuada de inventario de articulos



terminados se convierte realmente en una cuenta por cobrar en el
momento de realizar una venta a crédito.

Las cuentas por cobrar es uno de los activos circulantes mds
importantes que mantienen las empresas, para los fabricantes
representan un 80% de su activo circulante. Datos obtenidos por una
investigacién realizada por (Federal Trade Commission), con una
muestra seleccionada de empresas, los resultados fueron los
siguientes:

Porcentaje de los activos totales

Sector Industrial Cuentas por Cobrar
Todos los fabricantes 17.2 %
Productos quimicos y derivados 16.5 %
Alimentos y productos afines 16.0 %
Equipo eléctrico y electrdnico 21.9 %
Papel y productos derivados 13.5 %
Productos de petréleo y del carbon 12.2 %
Productos textiles 26.2 %
Equipo de transportacion 14.5 %

Desde luego que es un porcentaje considerable el que ocupan las
cuentas por cobrar en el activo circulante de las empresas, se podria
manejar también como una de las bases de la empresa.

Por lo que se afirma que es uno de los activos mas importantes
de un negocio, la rotacién de esta cantlidad es vital para la
estabilidad de la empresa. En la mayoria de las firmas mejor
administradas se realizan pruebas para determinar el estado

satisfactorio de estas cuentas. En ocasiones, la tarea de convertir



©s5as cuentas en efectivo, mediar la calidad y la rotacién de las
cuentas por cobrar y, en gencral, vigilar este importante activo de
la empresa, se considera que va mas alld de la funcién de cobranza,
participando en ello los mds altos niveles, con respopsabilidad de la

situacién financiera del negocio.(Perdomo M.; 1993, 215).

3.2.- DESCUENTOS POR PRONTO PAGO

Corncepto.- Decisiones bdsicas iotivadas por el incentivo de
crédito de una empresa, mediante el cual los clientes cubren sus
cuentas por un valor menor al precio de venta de la mercancias, si el
pago se hace anticipadamente dentro de un cierto numero de dias,
contados a partir del comienzo de periodo del crédito comercial.

Al otorgarse descuentos a los clientes por pronto pago, puede
ocasionar:

1.~ Disminucién de cuentas incobrables,

2.- Ahorro en cuentas incobrables,

3.- Disminucién en plazo de cobros,

4.- Aumento en la rotacién de clientes,

5.- Disminucién en la inversién de la cuenta de clientes,

6.- Ahorro en la inversién de la cuenta de clientes,

7.- Aumento en las utilidades, etc.

Para tomar decisiones bésicas acertadas de descuentos otorgados por
pronto pago, existen dos métodos de andlisis de decisién:

a) Método que no toma en cuenta el valor del dinero a través del

tiempo.
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b) Método que si toma en cuenta €l valor del dinero a traves del
tlempo.

(Lawrence G.; 1986, 191).

Descuentos no devengados.

Un problema conctante en las empresas que ofrecen descuentos en
efectivo como parte de las condiciones de venta, es el manejo de
aquellos clientes que deducen el descuento por pronto pago después de
transcurrido el plazo.

Toda vez que el monto de los descuentos no devengados
normalmente no llega a representar una cantidad importante, el
problema ocasiona ciertos contratiempos y tramites administrativos al
departamento de cobranza. Para mantener el respeto a las condiciones
de venta, la empresa debe mantener una politica razonable y ser

consistente en su aplicacién.(Vvillasenor; 1995, 229).

3.3 ANALISIS FINANCIERO.

Una de las herramientas mas valiosas para la administracién de
crédito es el andlisis e interpretacion de los estados financieros.

El otorgamiento de un crédito a las empresas o negociaciones es
un proceso que en dgran medida depende de el andlisis financiero
emprendido para conocer su situacién.

Este andlisis comprende un examen de los detalles del balance
general y del estado de pérdidas y ganancias, asi como una revisién

de la informacion contenida en la balanza de comprobaciodn, en cédulas
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analiticas de los estados financieros , asi como la evaluacion de las
condiciones econdémicas generales de la industria en la cual se

encuentra operando el solicitante.

Alcance del anélisis de crédito

Para el ejecutivo de crédito el andlisis de un estado financiero
normalmente se realiza a fin de determinar la liquidez y la capacidad
de pago de una empresa. Por lo tanto este andlisis es diferente del
que efectia el 1inversionista, el propietario o accionista del
negucio, y es similar al que realiza un banquero. Si deben o no
analizarse los estados financieros dentro del proceso analitico del
crédito, y en que medida deben efectuarse, lo determinard el monto de
la operacién de crédito en estudio.

Un anélisis exhaustivo de «crédito supone dgue todo hecho
conocido, en relacidén con los negocios de una empresa, se tomard en
consideracién cuando se examine el informe financiero; sin embargo,
en la practica se encuentran situaciones extremas, tanto en el
alcance como en la 1intensidad de la revisién y los anélisis
financieros. De acuerdo con las politicas de crédito, la empresa y el
alcance de su actividad, el otorgante puede hacer un anélisis
superficial, puede efectuarlo matematicamente, o quizd& no quede
satisfecho sino con el cumplimiento pleno de las condiciones y
tendencias reveladas en su anédlisis.

Las modificaciones y cambios en la situacién financiera no
ocurren por que si, m&s bilen son provocados por factores humanos y
econémicos. El1 analista de crédito debe proceder a determinar las

causas reales de una disminucién de las ventas, de las pérdidas y
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utilidades, de los 1inventarios excesivos y de otras tendencias
adversas importantes, si pretende evitar la posibilidad de error en
sus conclusiones basandose s6lo en los cambios ocurridos en las
partidas de los estados financieros. Las fluctuaciones favorables
deben sujetarse al mismo caso que las desfavorables, y deben
justificarse en la misma forma.

Los motivos existentes detras de las simplificaciones
financieras del balance general o de los 1indices de anéalisis
constituyen la informacién basica. El andlisis exhaustivo requiere
tambien gque la tendencia de las utilidades y de las condiciones
economicas se comparen con las experiencias de un grupo de empresas
representativas de la misma linea o industria. En ‘esta forma, se
pued= determinar si los camblos son sujetos a critica deben
atribuirse a la gerencia de la empresa en la misma forma.

Debe hacerse notar, sin embargo, que el anélisis de los estados
financieros no es el uUnico elemento de la decisién del crédito; es
tan £dlo una parte de un proceso complejo denominado andlisis de
crédito.

Ciertamente, las deducciones a que llegue el funcionario de
crédito, a través del andlisis de los estados financieros no
determinan la decisién de crédito, pero si contribuyen de manera
sustancial a ese fin.

La interpretacién de los efectos en los cambios ¥inancieros para
tomar decisiones de crédito es la especialidad del analista de
crédito, y debe llegar a sus conclusiones en forma independiente de

la opinién expresada por el contador que los elaboré o audité,
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La funcién del contador consiste en {formular los estados,
comprobar y verificar la exactitud de las cifras. Debe, ademas,
orientar a su cliente mediante la interpretacién de las cifras,
mostrandole las necesidades financieras y preparandole los
presupuestos y prondésticos que se basen en la espectativa de
operaciones.

Mientras, el ejecutivo de crédito evalua esta informacién desde
el punto de vista de la amortizacion del crédito y de la necesidad de
esfumar el grado de riesgo implicado, efectuandose su examen contra
ios antecedentes que marcan sus proplas politicas. ‘

El andlisis de crédito de los estados financieros exige conocer
y comprender a fondo la terminologia y las técnicas empleadas en la

contaduria publica. ( Villasefior; 1995, 165 ).

3.3.1.- LAS RAZONES O INDICES COMO INSTRUMENTOS DEL ANALISIS

FINANCIEROS.

Es ﬁﬁil relacionar los datos financieros entre si, para obtener
indices que representen una comparacion significativa més elocuentes
que las cifras escuetas. Por ello conviene tener en.cuenta que " EIl
andlisis de un estado financiero, por medio de razones, debe ser
precedido de una cuidadosa reflexién, sobre las interioridades que el
analista desea conocer. Las razones no son finalidades en si, pero al
emplear una base selectiva, pueden ayudar a responder interrogantes

de importancia."”

ESTA TESIS NO DEBE
YALIR BE LA BIBLHOTECA
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Entre las razones mas utilizadas o que deben de aplicar mas las
empresas Que tlene cuentas por cobrar, que otorgan crédito a sus
clientes podemos encontrar las siguientes:

Para medir la liquidez:

1.~ Razon Indice corriente = Activo circulante/Pasivo circulante
2.~ Razén Prueba del Acido = Activo circulante/pasivo a corto
plézo.

3.- Razon del Endeudamiento = Deuda Total / Capital Contable.

Para medir el empleo de los recursos:
1.- Cuentas Deudoras = Total de las ventas / 360 dias

= promedio diario de ventas / deudores
2.— Cuentas a pagar = Total de las compras / 360 dias

= Promedio diario de compras / acreedores.

3.- Los Inventarioe:
a) Volumen de costo de ventas / Numero ‘de dias
b) Inventario promedio / dias de venta

c) Ventas / inventario final.

Los métodos para valuar los activos , cambian con las
costumbres, las politicas vy el carlcter de cada empresa investigada.
En conclusién, las cuentas de un balance financiero no
corresponden necesariamente con el valor real de la empresa, ni ser
incompletas o subvaluadas. Por tanto, ninguna empresa es comparable

exactamente con otras.



Mas importante ain es que los entados financieros estdn basados
en hechos. pasados y la que interesa es enfocar la evaluacién a el
futuro. La verdadera importancia del analisis, bien sea para el
otorgamiento de un crédito o simplemente para el control interno, se
base con el acierto que se tenga con el futuro. Los hechos pasados
s6lo sirven de guia para considerar razonadamente el porvenir,

( Villasenor; 1995, 145 ).

3.4.- SISTEMAS DE CONTROL

Dentro de las funciones y responsabilidades del departamento de
crédito, esta la de supervisar y controlar las cuentas por cobrar,
debiendo tenerse la plena seguridad de que las facturas se presenten
a revisién oportunamente, por lo que es necesario que se tenga
establecido un sistema de informacién con los datos sgficiente de la
clientela tales como:

Nombre & razdn social

Domicilio

Domicilio de bodegas ( para recepcién de mercancias)

Dias de revision de facturas y requisitos

Horario de revisién

Dias de pago

Horario de pagos

Domicilio de pagos

Nombres de los funcionarios de compra

Nombres de los funcionarios de cuentas por pagar

Nombres de los funcionarios de la caja de pago.
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La oportuna obtencién de estos datos y su uso sistematiza la
tramitacién y proporciona un control adecuado, para tener la plena
confianza de que llegada la fecha de vencimiento, se obtenga el cobro
de esas cuentas.

La adecuada planeacién y control en la fase de cobranza, tendra
como producto la recuperacién de los créditos oportunamente, por lo
que se debe tener un buen sistema de custodia y archivo de las
facturas y/o contraresivos pendientes de vencimiento, dia a dia, el
control de fechas de vencimiento se puede llever en forma mAanual,
abriendo un expediente por cada cliente que se tenga y revisar un dia
antes del dfa de pago, para tener las facturas que vencen,
programadas para cobro. '

En una buena medida de control, que el departamento de crédito
entreqgue diariamente la documentacién a cobrar, a los encargados de
efectuar los cobros por medio de relaciones que tengan los
siguientes datos:

Fecha

Nimero de folio consecutivo

Nimero de factura o contraresivo

importe

importe cobrado

descuentos

Nimero de cheque y banco

Observaciones

Firma de recibido cobrador

Firma de recibido de caja.
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L.a relacién detallada con anterioridad servira como comprobante
de la entrega y recibo de documentacion y pagos al area de cobranzas,
pudiendo ser usadas posteriormente para recabar datos estadisticos de
cobranza, necesarios para elaborar los prondsticos de cobro y estados
de flujo de efectivo.

La vigilancia de las cuentas por cobrar pendientes de pago se
debe hacer de manera efectiva, efectuando las presiones necesarias a
los clientes morosos, se debe tener en cuenta que existe un arma de
presion para los clientes fijos que se tardan en pacar; la suspensidn
de embarques, hasta no obtener el pago de los créditos vencidos.

El cobro de cuentas por cobrar muy vencidas, presenta problemas
dificiles, en éstas no es probable que las presiones normales; tales
como: llamadas telefonicas, cartas, visitas al cliente, suspensién de
embarques. La manera de evitar que se conviertan en pérdidas por
incobrables, o se efectldan gastos y esfuerzo, es por medio de una
accion hébil. Los esfuerzos iniciales deben de estar encaminados a
descubrir las causas reales del no pago de los deudores. Si se le
encuentran posibilidades de que pueda pagar, se deben emplear
procedimientos de cobranza enérgicos. Cuando la cuenta es pequena, es
conveniente entregarla a una agencia legal de cobranza especializada,
la cual por un porcentaje de la deuda, se encarga del cobro.

(Lawrence; 1986, 210).
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CAPITULO IV.

CASO PRACTICO.- LA PROBLEMATICA DE LA ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS

POR COBRAR, EN LAS PEQUENAS EMPRESAS DE LA CD. DE URUAPAN.

4 .- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1.— OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1.1.—- Objetivo General

* Detectar la problemdtica de la Administracion de las cuentas
por cobrar, con gue cuentan actualmente las pequenas empresas de la
Ciudad de Uruapan, utilizando el andlisis de los planteamientos gue

las mismas sefalan en la investigacién.

4.1.2.- Objetivos Especificos
* Conocer los tipos de créditos y sus procedimientos para

otorgarlo, que utilizan las pequefas empresas.

* Estudiar los tipos de cobranza y su procedimiento para

llevarla a cabo, las pequefas empresas.

* Analizar las politicas de crédito y cobranza que tienen

establecidas las pequenas empresas.



* Observar si la situacion economica afecta a los clientes para

que exlsta atraso en sus cuentas.

* Conocer si los plazos de creédito y cobro son los adecuados,

para la peguena empresa de que se trate.

* Identificar si las peguenas empresas cuentan con politicas de

crédito y cobranza y si éstas funclonan eficazmente.

* Conocer si la documentacién requerida para otorgar un crédito

es la adecuada.

4.2.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Determinar la problematica de la administracién de las cuentas

por cobrar, en las pequefas empresas de la Ciudad de Uruapan.

4.3.- HIPOTESIS

Las pequeias empresas de la ciudad de Uruapan no utilizan la
administracién de cuentas por cobrar adecuadamente y por ende no
atacan la problematica en forma correcta.

La no utilizacién de las técnicas de administracién de cuentas
por cobrar, provoca diversos problemas de cartera vencida por cuentas

incobrables en la pequefa empresa.
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4.4.- TECNICAS DE INVESTIGACION

Existen numerosos procedimlentos o técnicas para obtener
informacién acerca del problema de investigacién y de la hip6tesis
del trabajo; entre ellos pueden mencionarse; la observacién, la
entrevista y el cuestionario.

La observacién se realiza por medio de los sentidos, en
ocasiones también se auxilia de instrumentos cjenéificos con los
cuales puede darse mayor precisién a un objeto estudiado. El proceso
de observacién debe responder al propésito de la investigacién. Para
iniciarla adecuadamente el investigador se debe de plantear las
siguientes preguntas: ¢ Qué deberd observarse ?, ; C6émo deberan
resumirse esas observaciones ?, : Que procedimientos ge utilizardn
para lograr la exactitud en la observacién ? y ; qué relacién deberd
existir entre el observador y lo observado ?.

La entrevista, se considera el instrumento mds utilizado, o por
lo menos complementarios para la administracién. En términos
generales la entrevista se considera como una interrelacién entre el
investigador y las personas que componen el objeto de estudio. Para
la administracién, la entrevista es particularmente una forma de
comunicacién que se logra mediante un entrevistador, un mensaje, un
receptor y respuestas que tienen por objeto proporcionar informacién,
en virtud de los cuales se toman determinadas decisiones. Existen
diversos tipos de entrevistas entre ellas; formal, informal, de
tensién, estructurada, dirigida y libre.

El cuestionario, es wuna serie de cuestiones a discutir,

plasmadas en un formato, que se aplicardn a una 0 mas personas para
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obtener su o sus opiniones acerca de la investigacion. FI

cuestionario puede distribulrse por colrco o entlcegarse personalmente
al informante. En ambos casos, la contestacion del instrumento se
llevara a cabo, aunque utilizando el correo para enviar los

cuestionarios tiene el inconveniente de que éstos, pueden no ser
devueltos. Las respuestas que se obtengan del cuestionario son los

datos que permitiran verificar la hipétesis prevista.

4.4.1.- Métodos de seleccion para la investigacién

Para la elaboracién de este trabajo, mi unidad de observacion
fueron las pequefias empresas de la cludad de Uruapan Mich., teniendo
mi universo es de aproximadamente 100 empresas de este tipo, por lo
que se tuvo que seleccionar una nuestra representativa, siendo esta
de una 50% del total de mi universo.

Para determinar mi muestra, fue necesario una %nvestigacién en
la canaco, ( c&mara nacional de comercio ), y en canacintra, ( cé&mara
nacional de la 1industria ), para pedirles una relacién de las
pequefias empresas en esta ciudad, considerando como este tipo de
empresas a aquellas que cuentan con un numero determinado de 15 a 50
trabajadores aproximadamente y cuentan con ingresos de hasta
$157000,000.00; ya que en base a estos paradmetros se encuentran
clasificadas estas empresas, una vez que se me proporciono la
informacién en las dos cémaras, tome la relacién de 50 empresas,
investigando para cada una de ellas la direccién, y el nombre del

gerente de crédito y cobranza para dirigirme directamente a él.
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Para efectos de este trabajo se utilizo como método de seleccion
para la investigacién el cuestlionario, con prequntas ablertas y de
opcidn multiple, con el objeto de no aburrir al Geremte de crédito y
cobranza de las pequefas empresas, ablertas para darle la oportunidad
al gerente de que diera su opinion personal de la problemdtica de la
administracién de las cuentas por cobrar e identificar los
principales conflictos que se tienen en el departamento de crédito y
cobranza, conocer si estan bien estructuradas sus politicas o es ahi
donde tienen los principales problemas.

Y preguntas de opcidén mdltiple, donde Llas respuestas scn
légicas, y para no hacer mds tardado el cuestionamiento se las da ya
la opcidn.y €l ya sb6lo seflala cual su respuesta.

ARl aplicar 1los cuestionarios y estar seguros de que los
resultados seran confiables, fue necesario primeramente explicarle al
gerente de crédito y cobranza de las peguefas empresas, el objeto de
esta 1nvestigacidn, posteriormente se llevé a cabo la aplicacion del
cuestionario con las gerentes del departamento o en su caso jefes o
encargado de este.

Fue necesario aplicarlo a estas personas ya que son las que
esté&n directamente relacionadas con la administracién de las cuentas
por cobrar y son quienes conocen su perfecto manejo y procedimientos
de crédito y cobro e identifican répidamente la problemédtica que
pueda haber.

El formato del cuestionario fue aprobadc después de varias
pruebas, que se realizaron para cerciorarnos, de que ese modelo fuera

el adecuado para la investigacién que se requeria.
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FORMATO DEL CUESTIONARIO

!

CUESTIONARIO

¢ UTTLIZA CREDITO CON SUS CLIENTES 7

SI___ . NO___
2.- { QUE PORCENTAJE DE SUS VENTAS LAS REALIZA A CREDITO 7
3.- { QUE PLA70S DE CREDITO CONCEDE A SUS CLIERTRS? ~~~~ =~~~ ~~~°7~
15 DIAS__
30 DIAS.
45 DIAS____
60 DIAS__
6 MAS______
4 -~ | PARA ESTABLECER LOS PLAZOS DE CREDITO, ES NECESARIO TOMAR EN
CUENTA 2
A) UBICACION DE LA EMPRESA
B) CAPACIDAD DE PAGO DEL CLIENTE
C) EXPERIENCIA ADQUIRIDA CON OTROS CLIENTES
D) BUENAS REFERENCIAS COMERCIALES
5.~ ¢ COMO DETERMINA S1 EL CLIENTE ES SUJETO DE CREDIﬂO 7
6.~ ¢ CUALES HAN SIDO LOS PROBLEMAS QUE HA TENIDO CON SUS CLIENTES
POR EL CREDITO ?
A) RECUPERACION LENTA DE LA CARTERA
B) PERDIDA TOTAL DE LA CARTERA
C) COBRO DE INTERESES MORATORIOS
D) MEDIOS LEGALES PARA SU RECUPERACION
7.- ¢ UTILIZA LA SOLICITUD DE CREDITO ?
sI_____ NO_____
POR QUE .- _ oo
8.- ¢ QUE DOCUMENTOS SOLICITA A PARA LA SOLICITUD DE CREDITO ?

9.- ¢ POR QUE UTILIZA EL CREDITO ?

A)
B)
C)

POR QUE ES NECESARIO PARA VENDER

POR QUE LAS CONDICIONES DEL MERCADO LO ESTABLECEN

POR RAZONES DE COMPETENCIA

POR COSTUMBRE

OTROS, ESPECIFIQUE  _ e
CLASIFICA A SUS CLIENTES PARA CONCEDER UN CREDITO ?

COMO LOS CLASIFICA ?

POR VOLUMEN DE COMPRA

POR ANTIGUEDAD EN LOS SALDOS

POR SU GIRO

POR SU MORA

OTROS, ESPRCIFIQUR __ __ e
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12.- ¢ EL CONTROL DE LA CARTERA ( SALDOS DE CLIENTES ), ESTA BAJO LA
SUPERVISION DE : 7
A) LOS COBRADORES, A TRAVES DE FORMAS ADECUADAS
B) EL GERENTE DE CREDITO Y COBRANZAS
C) PERSONAL AJENO Al DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS
D) AGENTES VENDEDORKS
13.- ¢ A CONSIDERADO CAMBIAR SUS POLITICAS DE CREDITO ?

14.- ¢ QUE DOCUMENTOS CONSIDERA EN LA REALIZACION DE LA OPERACION DE
CREDITO 7
A) FACTURA____
B) PAGARE_____
C) OTROS, ESPECIFIQUE________ oo
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4.5.— ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.5.1.- Objetivo de la tabulacién

El objetivo de la tabulacién consisti6é en comprobar o negar a
través de los resultados obtenidos y anélisis de la hipétesis, que es
el hecho de qgue se cuente con un adecuado funcionamiento de la
administracién de cuentas por cobrar en el departamento de crédito y

cobranza.
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EMPRESAY QUE REALIZAN VENTAS A CREDITO
PORCENTAJES DE CREDITO

W no. D FNPRESAS B ronCrnIRJY. DE VERTA



PEQUERAS EMPRESAS QUE OTURGAN CREDITO
FLAZ20S DE CREDITU

365 (14.0%) 0 (10.0x)

a 1.e2)

68, 30 (1.64)
8. 15 (6.62)
30, 15,60 (2.0x)

a. 15, 25 (2.02)
30, 45 (4.0)

15 (28.02)

15, 30 (16.6x%)
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