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TITULO DE LA TESIS

Administracion det analisis de otorgamiento de créditos y recuperacion de
carfera efi una empresa comercializadora.



OBJETIVO DE LA TESIS

Determinar un programa de andlisis de créditos y recuperacion de cartera
que permita optimizar los recursos de una empresa comercializadora.

HIPOTESIS

Un programa de andlisis de créditos y recuperacion de cartera aplicado en
una empresa comercializadora coadyuvara a la optimizacion de sus
recursos.



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La presente tesis se basa en una investigacion bibliografica, basada en
hibros del area Financiera y la experiencia laboral para el desarrollo del
programa de otorgamiento de créditos y recuperacion de cartera,
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INTRODUCCION

Hoy en dia, debido a la problematica que atraviesan las empresas, el
credito resulta un instrumento muy importante para la competitividad, ya

que aquellas que otorguen los plazos y condiciones mas atractivos de
ventas, son las que abarcan el mercado grande.

Lo anterior conlleva grandes riesgos, pues al examinar un prospecto
de credito para un cliente, se hace esencialmente una prediccion acerca de
la capacidad de la compafiia, para reembolsar su deuda; para esto se
cuentan con varias fuentes informativas que proporcionan numerosos datos
comparativos, los cuales se clasifican de acuerdo al tamafio de la empresa.

En el area de otorgamiento de creditos y cobranzas, determinan
creditos  considerando las caracteristicas y perfil del cliente sin perder de
vista las necesidades de la propia empresa complementando entre otros
puntos que tendran relevancia dentro del desarrollo del tema ; analisis de
razones financieras, fuentes de financiamiento, compromisos con terceros
y ¢l mercado en que se desarrolla,

Este programa permite disminuir el costo financiero de las cuentas
por cobrar mediante el manejo de dinero de terceros, y con la pronta
recuperacion de la inversion en las ventas, tener efectivo para su inversion
; lo que optimiza el manejo de los recursos.

Esta tesis tiene como finalidad determinar un programa para el
otorgamiento de creditos y recuperacion de cartera de una empresa
comercializadora de medicamentos homeopaticos, analizando los
diferentes factores que se presentan para la toma de desiciones sin poner a
la empresa en situaciones dificiles en materia financiera.



-Método de control presupuestal : El cortrol presupuestal es una
herramienta de gran importancia dentro de la administracion de cualquier
empresa y dad la complejidad de éste tema, solo se enunciara 1o que es un
presupuesto y las ventajas del contro! presupuestal.

La palabra presupuesto, dentro de la eccnomia industrial se podria
conceptuar como la técnica de planificacién y predeterminacion de cifras
sobre bases estadisticas y apreciaciones de hechos y fenémenos aleatorios.

Presupuesto dentro de la administracién, se entiende como una
estimacion programada en forma sistematica de las condiciones de operacion
y de resultados por un periodo determinado.

Los presupuestos después de elaborarse sobre las bases antes
menctonadas se procede a la aplicacion del Control Presupuestal, que
consiste en la comparacion sistematica entre éstcs y los datos historicos que
refleja la contabilidad, durante el mismo perindo, con el fin de aplicar
medidas correctivas en las desviaciones mas significativas.

1.5 EL PROCESO ADMINISTRATIVO EN LA
ELABORACION DE UN PROGRAMA.

La orientacion actual en la prevencion de riesgos en el otorgamiento de
crédito y recuperacién de cartera, dentro de una empresa comercializadora, se
apoya en la exigencia fundamental de las etapas del proceso administrativo:
planeacion, integracion, direccion y control, mediante la aplicacion
equilibrada de un conjunto de técnicas tanto administrativas como financieras.

Para visualizar de wuna manera mds comrecta las funciones
correspondientes a cada una de las etapas del proceso administrativo, se
presenta a continuacion una breve explicacion de ellas:



-Planeacién: En esta primera etapa del proceso administrativo, se pretende

definir los alcances y metas a los que se quiere {lzgar, esta se puede lograr de
la siguiente manera;

1) Determinacion de objetivos.
2) Fijacion de objetivos.
3) Elaboracion de un programa.

-Organizacion: En esta etapa se establece la estructura, se determinan las
funciones y se delinean ias relaciones, esto nos dice concretamente quién va

a realizar cada cosa y quién lo va a hacer, por lo que presentamos la siguiente
secuencia:

1) Establecer la estructura,
2) Delinear las relaciones.
3) Determinar funciones.

Integracion: Es Ia etapa del proceso administrativo en donde se retinen los
recursos con que se cuenta para realizar los planes preestablecidos, lo cual se
puede lograr mediante:

1) Asignacion de recursos.

2) Habilidades y conocimiento.

-Direccién: En esta etapa se desarrollan las actividades de tipo ejecutivo en
donde se tiene como objeto lograr que los objetivos sefialados en la
planeacién se cumplan, dichas actividades pueden ser las siguientes.

1) Compartir las responsabilidades.

2) Motivar e incentivar.

3)Coordinar.

4)Administrar ei cambio.

=Control: Es la etapa en la que se detectan las desviaciones y obstaculos de
los objetivos que se han fijado previamente para corregirlos ademas de
retroalimentar los planes y objetivos nuevamente para alcanzar el control de
otorgamiento de crédito:

1)Fijar los sistemas de informacion.

2)Medir los resultados.
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CAPITULO2

DETERMINACION DE UN PROGRAMA
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2.1 ACERCA DEL PROGRAMA DE ANALISIS DE
CREDITOS Y RECUPERACION DE CARTERA.

Se sabe que es importante tener los conceptos basicos del desarrollo de esta
investigacién, de tal forma se muestra a continuacion qQué es un programa
empezando por su concepto:

“Un programa es un proyecto ordenado de actividades o conunto de
mstrumentos y/o pasos preparados para ser aplicados "*

Este concepto describe la forma en que se debe tomar el proceso
administrativo (planear, organizar, integrar dirigir y controlar) para conducir a
la empresa al cumplimiento de sus objetivos establecidos dentro del analisis
de otorgamiento de créditos v la recuperacion def efectivo.

Debido a las necesidades que tiene la organizacién es importante
establecer un programa apoyandose en el proceso administrativo haciendo
mas confiables las decisiones que se tomen el en manejo de los recursos de
dicha organizacion. '

Se debe subrayar el estilo que se tomard como elemento para el
funcionamiento de la organizacion dentro de la recuperacion de cartera, como
lo que es la formacion y preparacién de gente (gjecutivos) que tendran como
objetivo la creacion sistematica de recuperacion de cuentas por cobrar
planeada principalmente por la experiencia diaria y las estrategias
deliberadamente adoptadas que han expuesto a la organizacion en situaciones
de contingencia.

* Joquin Blanes Prieto, Diccionario de Términos contables p. 175



2.2 ELEMENTOS DE ANALISIS DE UN PROGRAMA
PARA EL OTORGAMIENTO DE CREDITOS.

Esta investigacion es s6lo una orientacion sobre la informacién general
que se debe reunir y analizar de los aspectos internos y externos de la
empresa, ya que esta se desenvuelve dentro de un ambiente del cual no se
puede sustraer,

‘La primera parte del programa sera la guia para la realizacion de un
andlisis financiero auxiliada en el proceso administrativo, representando una
guia de aplicacion para otorgar créditos, ésta ofrecera los procedimientos y
tareas idoneas para obtener informacion sélida del objetivo .

La segunda parte describe la estructura basica del analisis del
programa, asi como las habilidades requeridas para su aplicacion, la
explicacion breve de los elementos que intervienen, las técnicas que se
deberan utilizar y los elementos que se ufilizarin como ayuda en el
procedimiento de administrar (planear ,organizar, integrar, dirigir y controlar)
los recursos de la organizacion.

2.3 ELEMENTOS QUE INTERVIENEN EN EL
PROGRAMA

Para la optimizacion de los recursos de un empresa comercializadora se
propene un programa de analisis para el otorgamiento de créditos y la
recuperacion de cartera.

Este programa se divide en las siguientes partes:

- Parte 1 La funcion del crédito.

- Parte 2 Bases del crédito

- Parte 3 Fuentes de investigacion de crédito

- Parte 4 Quién debe recabar informacién

- Parte 5 Las politicas de crédito

- Parte 6 Incentivos para la pronta recuperacion
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- Parte 7 El andlisis e interpretaciéon de estados financieros {como
herramienta)

- Parte 8 Cancelacion y rehabilitacion del crédito

2.3.1 LA FUNCION DEL CREDITO.

La mayor parte de los analistas de wun sistema crediticio se han
percatado de que el secreto de las ventas radica en el que sea implantado un
cambio muy importante en la politica de crédito, acumulando un fondo
mancomunado de efectivo ¢l cual se presta a sus clientes a tasas de interés
debidamente estudiadas, con la finalidad de incrementar las ventas y
obteniendo utilidades derivadas de las mismas, por ende se ha liegado a la
conclusion que las utilidades provienen de dichos otorgamientos de crédito
incrementando el ingreso neto de una organizacién.

En relacién a la funcién del crédito ha habido un cambio muy
importante pues antafio se otorgaba pensando en lo que esto significaba en
funcién delas ventas ahora debe verse en funcién de las utilidades que se
generan con su otorgamiento. Pudiera pensarse que esta es una sutileza pero
no lo es porque una venta no es venta hasta que se cobra. El circulo de la
venta se presenta de la manera siguiente:

PEDIDO ————

COBRO APROBACION DE CREDITO

ENTREGA DE MERCANCIA #— FACTURACION



Para que haya una buena cobranza se requieren dos aspectos muy
importantes:

- una adecuada investigacion de crédito, y
- el cumplimiento de los tratos con el cliente

2.3.2 BASES DEL CREDITO

En el crédito comercial, no existen bases sélidas en que se pueda
soportar una decisién de crédito y, entra en juego un factor muy importante,
que es la buena fe del deudor, de pagar, aunado naturalmente a una adecuada
investigacion de crédito, aunque es de recordarse que esta pudiera rendir
resultados positivos y a la corta o larga, la recuperacion de cartera pudiera
llevarse a cabo con problemas.

Por lo anterior resulta necesario tener una base sobre la cual apoyarse
para analizar los clientes son o no sujetos de crédito y la forma mas eficaz de
recuperar nuestra cartera;

Independientemente de cual sea el enfoque, los métodos que se usan
para medir la calidad de crédito se relacionan con la evaluacién de las cinco
areas que generalmente se consideran importantes para determinar la
viabilidad de crédito de un cliente. Estas cinco dreas, las cuales se denotan
con palabras que empiezan con la letra C, se reconocen como las cinco “C”
del crédito:

-CARACTER

- CAPACIDAD

- CAPITAL

- COLATERAL

- CONDICIONES

21



CARACTER

El caracter se refiere a la probabilidad de que los clientes traten de
honrar sus obligaciones. Este factor es de importancia considerable porque
toda transaccion de crédito implica una promesa de pago; es decir si el

cliente es honesto hara todo lo posible por cumplir con su COMPromiso, si no
lo es tratara de retrasar sus pagos.

A éste respecto, el profesor Lorenzo Garcia Méndez dice que la
primera “C” la conducta, o sea la integridad u honradez, es la condicién mas
importante de una operacion a crédito. A su vez, Francisco H. Musti dice a
éste respecto que el cardcter es la voluntad que tiene el deudor de pagar ¢l
crédito que Ie hemos concedido.

Los  administradores de crédito  experimentados insisten
frecuentemente en el hecho de que el factor moral es el aspecto mas
importante en la evaluacion del crédito. por lo tanto, los reportes de crédito
proporcionan informacién de base acerca del desempefio anterior tanto de
individuos como de empresas.

Lo importante, es pues, que el deudor tenga disposicién y animo de
cumplir con el compromiso contraido. Pudiera haber un quebranto transitorio
en su situacion financiera, cosa normal en los negocios, sin embargo, en
ningin momento desconoce la existencia de su adeudo, unicamente pide
tiempo para pagarla, ain con los recargos correspondientes. Este tipo de
deudor que cumple con sentido de responsabilidad con sus compromisas en
tanto tiene manera de hacerlo, y da la cara cuando no puede hacerlo por
circunstancias especiales, con frecuencia ajenas a su voluntad, es quien tiene
“caracter”(personalidad).

Desde luego, para evaluar la personalidad de un individuo, hay que
examinar su historial en el mundo de los negocios en cuanto a seriedad en el
cumplimiento de sus compromisos, su vida piblica y privada, asi como sus
costumbres. Y un elemento que entra ahora . en juego de manera
preponderante es la estabilidad en su matrimonio.

De las cuatro “CES™ la mas dificil de apreciar es la de cardcter.
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CAPACIDAD

La segunda “c”, la capacidad, dice el profesor Garcia Méndez, es
tanto como decir la aptitud, la experiencia y la fuerza creativa aplicada a la
empresa. Es casi tan importante como la infegridad moral. Es un juicio
subjetivo acerca de la habilidad del cliente para pagar sus cuentas.

Se mide parcialmente por los récords anteriores de los clientes y por
los métodos de negocios, y puede verse complementada por la observacion
fisica de sus plantas y almacenes. nuevamente, los analistas de crédito
obtendrdn informacion de juicio con relacion a éste factor partiendo de
diversas fuentes, ahora bien, a éste respecto hay que tener mucho cuidado con
las empresas o los individuos con crecimientos espectaculares porque en la
mayor parte de los casos deslumbraba no pocos gerentes de crédito y
cobranzas, no tardando el tiempo en que el negocio bien el trabajador, sufra
un grave revés que pondria al descubierto que todo su desarrollo estaba
fincado en bases que no eran firmes.

Un factor importante es el capital que posean las personas fisicas y
morales para que se le sea otorgado un crédito.

CAPITAL

El capital se mide por la condicién financiera general de una empresa
tal y como lo indicaria un analisis de sus estados financieros. Se da una
importancia especial a las razones de riesgo, la razén de deudas-activos, la
razon circulante y la razon de rotacion del interés ganado.

Para el gerente de crédito, dice Mosti, ¢l capital es el soporte
financiero del riesgo, pues puede considerarse como la suma de la riqueza
que el deudor tiene como reserva para poder, en su tiempo, redimir el crédito.
Representa también el resguardo del deudor cue le permitira absorber las
perdidas que sufren sus negocios o actividad, siempre y cuando exista un
margen de seguridad, que debera estar proporcionado al riesgo o pérdida y al
crédito reconocido.
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Una cosa que debe considerarse es que el capital sea realmente
propiedad del

sujeto o de la empresa a la cual se le va a otorgar el crédito.

COLATERAL

Esta representado por los activos que los clientes pueden ofrecer como
garantia para obtener un crédito.

CONDICIONES

La tltima “C” dice el profesor Garcia Méndez es representativa de las
circunstancias externas que el administrador de crédito no debe prescindir de
tener en cuenta. Se trata de las tendencias y ofros factores que no dependen
de la propia empresa.

Se refiere tanto a las tendencias economicas generales como a los
desarrollos especiales de ciertas regiones geogrificas o sectores de la
economia que pudieran afectar la capacidad de los clientes para satisfacer sus
obligaciones.

El hecho de que circunstancialmente la situacion econdémica en
determinada regién del pais sea excelente no debe inclinar a una expansion
imprudente del crédito, ya que a corto plazo pudiera cambiar el panorama
como resultado de la situacion que se vive en el resto de la nacion. Por esto
mismo, las politicas de crédito no pueden aplicarse de manera rigida mucho
menos en tiempos de incertidumbre.

La informacion a cerca de estos cinco factores proviene de las
experiencias anteriores de las empresas con sus clientes, y se complementa
con un sistema bien desarrollado de recolectores de informacion externa
desde luego, una vez que se ha desarrollado la informacion sobre ias cinco
“C”, el administrador de crédito todavia debe tomar una decisién final con
relacion a la calidad de crédito.
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2.3.3 FUENTES DE LA INVESTIGACION DE CREDITO

Por lo comun, el departamento de crédito y cobranzas suele dar inicio a
una investigacion de crédito al recibir de] departamento de ventas el original o
bien la copia del pedido y de la solicitud de crédito, o bien ambos
documentos éste procedimiento obliga al personal del mismo a tener que
actuar con la celeridad debida a fin de poder emitir, dentro de un tiempo
prudente, una opinién sobre aquelta.

Investigacion de crédito tiene dos tipos de fuentes:

- Los informes de crédito directo, y
- Los informes de crédito indirectos.

La fuente de informe de crédito directos o internos son aquellos que
tienen su origen dentro de la propia empresa y los indirectos o externos se

originan fuera de ella.

La fuente de informes de crédito directos o indirectos estan formados
por los siguientes elementos:

- El pedido v o la solicitud de crédito.

- La correspondencia y publicaciones técnicas confiables que obran en los
archivos de la empresa.

- Los antecedentes que tengan en su poder el gerente de crédito y cobranzas,
el vendedor que atiende al cliente y el cobrador profesional.

- Los registros que obre en poder del departamento de crédito y cobranzas y
del legal.

- La visita o entrevista con el cliente o prospecto de cliente.
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La fuente de informes de créditos indirectos o externos son las
siguientes:

- Los banqueros.

- Los proveedores y clientes.

- Los competidores.

- Los famihares, amigos y conocidos del solicitante de crédito.

- Las agencias o personas dedicadas a la investigacion de créditos.

- La prensa diaria.

- El registro piblico de la propiedad.

- Las camaras de industrias y comercios asi como los centros empresariales.

- Publicacion del Diario Oficial de la Federacion y o revistas de publicaciones
técnicas o boletines financieros de reconocidz seriedad.

Es sabido que mientras mayor sea la informacion que llegue a
recabarse con el propésito de otorgar un crédito, mas solicitada sera la
decision que se tome. )

Se presentan a continuacién los datos que pueden obtenerse como
referencia para el otorgamiento de crédito.

1 .- Nombre completo del cliente o prospecto dz! cliente con sus apellidos.

2 .- Domicilio completo con indicacion de calle, nimero y entre que calles se
encuentra o bien, alguna referencia que permita su rapida localizacion,
colonia, codigo postal, municipio, estado y teléfono.

3 .- Direccién en donde recibe su correspondencia si no es la misma antes
mencionada.

4 .- Edad del solicitante del crédito y su estado civil.

5 .- Numero de cartilla del servicio Militar Nacional.

6 .- Nacionalidad. .

7 .- Una identificacion actual del solicitante de crédito.

8 .- Debera tomarse nota de cualquier manifestacion que indique alguna falla
de sus facultades mentales.

9 .- Numero de personas que dependan del solicitante de crédito.

10.- Namero de registro en el R.F.C,, asi como el nimero de afiliacion al

IMSS, ISSSTE, del INFONAVIT y del SAR.

11.- Lugar donde trabaja, con la indicacion del domicilio de 1a empresa y

teléfono.

¥
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12.- Puesto que desempefia en la empresa donde presta sus servicios.

13.- Nombre del jefe inmediato.

14.- Tiempo de trabajar en la empresa.

15.- Sueldo que percibe, asi como las prestaciones de que goza, ultimo recibo
de sueldo o bien una constancia de la empresa que compruebe lo
anterior.

16.- Otros ingresos tanto del solicitante de crédito como del conyuge ¢
hijo(s).

17.- Marca, modelo y niimero de placa del automévil si posee alguno.

18.- Dos o tres referencia de amistades a quienes conozca de tiempo atras,
con la indicacion del nombre domicilio y teléfono.

19.- Referencias bancarias, las que pudiera proporcionar el solicitante del
crédito.

Debera indicarse el nombre y puesto de quienes, en los bancos, pudieran
proporcionar los informes requeridos.

20.- Dos o tres referencias comerciales con la indicacion del nombre de la
empresa, domicilio y teléfono asi como la persona que podria dar los
informes necesarios. En éste caso no interesa que la cuenta no éste
saldada a la fecha de la solicitud del crédito.

21.- En caso de tener cuenta de cheques debera recabarse el niimero de la
cuenta, el banco, con la indicacién de la sucursal.

22.- Numero de tarjetas de crédito.

23 - Establecer si la casa donde habita es propia, tiempo de vivir en el
domicilio.

En caso de ser necesario obtener toda esta informacién o bien una parte
importante de ella, lo conveniente es dividirla entre el pedido del cliente, la
solicitud del crédito, la visita del investigador de la empresa o bien, de alguna
agencia mvestigadora de créditos.

Esta obtencion de datos, debera hacerse con la mayor discrecion
posible evitando formular las preguntas como si fuera un interrogatorio. A
través de una platica inteligentemente dirigida puede recabarse mucha
informacién sin que el cliente se de cuenta, desde luego, se debera de tomar
en cuenta las cinco *“ CES “.
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Respecto a la lista anterior cabe hacer comentarios a algunos de los
renglones indicados:

- Es muy importante precisar quién es el representante de la empresa, ya que
puede considerarse al gerente general pudiendo ser diferente, en caso de que
se trate de negocios de personas fisicas, suele suceder lo mismo . Esto tiene
mucha importancia para efectos del cobro, ya que al momento de proceder al
embargo, el abogado se habra de encontrar con problemas a la hora de
proceder judicialmente,

- los accionistas o miembros del consejo de administracion son muy
importantes porque puede saberse el grado de seriedad con que opera la
empresa y los apoyos con que pudiera contar si, en un momento determinado,
se viera en problemas de liquidez, ya que particularmente las personas que
gozan de prestigio en los medios econémicos y sociales, nunca les conviene
verse envueltos en problemas que le llegaren a dafiar su reputacion.

- La imagen del negocio se refiera 2 como se proyecta ante terceros y al
aspecto general que presenta el mismo, lo cual dice mucho del espiritu que
anima a la direccion de la empresa.

- Dentro de los riesgos, ¢! relativo al riesgo federal de contribuyentes permite
conocer el dato de la fecha exacta en que se constituy6 la empresa asi como
verificar la correccion, del nombre de la misma o de la persona fisica,
comparandola con las iniciales de identificacién que utiliza.

- Los antecedentes legales permiten conocer la seriedad de la empresa y la
moralidad en sus relaciones con terceros.

INFORMACION A RECABAR DE PROVEEDORES

“La informacion que debe obtenerse de los proveedores que el cliente
da como referencia, salvo casos especiales es la siguiente:

- Fecha de la tltima operacion.
- Monto del crédito mas alto otorgado.
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- Monto del salde.

- Monto de la cantidad vencida.

- Condiciones en que se otorgé el crédito.
- Cumplimiento en sus pagos.

En relacion a las referencias, es conveniente, también, solicitar
informacion, no solamente de los terceros proporcionados por el cliente sino
que deberan obtenerse datos de otras personas =scogidas al asar que pudieran
haber tenido tratos de negocios con él y haber dejado buenos o malos
antecedentes que serviran para completar el cuadro de la investigacion.™

JQUIEN DEBE RECABAR LA INFORMACION?

Para cumplir con los propdsitos de la investigacion de crédito la
informacién debe ser recabada por:

- El personal asignado a éste propésito en el Departamento de Crédito ¥
Cobranzas de la propia empresa.

- La agencia investigadora de créditos o el investigador privado.

- El Departamento de Ventas de la empresa, pero en particular por el
vendedor que atiende el crédito.

LA AGENCIA INVESTIGADORA DE CREDITO

Las agencias investigadoras de créditc cumplen una funcién muy
importante para el fin de otorgarlo dentro de un margen de seguridad elevado.
Desde luego, quien vaya a otorgar el crédito debe procurarse directamente la
mayor cantidad de informacion que fuere posible y no confiar inicamente en
la informacion comprada.

FMOLINA AZNAR VICTOR, ESTRATEGIAS PARA OTORGAR CREDITOS SANOS, P. 97
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Las citadas agencias suelen pedir informacion directamente a las
empresas , y por ello en algunos casos dejan la impresion de que lo que
informan es solamente lo que recaban por éste conducto lo cual no es exacto,
porque mediante investigadores que trabajan para aquellas, obtienen otra que
permite confrontarla con la que les es proporcionada por los encuestados.
Ahora bien, la informacién serd mas confiable entre mas seria y profesional
sea la agencia o el investigado al cual se le soliciten los informes.

Existen dos agencias que puede decirse son las m4s importantes,
siendo la primera a nivel internacional:

- Dun and Bradstreet, S.A.
- Intercambio Mosert, S.A. de C.V.

2.3.4 LAS POLITICAS DE CREDITO

El principal problema de algunas empresas con respecto a su politica
de crédito es que en realidad no tiene politica de crédito, la politica de crédito
debe constar por escrito (es sumamente importante) y debera poseer ciertas
caracteristicas. Las politicas deberan ser lo suficientemente generales como
para que se puedan aplicar a una variedad de situaciones comunes; a través

de periodos de tiempo {aqui depende la extension de factores externos e
internos.)

La politica de crédito debera equilibrar las metas de la empresa de
incrementar las ventas, como utilidades y prestigio con las metas de crédito
de proteger a la empresa y sus activos, recuperando las cuentas por cobrar y
asegurando una utilidad.

La politica de crédito debera incluir dirsctrices especificas respecto a
cobranzas (cuando iniciar, cuando transferir y que procedimientos seguir)
especialmente con respecto de pagos que se anticipan a la fecha de
vencimiento, cuentas de clientes que se retrasan en sus pagos, cuentas malas,
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lineas de crédito fechas de limite o de corte, descuentos no aprovechados y
ordenes que se reciben .

La politica de crédito de una empresa dependiendo de sus
caracteristicas podra ser conservadora o liberal. Si es conservadora habra de
proceder con mucha cautela en el otorgamiento de crédito, respecto al resgo
que habra de asumir y en la cantidad que ests dispuesta aceptar. Y por su
politica conservadora de crédito habra de realizar una investigacion detallada
de todo solicitante antes de tomar una decision.

Una empresa que por el contrario es de politica liberal serd menos
escrupulosa estando mas dispuesta a asumir mayor cantidad de riesgo.

Para integrar una politica deben considzrarse aquellas circunstancias
que nos permiten delimitarla con el fin de que esta sea clara sin vaguedades,

objetiva, realista para que sea una base sobre la que se efectuara la
admmistracién del crédito

La elaboracion de las politicas de crédito no puede ser hecha al margen
de aspectos externos e internos de las empresas, ya que de otra manera se
corre el riesgo de un grave fracaso. Por esto hay que tener presente lo
siguiente:

1.- Los objetivos que se pretenden conseguir con su implantacion.

2.- Debera tener una adecuada coordinacion de las politicas de crédito
con las de los demas departamentos en la empresa a fin de que no existan
contradicciones o lagunas que impidan jsu interrelacién o concordancia.

3.- Los puntos que se veran tomar en cuenta para implantar una politica
son las condiciones de venta programadas por la empresa, los plazos de
cobroy problemas especiales que pudieran surgir.

4.- Deben tenerse presentes las peculiaridades del sistema de operacién

de la empresa, ya que no es lo mismo una que vende solo al mayoreo a
aquella que es detallista, un fabricante o que un comerciante, etc.
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5.- Hay que tener en cuenta el margen de utilidad con que opera la
empresa, pero no considerando de manera global sino por tipos de productos.
En el caso de articulos en los cuales el margen de utilidad es reducido no

convendra dar un plazo largo de pago, no asi en aquellos cuyo margen sea
elevado.

6.- Otro aspecto a considerar es la clase de deudor con que opera la
empresa. Por ello, debe tenerse presente el proczder general de los deudores
del lugar y de la region donde se encuentra establecida ya que los hay donde,
en general son cumplidores y en otros donde es sabido que la cobranza es
dificil y es frecuente que acudan sistematicamente a marrulleras para no
pagar a tiempo.

L(QUIEN DEBE ESTABLECER LAS POLITICAS DE CREDITO?

Las politicas de crédito deben ser establecidas por ¢l director general
de la empresa, aun cuando quien las elabore pudiera ser un comité nombrado
para éste efecto en que participe el gerente de crédito y cobranzas. En caso
de haber un contralor, un director financiero o un gerente admunistrativo,
alguno de éstos seria quien participaria en dicho comité .

En caso de no haber puestos intermedios entre el gerente de crédito y
cobranzas y el director general, y no hubiesen formulado las politicas de
crédito, corresponderia aquel el trabajo de prepara un proyecto y ponerlo a la
consideracion de su superior .

“Cuando la politica de crédito, dice el Alexander Hamilton Institute,
Inc., proviene de un nivel tan alto, ¢l departamento de ventas en particular, y
todos los demds departamentos, se veran obligados a cooperar . Una
declaracién de politica de la jerarquia superior evita, desde un comienzo, los
irritantes conflictos que 2 menudo surgen entre los departamentos de ventas y
créditos.”™

* Alexander Hamilton Institute, INC. Manuat de la practica moderua de crédito y cobranzas . p.2
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Lo anterior no basta , sino que la direccion general de empresa debe ser
la primera que ponga la muestra respetandolas y apoyando al gerente crédito
y cobranzas cuando la empresa viole sus propias disposiciones.

LA DIFUSION DE LAS POLITICAS DE CREDITO

Las politicas de crédito deben ser conocidas por el personal que
mediante relaciones con el departamento de crédito y cobranzas y por los
terceros, clientes en particular. Pero éste conocimiento debe estar restringido
a lo que cada quien le interesa, dado que hay aspectos en sus lineamientos
que no resulta conveniente hacerlos del dominio publico.

Las politicas de crédito, asi pues deben ser comunicadas de la siguicnte
manera;

* Al personal propio del departamento.

* A las siguientes departamentos de la prepia empresa en la misma
medida que en el caso anterior

* Departamento de ventas.

* Departamento de contabilidad.

* Departamento de almacenes.

* Departamento de embarques o trafico.

¥ A los clientes.

LA IMPLANTACION DE LAS POLITICAS DE CREDITO

Para la correcta y adecuada implantacién de las politicas de crédito se
hace necesario precisar al personal del departamento de crédito y cobranzas
dos aspectos fundamentales:

-Las tareas que cada uno debe cumplir, y
-Sus responsabilidades.

33



Esto es importante porque de otra manera resultaria inconveniente su
implantacién debido a las interferencias que puclieran resultar al momento de
ponerse en practica. Ademas deben aclararse todas las dudas, lo mismo antes
que después de su implantacion, ya que es muy dificil en el papel resolver
todas las situaciones que pudieran presentarse. Asi como conforme se van
aplicando las politicas de crédito, deben irse afinando para hacerlas
congruentes con la realidad de la vida del negocio.

LA APLICACION PRACTICA DE LAS POLITICAS DE CREDITO

Aun establecidas en una empresa politicas de crédito, su aplicacion por
parte del gerente de crédito y cobranzas requiere del uso del criterio. Tomar
las politicas de crédito y aplicarlas con rigor o bien con liberalidad puede ser
perjudicial para la empresa, de ahi que la experiencia juega un papel muy
importante en éste como en otros niveles de puesto dentro de la empresa.
Desde luego, esto no significa que se pueda jugar con ellas y aplicarlas al
capricho. Sin embargo, tanto las condiciones internas como las externas
obligan a su constante modificacion, desde luego, con la aprobacion del
superior.

Asi la aplicacion de las politicas de créditc pueden ser de dos maneras:

-Liberal y
-Restrictiva o conservadora.

Los factores que pueden influir para una aplicacion liberal de las
politicas de crédito son las siguientes:

- ”Cuando se tienen inventarios excesivamente elevados

- Cuando se desea crear un mercado para productos nuevos

- Cuando la instalacion industrial exige la produccion en fuertes
volimenes para operar sin pérdidas

- Cuando se declina la demanda del producto

- Cuando los cambios de moda o avances Iécnicos hacen obsoletos
los productos,

- Cuando las condiciones economicas gencrales son buenas
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- Cuando se tiene excesiva competencia’™

Los factores que pueden afectar una aplicacion restrictiva de las
politicas de crédito :

- "Cuando las condiciones financieras de la empresa no pueden
soportar la diseminacion de sus ventas a crédito.

- Cuando se tengan muy bajos inventarios que no es posible elevar

- Cuando exista muy fuerte demanda del producto

- Cuando en el mercado haya peligro de sufrir grandes pérdidas.

- Cuando se vendan productos de tipo muy especial o en condiciones
muy particulares™®

La aplicacion de las politicas de crédito de manera liberal o
conservadora no debe ser hecha de manera general a todos los productos que
vende la empresa. Se requiere de un analisis muy completo de la situacion de
la empresa y del mercado. Por ello el gerente de crédito y cobranzas no debe
actuar unilateralmente por que por la limitacion misma de sus funciones,
requiere de una informacion adicional que esta en manos de otros jefes
departamento de su empresa, como es el caso de la situacién de los
inventarios de los clientes, etc.

2.4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RAZONES
FINANCIERAS

El objetivo principal del andlisis de estados financiero para fines de
crédito, es el formarse un juicio acerca de la solvencia economica de la
persona fisica o moral que lo solicita y analizando sus activos determinando
un respaldo suficiente que garantice dicho crédito.

Este capitulo muestra el panorama de lo indispensable que resulta el
estudio sobre los aspectos financieros para tener la certeza de que dichas
personas pagaran en forma oportuna o correcta.

7 H. MOSTI FRANCISCO . LA ADMINISTRACION DEL CREDITO Y LAS COBRANZAS P.78
*IBID P.79
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En fa actualidad, el analisis de tipo financiero al solicitante, es
primordial, ya que hasta el grado en que se otorgué el crédito en condiciones
generosas, se tendran comprometidos los fondos en cuentas por cobrar y se
sometera la habilidad del financiero para pagar las obligaciones contraidas.

La adecuada administracién financiera de las cuentas por cobrar, se ve
reflejada en dos aspectos fundamentales:
1. El saldo de esta cuenta debe ser proporcional a la estructura financiera de
la empresa.

2. Recuperacion de la cartera en los plazos en los plazos establecidos por la
empresa.

Algunos aspectos que afectan y ocasionan ¢xcesos en la inversién en
cuentas por cobrar; son los siguientes:

Factores externos:
a) Mala situacion econdmica en general.
b) Mala situacion del mercado en particular.

Factores internos:
a)Politicas inadecuadas de crédito y cobranzas
b) Politicas inadecuadas de ventas

Los estados financieros son representaciones numéricas, cuyo objetivo
primordial es mostrar la situacién financiera del negocio, por periodo
determinado o a una fecha dada. El usuario de los estados financieros mas
comunes, son los administradores, acreedores, inversionistas, gobierno, etc,
los cuales los utilizan para fines especificos

A continuacidn se presentan las razones simples que se pueden utilizar
con fines de estudio de crédito mas conocidas:
a) Analisis de solvencia
b) Determinacién del ciclo financiero
c) Andlisis de la estabilidad
d) Analisis de la productividad
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A) ANALISIS DE SOLVENCIA:

1} CAPITAL DE TRABAJO: Que las obligaciones a corto plazo seran
pagadas primordialmente con los saldos de efectivo, recuperacion de las
cuentas por cobrar y ventas de inventarios.

La formula es: dividir el activo circulante entre ¢l pasivo a corto plazo
(circulante, dependera de las caracteristicas de las operaciones de cada
empresa para dar una interpretacién correcta al capital de trabajo
(generalmente se da una medida como base de dos a uno).

ACTIVO CIRCULANTE

CAPITAL DE TRABAJO=
PASIVO CIRCULANTE

Si el resultado de esta razon es mayor a uno significa que el pasivo
circulante esta cubierto por el activo circulante

2) RAZON RIiGIDA: PRUEBA DEL ACIDO:

También conocida como liquidez inmediata, por ser muy severa , ya
que mide la capacidad del negocio para cubrir todas sus obligaciones a corto
plazo con sus recursos de inmediata realizacion (activo disponible) caja,
bancos e inversiones y las cuentas por cobrar, liquidables al momento.

) ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS
PRUEBA DEL ACIDO =

PASIVO A CORTO PLAZO

Si un negocio tiene la capacidad inmediata de pagar su pasivo
circulante, se dice que esta garantizado, aunque depende en demasia del tipo
de negocio de que se trate ( a algunos negocias no les conviene tener tanto
disponible por su tipo de operacion).

La prueba del dcido tampoco tiene una medida especifica, por lo

general se toma uno a uno, esto se convierte en relativo al tomar las
caracteristicas de cada empresa en especifico.
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B) RAZONES SIMPLES QUE SE UTILIZAN PARA COMPROBAR LA
DURACION DEL CICLO FINANCIERQ DE LA EMPRESA.

A continuacién se describen de manera enunciativa las mas conocidas:

1) Rotacion de Inventarios: -

Rotacién es la frecuencia o nimero de veces que en un periodo dado,
suceden ciertas operaciones; entonces la rotacion de inventarios es el mimero
de veces que las mercancias o articulos que comercializan han sido
reemplazados.

Por ejemplo en el caso de las comercializadoras, la rotacion de sus
inventarios es alta, y el margen de utilidad es bajo pero esto se compensa con
¢l volumen alto de ventas.

Formula :

. COMPRAS
ROTACION DE INVENTARIOS =

ALMACEN

Existe sobre inversion de inventarios al haber una rotacion lenta en
relacion con el volumen de ventas y rotacion eficiente demuestra excelente
volumen de ventas.

A continuacion se presenta la manera de conseguir el tiempo promedio
que permanecen en los almacenes los inventarios:

Férmula :

360
TIEMPO PROMEDIO = i
ROTACION DE INVENTARIOS
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2) Rotacion de cuentas por cobrar: indica el nimero de veces que se ha
recuperado el saldo de cuentas por cobrar en el ejercicio.

Formula :
ROTACION DE CUENTAS PCR COBRAR =

VENTAS NETAS A CREDITO

PROMEDIO DE SALDOS DE CLIENTES

La obtencion de la rotacion de cuentas por cobrar en dias que nos
permite conocer el tiempo promedio que tarda ia cartera, como lo muestra la
stguiente operacion.

Formula :

360
TIEMPO PROMEDIO= ]
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

Estas operaciones permite conocer el ciclo financiero de la empresa,
gue es el tiempo promedio en que los recursos de la empresa se invierten en
inventarios, y se convierten en cuentas por cobrar, terminando el ciclo en
dinero .

RAZONES SIMPLES PARA COMPROBAR LA ESTABILIDAD DEL
NEGOCIO.

1) Endeudamiento:;

Nos permite la obtencion del grado de endeudamiento de la empresa,
en relacion con su capital contable. Es el coeficiente que muestra la
dependencia economica entre propietarios y diversos acreedores, por los
financiamientos obtenidos.
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Existe una tendencia muy marcada que considera el pasivo total en relacion
de uno a uno con el capital contable (no debe ser superior el primerc) como
maximo, con la finalidad de garantizar los derechos de terceros

PASIVO TOTAL

ENDEUDAMIENTOQO=
CAPITAL CONTABLE

RAZON PARA COMPROBAR LA PRODUCTIVIDAD DEL NEGOCIO

Rendimiento del capital contable:

Su objeto es medir el rendimiento de cada peso de capital contable
inicial para determinar porcentaje de utilidad que se obtiene.

UTILIDAD NETA

RENDIMIENTO DE CAPITAL CONTABLE=
CAPITAL CONTABLE - UTILIDAD NETA

RAZONES ESTANDAR

Las razones en forma aislada en ocasiones, carecen de significado, ya
que solamente muestran el nimero de veces que una cantidad contiene a la
otra. Esta limitacion dio origen a métodos de razones estandar, cuyo objetivo
es ¢l establecimiento de medidas de comparacion definidas especificas que se
utilizan como instrumentos de control y como medidas de eficiencia, ya que
se comparan los indices reales para determinar el nivel de operaciones del
negocio en relacion con el estandar establecido.

40



2.4.1 INCENTIVOS PARA LA PRONTA
RECUPERACION .

Ofrecer descuentos por pronto pago a los clientes es, sin duda alguna,
una mancra atractiva de lograr un rapida recuperacion de la cartera, en
especial aquella que esta muy atrasada.

En ocasiones éste recurso se utiliza para reunir una cierta cantidad de
efectivo a fin de solventar un compromiso urgente o bien para aprovechar una
coyuntura que le pudiera llegar a producir a la empresa muy buenos
- resultados financieros. El descuento, sin emburgo, necesita ser atractivo e
indudablemente mayor que la tasa de interés bancario.

1JEnvio de estado de cuenta:

El envio de estado de cuenta a los clientes es una buena practica, pero
cuando se hace de manera sistematica suele parar en un cajon de escritorio
del cual nadie se ocupara, o bien a la basura.

Pocos clientes se ocupan al recibir un estado de cuenta de verificarlos
conira sus registros, de ahi que para que esta practica de resultados es
conveniente evitar hacerlo sistematicamente, excepto si se a hecho costumbre
en el negocio debido a los resultados positivos cbtenidos.

Es recomendable que el estado de cuernta vaya acompafiado de una
carta. Sin embargo, si esta no pudiera elaborarse, al menos pueden hacerse
las anotaciones que se crean convenientes directamente en dicho estado, lo
que le da un caracter personalizado.

2) Avisos de la visita del cobrador:

Un instrumento que utilizan los cobradores en su trabajo son los avisos
que dejan en el domicilio de los deudores cuando no los encuentran.

Original: para el cliente.
Copia: para el cobrador.
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La copia del aviso se incluye en el expediente del cliente a fin de que,
al existir alguna reclamacién por parte del dendor se le exhiba y de esta
manera se le pruebe que si se llevaron a cabo las gestiones de cobro que ¢l

niega, ya que apareceria en la copia la firma de quien lo recibié en su
domicilio.

Este aviso puede utilizarse para presionar la cobranza si en é! se indica
una cantidad superior a la real ya que esto provocara una reclamacién por
parte del deudor, cosa que puede aprovecharse para aclarar el “error” v
proceder a una gestion enérgica de cobro.

3) Las cartas de cobranza :
Las cartas de cobranza deben reunir los siguientes requisitos :

- Es recomendable que no sean cartas preimpresas o cartas machote.

- No se debe abusar de su uso porque la clientela termina por perderles el
miedo.

- Las cartas deben tener una entrada amable y cordial a pesar de que el
deudor éste muy atrasado.

- No deben contener elementos amenazadores.

- Deben dejarse abiertas las puertas para una comunicacion de los clientes
con la empresa.

- El cierre de la carta debe ser amable pero enérgico.

- Si la carta no surte el efecto deseado dentro de un plazo razonable, debera
acudirse a otro u otros recursos para lograr la recuperacion de la cartera

4) Telefonemas:

El teléfono resulta ser un valioso auxiliar en la labor de cobranza ya
que tienen un costo muy bajo y con constancia pueden obtenerse los
resultados deseados.
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5) Conciliacion y analisis de las cuentas con los clientes :

Es recomendable y positivo para la cobranza llevar a cabo
periédicamente la conciliacién de cuentas entre los registros del proveedor y
los del deudor. Esto es deseable pero hay que reconocer que no es facil, con
mayor razon cuando la empresa tienen muchos clientes. En éste caso lo
recomendable es conciliar las cuentas del 20% de los clientes que representan
el 80% de las cuentas por cobrar en monto, de esta manera las mis
importantes estaran bajo estricto control.

Una vez que se llevo a cabo esta conciliacién, lo adecuado es abordar
lo relativo al cobro del saldo pendicnte de ser pagado, procediendo de igual
manera con el restante 80% de los clientes.

24.2 PROCEDIMIENTO DE COBRANZAS

La cobranza debe ser adecuada, considerar al cliente de acuerdo a su
constancia en sus pagos, pero no debe ser igual para todos. -

Hay que clasificar a los clientes en cuanto a su importancia tanto por lo
que compran como por su relevancia econémica. La cobranza debe ser
siempre firme pero la forma de llevarla debe ser con diferente estilo.

Debe ser oportuna, se requiere cobrar en el momento ya que las
empresas tienen pasivos contraidos con mas de una empresa y diversos
compromisos financieros que si no se cumplen en el dia y hora sefialados
puede agotar sus recursos.

Es responsabilidad de crédito y cobranzas la recuperacion total de la
cartera, ya que existen partidas o montos pequefios que algunos clientes dejan
pendientes para que se olviden o sean cancelados posteriormente.

La actividad en cualquier sistema de cobranzas en organizaciones

comerciales consiste en enviar al cliente un estado mensual de su cuenta .
Tales estados sirven como recordatorio de la cantidad adecuada y dan al
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cliente la oportunidad de verificar su exactitud. También evitan la posible
excusa del deudor cuyo pago se ha vencido.

El primer paso en la actividad de cobranzas es recordar al cliente que
ya ha pasado la fecha de vencimiento de su cuenta sin el pago
correspondiente. Usualmente transcurren varios dia s entre las fechas de
vencimiento y recordatorio, El primer recordatorio debe ser moderado e
impersonal. Puede ser un estado o factura por duplicado, marbetes
engomados, cartas, tarjetas impresas o estados divididos en periodos y
recordatorios.

Estados o facturas por duplicado una de las formas mas lentas de
recordar a los clientes es enviarles una copia al carbén, o un duplicado del
estado mensual o de la factura. Los almacenes de departamentos
frecuentemente envian dos o tres estados a intervalos regulares durante el
mes, a un cliente cuya cuenta no ha pagado.

“Frases de recordatorio” pueden ser escritas a maquina o estampadas
sobre estados por duplicado. Algunas “frases de recordatorio” mas comunes

500 ;

- jPor favor!
Estaremos muy agradecidos al recibir su giro puntualmente.

- Por favor envienos un cheque.
- (Contaremos con su cheque ? {Por favor !

- Hace dias se vencio su cuenta. Por favor haga sus remesas
puntualmente.  mucho agradeceremos su atencion.
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COBRANZA

Uno de los activos circulantes méas importantes de un negocio es la

cantidad de dinero que representa el capital de trabajo invertido en cuentas
por cobrar a clientes.

La rotacion de esta cantidad es vital para la estabilidad de la empresa,
Yya que el ingreso de una fluye de mercancia a cuentas por cobrar, de estas a
efectivo y del efectivo nuevamente a mercancias.

FLUJO DEL INGRESO

La tarea de convertir las cuentas por cobrar en efectivo , medir la
calidad, la rotacién y en general, vigilar éste importante activo del negocio, se
considera que va mas alla de la funcién de cobranza, por lo que es
conveniente que participen los mas altos niveles con responsabilidad de la
situacion financiera de la empresa.
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3.2 APLICACION DEL PROGRAMA EN UNA MEDIANA
EMPRESA COMERCIALIZAQORA DE MEDICAMENTOS
HOMEOPATICOS.

“MEDICOR, S.A. DE C.V.” Y SU HISTORIA “

La empresa Medicor, S.A. DE C.V. es una empresa lider en el ramo de
la comercializacién de medicamentos homeopaticos. .

Esta posicion se ha logrado a base de esfuerzo y dedicacién de todos
los que conforman la gran familia de esta empresa.

Nuestra organizacion basa su filosofia en ser una empresa orientada a
dar el mejor servicio a nuestros clientes, excediendo sus expectativas, por lo
que todas las actividades estan enfocadas a resultados con los que trabajamos
para servir mejor y proporcionar medicamentos de excelente calidad para sus
clientes, por que ellos son la base de su existencia.

La empresa es realmente muy joven, pero ya cuenta con una gran
historia. Nuestros antecedentes se remontan a 1890 donde un laboratorio
homeopatico inicia los trabajos de investigacion sobre las posibilidades de
compra de los productos a base de hierbas y ténicos naturales en ¢l Valle de
Meéxico.

Inicialmente sélo se contaba con una drogueria donde laboraban
solamente tres personas haciendo la combinacién de hierbas, no se
imaginaban que llegaremos a ser una empresa lider en el ramo.

En 1898 se obtiene la concesion para explorar los medicamentos que se
elaboraban en Alemania, y al ver la buena aceptacion de estos productos en
Meéxico, se decidio comprar derechos de uso de marca alemana, surgiendo asi
la empresa “Medicor, S. A. de C.V.”, éste afio tarabién fue importante porque
se iniciaron los estudios para crear la infraestructura de venta al mayoreo.

En el afio de 1899 surge la marca Medicor, S.A. de C.V. cuando nuestra
empresa comienza a offecer ventas al mayoreo .
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Hoy Medicor, S.A. de C.V. es uno de los grupos empresariales mas
importantes en el 4rea homeopatica formando una asociacién con importante
empresa alemana conformando asi una empresa solida y en proceso de
crecimiento.

Sus principales ventas son enfocadas a productos como:
- Medicamentos homeopaticos de autoservicio
- Tinturas y dilusiones para preparar.

Ademas maneja otros productos pero en menor Proporcion, como
frascos de vidrio de 35y 75 mls. y libros de medicina homeopatica.

Sus periodos de compra son los siguientes:

* Medicamentos de autoservicio: una vez por setnana.
* Tinturas y dilusiones: dos veces al afio.

* Frascos: dos veces al mes

* Libros: una vez al afio

Medicor mantiene relaciones con los mismos proveedores desde hace
20 aiios, por lo que goza de amplio apoyo en sus pedidos y plazos de crédito
bastante holgados, estos plazos son de 30, 45 y 60 dias de acuerdo a cada
proveedor y volumen de compra.

En éste tipo de empresas el margen de utilidad que llega a manejar es
pequefio, pero debido a que en Distrito Federal v area metropolitana hay solo
otras dos comercializadoras de medicamentos homeopaticos y que la
competencia es baja y el volumen de ventas es alto, la empresa obtiene
grandes utilidades. Por esto las politicas de crédito en éste momento son
liberales.

Sus principales clientes se encuentran en el Distrito Federal y area
metropolitana, aunque también surte a alguncs lugares del interior de la
Republica, como: Guadalajara, Oaxaca, Veracruz y Morelia.

Para obtener Ia mayor optimizacion de sus recursos cuenta con un programa

de administracion del andlisis del otorgamiento de créditos y recuperacion de
cartera, apoyado en el proceso administrativo.
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A continuacion aplicaremos las etapas del programa de Medicor, S.A.
de C.V.:

SU PLANEACION

La mision de Medicor, S.A. de C.V. es mantener el liderazgo en la
comercializacién de medicamentos homeopiticos, con el fin de alcanzar Y
exceder los objetivos financieros y de crecimientc de nuestros accionistas.

Para lograr estos objetivos se debe buscar la excelencia operacional
enfocindose a los buenos resultados de las ventas y no al volumen de las
mismas,

El departamento de crédito y cobranzas ayudara al logro de los
objettvos si se sigue un programa para otorgar créditos sanos Yy recuperar
rapidamente la cartera.

Los puntos a cubrir seran los siguientes;

1. Recibir informacién del departamento de ventas para conocer las fechas de
corte de facturacion, que seran dias lunes de cada semana sumando en
total cuatro periodos por mes.

2. Ubicar al cliente solicitante de crédito dentro de los niveles de compra para
solicitarle requisitos que debera cubrir; los niveles seran los siguientes:

Nivel |: compras hasta 10,000.00 pesos.
Nivel 2: compras de 10,001.00 hasta 25,000.00 pesos
Nivel 3: de 25,001 en adelante.

3. Corroborar y analizar los datos que proporcione el cliente con la
profundidad que el nivel en que se encuentre lo requiera, para saber si es o
no sujeto de crédito. Si es aceptado, calificar la calidad de crédito que
tiene y definir en base a ésta el plazo y la forma de pago.

4. Dependiendo de la calidad del crédito del cliente se otorgaran plazos de
15, 30 y 45 dias.
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5. Dar un buen fin al proceso de cobranza para dejar una excelente impresion
al cliente y vuelva a iniciar relaciones con la empresa.

SU ORGANIZACION

A fin de optimizar la operacién y el servicio a los clientes han
organizado los departamentos de ventas, crédito y cobranzas y contabilidad
de manera que las funciones sean debidamente estructuradas para tener una
estrecha comunicacion.

La estructura orgénica es dinamica, esto es, que las instalaciones estan
establecidas de acuerdo a las condiciones ambientales necesarias que
permitan realizar las funciones y responsabilidades claramente definidas.

Las funciones son las stguientes:

DEPARTAMENTO FUNCIONES
1) Departamento de ventas Contacta al cliente ofreciendo crédito y
Envia solicitud al departamento de
crédito.
2} Departamento de crédito * Anilisis de la solicitud del cliente
y cobranzas. *Corroboracion de datos de Ja solicitud

*Investigacion de sus referencias
crediticias.

* Analisis y evaluacién de su solvencia.
*Clasificacion de la calidad del crédito
*Enviar resultado al departamento de
ventas para elaborar factura.

*Acordar forma de cobranza con el
cliente

*Controlar los ciclos y métodos de
cobranza

*Recuperacion de cartera

*Aplicacién de los pagos de los
clientes
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3) Departamento de Contabilidad.

*Andlizar periodicamente la antigiiedad
de los saldos de las cuentas

Recibe informacion del departamento
de Crédito y cobranzas para actualizar
el saldo de las cuentas por cobrar, asi
como el registro de ingresos y las
provisiones de gastos.

A continuacion se ilustra el organigrama de la empresa para ubicar
estos departamentos y conocer su conexion.

DIRECCION GENERAL

CONTRALORIA

GERENCIA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

VENTAS

CONTABILIDAD

CREDITOY COBRANZAS COMPRAS




SU INTEGRACION

En esta fase se reinen los recursos para realizar los planes
preestabiecidos.

Departamento de Ventas:

Se cuenta con cinco vendedores asignandoles a2 cada uno una area del
Distrito Federal (posibles alternativas con otros estados).y se les asigna una

cartera de 30 clientes aproximadamente con vistas a ser receptores de nuevos
clientes.

Este departamento entera a los vendedores de las variadas facilidades
de pago (créditos) para que estos orienten a los clientes a que tengan
posibilidades de mayor compra cubriendo al mismo tiempo las necesidades
de recuperar el efectivo dentro de los cuatro ciclos establecidos

mensualmente, esto es a la fecha del corte que sea aceptada su solicitud de
crédito.

Dentro de éste departamento se dan cursos de capacitacién para saber
¢Omo tratar al cliente y mantenerlo dentro de nuestra cartera,

Departamento de Crédito y Cobranzas:;

Se cuenta con profesionistas para evaluar la calidad de crédito de los

solicitantes, asi mismo se tienen analistas que estudian minuciosamente la
solicitud del cliente que el departamento de ventas le turne.
-Si es un cliente establecido en nuestra empresa se estudia su historial de
pagos asi como su historial crediticio para darles prioridad o trato especial
dentro de los tres niveles de crédito establecidos en las politicas de la
empresa

- Si es un cliente nuevo corroboramos los datos de su solicitud via telefonica

asi como personalmente en las instituciones bancarias o por cartas a las
personas que nos haya dado como referencia

65



Las categorias de calidad de crédito seran :

-BUENO: Cuando al menos tres de las cinco “CES” de un resultado
favorable.

- OPTIMO: Cuando el anilisis de las cinco “CES” en la empresa del cliente
de un resultado de gran confiabilidad.

En éste caso los requisitos para cada uno de os niveles ya determinados seran
los siguientes:

NIVEL 3
NIiVEL 2

NIVEL 1

NIVEL 1:

Nivel de crédito : hasta $ 10,000.00.

Puesto qué autoriza: Gerente de crédito y cobranzas.

Requisitos que deben cubrirse :

- El pedido y/o la solicitud de crédito.

- El informe o bien la opinién del agente de ventas, ya sea por escrito o bien
dando su visto bueno en la solicitud de crédito.

-Investigacién de las referencias personales, comerciales y bancarias.
-Visita a domicilio del cliente.

-Informe del cobrador profesional.

-Firma del otro conyuge, conjuntamente, como responsable solidario de la
operacion, (en caso de ser persona fisica).

-En aquellos caso que se juzgue prudente debera documentarse 1a operacion
pudiendo solicitarse la firma de un avalista.

66



NIVEL 2

Nivel de crédito: de $ 10,001.00 hasta $ 25,000.00
Puesto que autoriza : Contralor
Requisitos que deben cubrirse:

- El pedido y/o 1a solicitud de crédito.

- El informe o bien la opinion del agente de ventas, ¥a sea por escrito o bien
dando su  visto bueno en la solicitud de crédito.

- Investigacion de las referencias personales, bancarias y comerciales.

- Visita al domicilio del cliente.

- Informe del cobrador profesional.

- Firma del otro conyuge, conjuntamente, como responsable solidario de la
operacion.

- Debera documentarse la operacion con pagarés pudiendo solicitarse la firma
de un avalista.

- Informe de una agencia de investigacion o bien de un investigador privado
de crédito.

- Contrato, en su caso con reserva de dominio.

- Otras garantias colaterales que se juzgue prudente exigir.

NIVEL 3

- Nivel de crédito  $ 25,000.00

- Puesto que autoriza : Director General,

- Requisitos que deben cubrirse:

- Los mismos que los anteriores pero la investigacion es mas profunda y las
garanttas mas solidas, tal como puede ser una hipoteca o una fianza.

- Se debera solicitar Estados Financieros al cliente asi como otros que se
considere prudente obtener (Estado de origen y Aplicacion de recursos,
Estado financiero -

- Proforma, Rotacion de la cartera y de los Inventarios, etc.)

67



DIRECCION

En esta etapa se determinan las actividades de tipo ejecutivo donde la
informacion cada una de las actividades se debers representar de manera

ascendente y la responsabilidad en forma descendente como a continuacién
se muestra:

Esquema de Responsabilidades
en forma descendente

DIRECTOR GENERAL

GERENTE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

GERENTE DE CUENTAS POR COBRAR

JEFE DE INGRESOS

SUPERVISOR DE CREDITOS

VENDEDORES
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Incentivos:

Una de las politicas es brindar el mejor servicio con el que podamos
mantener las buenas relaciones tanto laborales como con los clientes.

Para que estas actividades del esquema antes mencionado lleguen al
objetivo planeado la empresa cuenta con prestaciones existentes que exceden
a lo estipulado en la ley, adicional. Para motivar el esfuerzo de nuestro
personal de los tres ltimos niveles se gratifica con bonos de productividad
por mantener los clientes de cartera y a su vez captar cientos nuevos.

Con respecto a los clientes cumplidos se le da mayor comodidad en la
forma de pago y atenciones personalizadas.

SU CONTROL

Para efectos de que la cobranza esté al corriente, debera elaborarse una
andlisis de antigiiedad de saldos por lo menos mensualmente.

Esta es una medida de control para la recuperacién de cartera,
analizada bajo razones financieras, podemos decir que si la rotacion de
cartera de Médicos S.A. de C.V. es de 45 dias y el crédito se otorga a 15
dias, éste andlisis nos vendra a dar la explicacion del porque de éste
fenémeno ya que no se trata de un dato global, sino cliente por cliente

APLICACION DEL ANALLISIS PARA FL
OTORGAMIENTO DE CREDITO

CLIENTE A:
El cliente “Farmacia San Isi S.A. de C.V. “ solicita crédito para compramos

medicamentos homeopaticos por un monto de $ 26,500.00 y el departamento
de ventas nos envia su solicitud.(Anexo No. 1)
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Nivel del crédito en que se encuentra el cliente para analizar su crédito : 3
1.- Segin informe del agente de ventas el cliente tiene crédito de bucna
calidad con respecto a referencias bancarias y comerciales.

2.- En base a los datos de su solicitud se corroboraran datos via telefonica.,
con otros proveedores y se pidieron referencias con su banco
correspondiente.

3.- Al calce de la factura se cuenta con un pagaré, ademas de que presenta
carta de un avalista.

4.- Presenta ademas carta firmada por el Gerente de compras, por reserva de

dominio en caso de no pagar en tiempo se autoriza el cargo a la cuenta de
cheques de ta empresa.

5.- Presentan sus Estados Financieros (Anexo 2).
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FARMACIA SAN ISI S.A... DECV.
BALANCE GENERAL AL 30 BE MAYQ DE 1997

RFC : FSIB0D225Y90

DOMICILIQ FISCAL : NAPOLES NO. 50 COL. JWAREZ C.P. 6000

DESCRIPCION SALDO FIMAL MES
ACTIVD
CIRCULANTE
CAJA 6.69574
BANCOS 138.145.95
CLIENTES 1,901, 14817
RESY. F/CTAS INCOB -17321.92
DEUTIORES 5.441.36
ANTC. DE IMP. 26035707
1VA POR ACREDITAR 37318095
INVENTARICS 1.397.000 17
SUMA CIRCULANTE 4,064,048.99
FLIO
EDIFICIO 1.515.030.25
DEF TE EDIFICIO 446,326 41
TERRENO 841,154 19
MOB. Y EQUIP. 275,658.62
DEP DE MOR. ¥ BQUIP, 1279469
SUMA FLIO 3.890,964.15
DIFERIDO
SEG POR DEVENGAR 845.685.43
GASTOS ANTIC. 1,192,042 62
SUMA IMFERIDO 2,037,728.1%
TOTAL ACTIVO 9,193,541.30
PASIVO
CIRCULANTE
DOC. POR PAG, 1.003.025 07
PROVEEDORES £77,011.33
ACREEDORES 538,479 46
IMP POR PAG. 286354 05
SUMA CIRCULANTE 2.704,879.91
FUo
DOC POR PAGAR A L.P 2.808.892.93
SUMA FUJIO Z,808,892.93
TOTAL PASTVO 5.513.772.84
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL 1,350,000 00
RESULTADO DE EJERCICIG 2329768 45
SUMA CAPITAL CONTABLE 3.679.768 46
TOTAL PASIVQ Y CAPITAL 9,193,541.30
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FARMACIA SANISI S.A.. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS AL 30 DE MAYO DE 1997

RFC : FSI800225Y90

DOMICILIO FISCAL : NAPGLES NO. 50 COL. JUAREZ C.1%. 6000
DESCRIPCION SALDO FINAL MES
YENTAS
4.261.118.40
DEV Y DESC. 8/VTAS. 183,542.15
VRLIMAD BRUTA 407757625
GASTOS GRALES 296,504 45
GASTOS DE VENTA,
1,601,184.00
UTILIDAD EN OPERACION 1.5T9,697.79
[1} G. OTRO 3
GASTOS FIN. 750,070.67
PROD. FTN. 299,554.27
Bl Cl0 1329768 46
1]
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FARMACIA SANISI S.A.. DEC.V.

ANALISIS FINANCIERO
SOLVENCIA
ACTIVO CIRCULANTE
4,064 848.99 1.50
PASIVO CIRCULANTE
2,704,879.91

Este analisis muestra que ésta empresa tiene |a capacidad de cubrir cada $ 1.00 que debe a
corte ptazo con $ 1.50 de su activo circulante

ACIDO O LIQUIDEZ.
ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIO -
4,064 848.59 1,397.000.17 0.99
PASIVO CIRCULANTE
2,704,879 91

Este andlisis muestra que ésta empresa tiene la capacidad de cubrir cada $ 1.00 que debe a
Corto plazo con $ 0.99 de su activo disponible, pero considerando gue su inventario es de
rapida convertibilidad, se considera que liene buena liquidez

ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL
35,513,772.84 1.50
CAPITAL CONTABLE
3,679,768 .46

Se considera que la empresa no ésta endeudada ya que por cada $ 1.5 que debe tiene
$ 1.00 de capital contable para cubrirlo.

RENDIMIENTO DEL CAPITAL CONTABLE

UTILIDAD NETA
2.329,768.46 1.73

CAFITAL CONTABLE - UTILIDAD NETA -
3,679,768.46 2,329.768.46

El rendimiento de |la empresa es aceptable ya que por cada peso que los accionistas invierten
se oblienen § 0.73 pesos de ganancia
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CLIENTE B:

El cliente “Farmacia San Pet S.A. de C.V. “ solicita crédito para compramos
medicamentos homeopaticos por un monto de $ 26,500.00 y el departamento
de ventas nos envia su solicitud.(Anexo No. 1)

Nivel del crédito en que se encuentra el cliente para analizar su crédito : 3
1.- Segin informe del agente de ventas el cliznte tiene crédito de buena
calidad con respecto a referencias bancarias y comerciales.

2.- En base a los datos de su solicitud se corroboraran datos via telefonica.,
con otros proveedores y se pidieron referencias con st banco

correspondiente.

3.- Al calce de la factura se cuenta con un pagaré, ademas de que presenta
carta de un avalista.

4.- Presenta ademds carta firmada por el Gerente de compras, por reserva de
dominio en caso de no pagar en tiempo se autoriza el cargo a la cuenta de
cheques de la empresa.

5.- Presentan sus Estados Financieros (Anexo 2).
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FARMACIA SAN PET 5.A.. DE (3.V.

BALANCE GENERAL AL 30 DE MAYO DE 1997

——— e e AT AN Y

RFC : FSP940225Y90

DOMICILIO FISCAL : TOLLAN NO. 5 COL. TULA C.P. 42800

DESCRIPCTON

SALDO FINAL MES

ACTIVO
CIRCULANTE
CAJA
BANCOS
CLIENTES
RESY P/CTAS INCOR
DEUDCRES
ANTC DE IMP.
1VA POR ACREDITAR
INVENTARIOS
SUMA CIRCULANTE
Fuo
EDIFICID
DEF DE EDIFICIO
TERRENO

MOB. Y EQUIP.
DEP DE MOB._ ¥ EQUIP.
SUMA ¥LIO

DIFER[DO
SEG POR DEVENGAR,

GASTOS ANTIC,
SUMA DIFERITH)

TOTAL ACTIVO

PASIVO
CIRCULANTE
DOC FOR PAG
PROVEEDORES
ACREEDORES
IMP POR PAG
SUMA CTRCULANTE

FLIo
POC POR PAGAR A LP
SUMA FLIO
TOTAL PASIVO
CAPETAL
CAPITAL SOCEAL
RESULTADO DE EJERCICIC

SUMA CAPITAL CONTABLE

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

4,635 00
92.856.00
1,277 .854.00
-11,643.00
26,511.00
175,000.00
250,835.00
938,999 00
2.755,057.00

1,018,333 37
300.000.0¢
565,385.00
18%.235.00

8,600.00
2,077,603.37

434,000.00
80123500
1,235,2365.00

8,067 596.37

B75,840.00
387 840 27
361,.841.03
192,473.97
1.818.055.37

1,782.828.2¢
1,783,838,24

3,601,933 61

900,000 00
1565962 78

2,455,962 78

6,067 896.37
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FARMACIA SAN PET S.A..DEC.V,

ESTADO DE RESULTADOS AL 30 DE MAYD DE 1997

———_———,—,—,——— ey e NIAT

RFC ; FSPR40225Y90
DOMICILIO FISCAL : TOLLAN NO. § COL. TULA C.P. 42800

DESCRIPCIGN SALDO FINAL MES
VENTAS
2,364,127.00

DEVY DESG. S/VTAS.

123,368.56
UTILIDAD BRUTA
2,740,758.44
GASTOS GRALES
502,716 61
GASTOS DE VENTA
1,076,241.94
UTILIDAD EN OPERACION

1,061,799.39

OTROS ¥ ING, OTROS GTOS

GASTOS FIN,

504,162 87
PROD. FIN.

201,346 55
UTiLIDAD DEL EJERCICIO

1,565,962.76
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FARMACIA SAN PET S.A. DEC.V.

ANALISIS FINANCIERO

SOLVENCIA
ACTIVO CIRCULANTE
2,755,057.00 1.52
PASIVO CIRCULANTE
I,.818.095.37

Este andlisis muestra que ésta empresa tiene la capacidzd de cubrir cada $ 1.00 que debe a
corto plazo con § 1.52 de su activo circulante

ACIDO O LIQUIDEZ
ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIO -
2,755,057.00 938,599.00 1.00
PASIVO CIRCULANTE
181869537

Este andlisis muestra que ésta empresa tiene la capacided de cubrir cada $ 1.00 que debe a
Corto plazo con $ 1.00 de su activo disponible, pero considerando que su inventario es de
répida convertibilidad, se cansidera gue tiene buena liquidez

ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL
3,601,933.61 1.46
CAPITAL CONTABLE
2,465,962.76

Se considera que |a empresa no ésta endeudada ya que por cada $ 1.46 que debe tiene
$ 1.00 de capita! contable para cubrido.

RENDIMIENTQ DEL CAPITAL CONTABLE

UTILIDAD NETA
1,565,962.76 1.74

CAPITAL CONTABLE - UTILIDAD NETA -
2,465.962.76 1.565.962.76

El rendimiento de la empresa es aceptable ya que por cacda peso que los accionistas invierten
se obtienen § 0.74 pesos de ganancia
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CLIENTE C:

El cliente “Farmacia San Joy S.A. de C.V. “ solicita crédito para compramos
medicamentos homeopéticos por un monto de $ 26,500.00 y el departamento
de ventas nos envia su solicitud.(Anexo No. 1)

Nivel del crédito en que se encuentra el cliente para analizar su crédito : 3

1.- Segin informe del agente de ventas el cliente tiene crédito de buena
calidad con respecto a referencias bancarias y comerciales.

2.- En base a los datos de su solicitud se corroboraran datos via telefonica.,

con ofros proveedores y se pidieron referencias con su banco
cormrespondiente.

3.- Al calce de la factura se cuenta con un pagaré, ademas de que presenta
carta de un avalista.

4 .- Presenta ademis carta firmada por el Gerente de compras, por reserva de

dominio en caso de no pagar en tiempo se autoriza el cargo a la cuenta de
cheques de la empresa.

5.- Presentan sus Estados Financieros (Anexo 2).
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FARMACIA SAN JOY S.A. DE C.V.
BALANCE GENERAL AL 30 DE MAYC DE 1997

RFC : F5J920315W30

DOMICILIO FISCAL : TORTOLAS NO. 20 GOL. ACTOPAN G.P. 42903

DESCRIPCTON

SALDO FINAL MES

ACTIVD

CIRCULANTE,
CATA
RANCOS
CLIENTES
RESV P/CTAS INCOB
DEUDOCRES
ANTC. DE TMP.
[YA POR ACREDITAR
INVENTARIOS
SUMA CIRCULANTR

o
EDIFICIO
DEP DE EDIFICIO
TERRENQ
MOB. Y EQUIP.
DEP DE MOB. Y EQUIP.
SIMA FLIOo

DIFERIO
SEG POR DEVENGAR
GASTOS ANTIC.
SUMA DIFERING

TOTAL ACTIVO

PASIVO
CIRCULANTE
NOC POR PAG
PROVEEDORES
ACREEDORES
IMP POR PAG.
SUMA CIRCULANTE

fasit]
DOC POR PAGAR ALP
SUMA FLIO
TOTALPASIVO

CAPITAL
CAFITAL SOCIAL
RESULTAIG DE ETERCICIO
SUMA CAPITAL CONTABLE

TOTAL PASTVO Y CAPITAL

6,620.00
13262100
1,825,102.00
-16,629.00
522400
243,943 00
358,254.00
1.341,120.00
$,902,255.00

1,254,429 00
428,473 00
707,508.00
264,632.00

12,263.00
2,667,325.00

711,858.00
944 381 .00
1,656,219.00

8,225,799.00

762,914.00
841,921.00
516,940.00
27490000
2,396,685.00

1.282.536.00
1,392,638.00

3,789.221.00

1,600,000.00
2,836,578.00

4,436,578.00

8,225,799.00

79



FARMACIA SAN JOY S.A.. DEC.V,
ESTADO DE RESULTADOS AL 30 DE MAY( DE 1997

RFC : F$J920315W90
DOMICILIO FISCAL : TORTOLAS NO. 20 COL. ACTOPAN C.P. 42903

DESCRPCION SALDO FINAL MES

VENTAS
4.490,674.00
DEV Y DESC. SAVTAS.
“176,200.00

UTILIDAD BRUTA
4, ':314 47400

GASTOS GRALES

1160,827.00
GASTOS DE VENTA

1.437,137.00

UTILIDAD EN OPERACION
2,118.510.00

—— DO
OTROS Y ING. OTROS GTOS
GASTOS FIiN.

120,068 .00
PROD. FIN,

2187,572.00

UTILIDAD DEL EJERCICIO

2,136,578.00




FARMACIA SAN JOY S.A_DEC.V.

ANALISIS FINANCIERO

SOLVENCIA
ACTIVO CIRCULANTE
3.902,235.00 1.63
PASIVO CIRCULANTE
2,396,685.00

Este anilisis muestra que ésta empresa tiene la capacidad de cubrir cada $ 1.00 que debe a
cento plazo con $ 1.63 de su aclivo circulante

ACIDO O LIQUIPEZ.

ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIO - .
3,902,255.00 1,341,120.00 1.07

PASIVO CIRCULANTE
2,396,685.00

Este anélisis muestra que ésta empresa tiene la capacidad de cubrir cada $ 1,00 que debe a
Corto plazo con $ 1.07 de su activo disponible, pero considerando que su inventario es de
répida convertibilidad, se considera que liene buena liquidez

ENDEUDAMIENTO
PASIVO TOTAL
3,789,221 00 085
CAPITAL CONTABLE
4,436,578.00

Se considera que la empresa no ésta endeudada ya que por cada $ 0.85 que debe tiene
$ 1.00 de capital contable parz cubrirlo.

RENDIMIENTO DEL CAPITAL CONTABLE

UTILIDAD NETA
2.836,578.00 1.77

CAPITAL CONTABLE - UTILIDAD NETA -
4,436,578 00 2,836,578.00

El rendimiento de la empresa es aceptable ya que por cada peso é;ue los accionistas invierien
se obtienen $ 0.77 pesos de ganancia
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3.3 CONCLUSIONES ( CASO PRACTICO)

Al final de esté caso practico hemos llegado a las siguientes
conclusiones:

1.- El aplicar un programa basados en las politicas de la empresa obliga al
cumplimiento de los objetivos de la misma.

2.- Estructurar y definir las funciones en cada uno de los departamentos,
impide la fuga de responsabilidades y confirma el proceso de la informacion.

3.- Establecer niveles de crédito es definitivo para una adecuada
investigacion, ya que se define los procesos necesarios para cada rango de

compra, evitando asi perder tiempo y dinero.

4.- El hacer un andlisis de saldos de clientes periddicamente permite tener un
control de los cobros para cumplir con los objetivos financieros.

5.- Aplicando un programa sin excepciones permite maximizar los recursos
de la empresa tanto financieros como humanos.
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No.D

R.F.C: CCH 800225 NX1

ANEXO A :
‘COMERCIALIZADORA CENTRAL HOMEOPATICA, SA DE CV™

REFORMA No.150 COL. JUAREZ C.P. 6000

APLICACIONES DE COBROS POR DOCUMENT(O

CLIENTE
48
50

F RECEP.
05-May-97
05-May-97
05-May-87
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-27
05-May-97
05-May-97
05-May-37
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-87
05-May-97
05-May-97
05-May-97
12-May-97
t2-May-97
12-May-97
12-May-57
12-May-97
12-May-97
12-May-97
t2-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97

F.VENC.
04-Jun-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
20-May-97
20-May-97
04-Jun-27
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
t1-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-87
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-97
27-May-97
27-May-97
11-Jun-97
27-May-97
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
18-Jun-97

IMPORTE
CARGOS
8,000.00
5,000.0C
1,500.0C
3,266.00
2,400.0C
1,566.0C
1,254.00
12,368.00
9,841.00
9,876.00
3,456.00
1,456.00
8,965.00
1,456.00
5423.00

6,325.00

8,521.00
2,156.00
9.825.00
8,416.00
6,548.00
9,854.00
8,756.00
9,548.00
9,852.00
3.563.00
8.745.00
9.658.00
4,238.0)
19,875.00
1.586.00)
6,479.00
9,856.00
7,468.00
8,951.00
8,463.00
1,258.00
7,954.00
7.894.00
4,486.02
1,268.00
15,987.00
4,862.00
8,955.00
15.841.00
1.598.00
8,566.00

FAPLIC.
04-Jun-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
20-May-97
20-May-97
04-Jun-97
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
20-May-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
11-Jun-97
11-4un-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
27-May-97
11-Jun-97
11-Jun-27
27-May-97
27-May-97
11-Jun-97
27-May-97
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
18-Jun-97

IMPORTE SALDO
ABONOS ACTUAL

8,000.00
5,000.00
3,500.00
3,266.00
2,400.00
1,566.00
1,254.00
12,368.00
9,841.00
9,876.00
3,456.00
1,456.00
8,965.00
1,456.00
5,423.00
6,325.00
8,521.00
2,156.00
9,825.00
8,416,00
6,548.00
9,854.00
8,756.00
9.548.00
9,852.00
3,563.00
8,745.00
9,658.00
4,238.00
19.875.00
1,586.00
6,479.00
9,856.00
7.468.00
8,951.00
8,463.00
1,258.00
7,954.00
7.894.00
4,486.00
1,268.00
15,987.00
4,862.00
8,955.00
15,841.00
1.588.00
8,566.00

0.00
0.00
0.00
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R.F.C: CCH 800225 NX1

ANEXO A
'COMERCIALIZADORA CENTRAL HOMEOPATICA, SA DE CV™

REFORMA No.150 COL. JUAREZ C.P. 6000

APLICACIONES DE COBROS POR DOCUMENTO

No.D CLIENTE F RECEP. F.VENC.

161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
t76
177
178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
194
192
193
194
195
196
197
198
199
200
201
202
203
204
205
206
207

308
o7
308
09

19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-37
26-May-87
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97

02-Jun-97

02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97

02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97

03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
25-Jun-97
10-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
10-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97

10-Jul-97
10-Jun-97
25-Jun-97

02-Jul-97

02-Jut-97

02-Ju-97

02-Jul-97
17-Jun-97

02-Jul-97

02-Jul-97

02-Jut-97
17-Jun-97

17-Jul-97

02-Jul-97

IMPORTE
CARGOS

1,284.00
486.00
4,596.00
4,874.00
12,000.00
7,500.00
5,250.00
4,899.00
3,600.00
2,349.00
1,881.00
18,552.00
14,761.50
14,814.00
5,184.00
2,184.00
13,447.50
2,184.00
8,134.50
9,487.50
12,781.50
3,234.00
14,737.50
12,624.00
§.822.00
14,781.00
13,134.00
14,322.00
14,778.00
5,344 .50
13,117.50
14,487.00
6,357.00
29,812.50
2.379.00
9,718.50
14,784.00
11,202.00
13,426.50
12,694 50
1,887.00
11,931.00
11,841.00
6,729.00
1,902.00
23,980.50
7,293.00

03-Jun-97
03-Jun-97
03-dun-97
03-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
D3-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-87
18-Jun-97
18-Jun-97
03-Jun-97
25-Jun-97
10-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
10-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97

10-Jul-97
10-Jun-87
25-Jun-87

02-Jut-57

02-Jul-97

02-Jut-97

02-Jul-97
17-Jun-97

02-Jul-97

02-Jul-97

02-Jul-97
17-Jun-97

17-Jul-97

02-Jul-97

{MPORTE SALDO
IF.APLIC. ABONOS ACTUAL

1,284.00
486.00
4,596.00
4,874.00
12,000.00
7.500.00
5,250.00
4,899.00
3,600.00
2,345.00
1,881.00
18,552.00
14,761.50
14,814.00

9,822.00
14,781.00
13,134.00
14,322.00
14,778.00

5,344 50
13,117.50
14,487.00

§,357.00
29,812.50

2,379.00

9,718.50
14,784.00
11,202.00
13,426.50
12,694.50

1,887.00
11,931.00
11,841.00

6,729.00

1,902.00
23,980.50

7.293.00

0.00
.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
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208
209
210
21
212
212
214
215
216
217
218
219
220
221

ANEXO A

‘COMERCIALIZADORA CENTRAL HCMEOPATICA, SA DE CV"

R.F.C: CCH 800225 NX1
REFORMA No.150 COL. JUAREZ C.P. 6000

APLICACIONES DE COBROS POR DOCUMENTCQ

IMPORTE

No.D CLIENTE FRECEP. F.VENC. CARGOS

302 02-Jun-97  02-Jul-97 13,432.50
303 02-Jun-97  17-Jul-97 23,761.5C
304 02-Jun-97 17-Jun-97 2,397.00
305 02-Jun-97  02-Jul-97 12,849.0C
306 02-Jun-97 17-Jun-97 1,926.00
307 02-Jun-97  17-Jun-97 729.00
308 02-Jun-97  02-Jul-97 6,894.00
309 02-Jun-87  02-Jul-97 7,311.00
48 02-Jun-97  02-Jul-97 15,000.00
50 02-Jun-97  0Q2-Jul-97 18,500.00
52 02-Jun-97  02-Jul-97 19,600.0C
54 02-Jun-97 17-Jul-97 20,450.00
9 02-Jun-97 17-Jul-97 21,300.00
15 02-Jun-97  17-Jul97 22,150.00
23 02-Jun-97  17-Jul-97 23,000.00
28 02-Jun-97  17-Jul-97 23,850.00
16 02-Jun-97  17-Jul-97 24,700.00
18 02-Jun-97  17-Jul-97 25,550.00
24 02-Jun-97  17-Jul-97 26,400.00
21 02-Jun-97  17-Jul-97 27,250.00
19 02-Jun-897  17-Jul-97 28,100.00
25 09-Jun-97  24-Jul-87 28,950.00
27 09-Jun-97  24-Jul-97 29,800.00
29 09-Jun-97  24-Jul-97 30,650.00
16 09-Jun-97  24-Jul.97 31,500.00
18  09-Jun-97  24-Jui-97 32,350.00
15 09-Jun-97  24-Jul-97 33,200.00
4 09-Jun-97  24-Jul-97 34,050.00
15 09-Jun-97  24-Jul-97 34,900.00
62 09-Jun-97  24-Jul-97 35,750.00
81 09-Jun-97 24-Jul-97 36,600.00
95 09-Jun-97  24-Jul-g7 37,450.00
325 09-Jun-97  24-Jul-S7 38,300.00
82 09-Jun-37 24-Jul-97 39,150.00
285 09-Jun-97  24-Jul-97 40,000.00
286 09-Jun-97  24-Jul-97 40,850.00
287 09-Jun-97  24-Jul-97 41,700.00
288 09-Jun-97  24-Jul-97 42 550.00
289 09-Jun-97 24-Jul97 43,400.00
290 09-Jun-97  24-hl-87 44,250.00
291 09-Jun-97  24-Jul-97 45,100.00
292 09-Jun-87  24-Jul-97 45,950.00
293 09-Jun-97  24-Jul-97 46,800.00
294 16-Jun-97  31-Jut-97 47.650.00
295 16-Jun-97  31-Jul-97 48,500.00
296 16-Jun-97  3t-Jul-97 49,350.00
297 16-Jun-97  31-Jul-97 50,200.010

F.APLIC.
02-Jul-97
17-Jul-97

17-Jun-97
02-Jul-97
17-Jun-97
17-Jun-97
02-Jul-97
02-Jul-97
02-Jut-97
02-Jul-97
02-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Ju-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jut-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-4ul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24.3ul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-87
31-Jul-97
31-Ju-87
31-Jul-87
31-Jul-97

IMPORTE SALDO
ABONOS ACTUAL

13,432.50
23,761.50
2,397.00
12,849.00
1,926.00
729.00
6.894.00
7.311.00
15,000.00
18.,500.00
19,600.00
20.450.00
21,300.00
22,150.00
23,000.00
23,850.00
24,700.00
25,550.00
26,400.00
27 250.00
28,100.00
28,950.00
29,800.00
30,650.00
31,500.00
32,350.00
33,200.00
34,050.00
34,900.00
35,750.00
36,600.00
37,450.00
38,300.00
39,150.00
40,000.00
40,850.00
41,700.00
42 550.00
43 ,400.00
44,250.00
45,100.00
45,950.00
46,800.00
47 650.00
48 ,500.00
49,350.00
50,200.00

0.00
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ANEXO A
‘COMERCIALIZADORA CENTRAL HOMEOPATICA, SA DE CV"

REFORMA No.150 COL. JUAREZ C.P. 6000

APLICACIONES DE COBROS POR DOCUMENTO

No.D CLIENTE F RECEP. F.VENC.

298
299
300
301
302
303
304
305
306
307
308
309

16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-87
16-Jun-97

31-Jul-97
31-Jul-97
31-Ju-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
3-Jul-97
31-Jul-97

IMPORTE

CARGOS
51,050.00
51,900.00
52,750.00
53,600.00
54,450.00
55,300.00
56,150.00
57,000.00
57,850.00
58,700.00
§9,550.00
60,400.00
2,834 54T.50

F.APLIC.
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-a7
31-Jul-97
3M-Juk-97
3-Juk-97
31-Jut-97
3-Jul97
31-Jul-97
3t-Jul-97
3t-Jul-97

IMPORTE SALDO
ABONOS ACTUAL

51,050.00
51,900.00
52,750.00
53,600.00
54,450.00
55,300.00
56,150.00
57,000.00
57 850,00
58,700.00
59,550.00
60,400.00
2,834,547.50

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.0¢
0.00
0.00
0.00
0.00



FACT. CTE. VENCIM

235
184
133

220
118
169

221
134
132
236
234
185
170
119
183

122
130
232
181
224
173

123
225
174
131
233
182

177

4
4
4

0w o

16
16
16
16
16

18
18
18
18
18
i8

19

24-Jul-97
25-Jun-97
04-Jun-97

17-Jul-97
20-May-97
03-Jun-97

17-Jul-97
04-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-97
24-Jul-97
25-Jun-97
03-Jun-97
20-May-97
25-Jun-97

04-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-g7
25-Jun-97
17-Jul-97
18-Jun-97

04-Jun-97
17-Jul-97
18-Jun-97
20-May-97
24-Jul-97
10-Jun-97

25-Jun-97

IMPORTE
FACT
34,050.00
12,624.00
8,416.00
55,090.00

21,300.00
2,400.00
3,600.00

27,300.00

22,150.00
6,548.00
9,825.00

34,800.00

33,200.00
9,822.00
2,349.00
1,566.00

14,737.50

135,097.50

9,841.00
8,521.00
31,500.00
12,781.50
24,700.00
14,761.50
102,105.00

9,876.00
25,550.00
14,814.00

2,156.00
32,350.00

3,234.00
87,980.00

13,447 .50

FECHA
PAGO
24-Jul-97
25-Jun-97
04-Jun-97

17-Jul-87
20-May-97
03-Jun-97

17-Jul-97
04-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-97
24-Jul-97
25-Jun-97
03-Jun-97
20-May-97
25-Jun-97

04-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-97
25-Jun-9¢
17-Jul-97
18-Jun-97

04-Jun-87
17-Jul-97
18-Jun-97
20-May-97
24-Jul-97
10-Jun-97

25-Jun-97

PAGO
850.00
12,624.00
8,416.00

9,266.00
2,400.00
3,600.00

4,450.00
6,548.00
9,825.00
10,675.00
11,525.00
9,822.00
2,349.00
1,566.00
14,737.50

9,841.00
8,521.00
9,371.00
12,781.50
13,631.50
14,761.50

9,876.00
10,726.00
14,814.00

2,156.00

3,006.00

3,234.00

13,447 50

SALDO
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

G.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
6.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00



FACT. CTE. VENCIM
17-Jul-97  28,100.00

228
126

227
176
125

171
222
120

226
124
175

178
127
229

179
230
128

121
223
172

180
231
129

19
19

21
21
21

23
23
23

24
24
24

25

25

27
27
27

28
28
28

29
29

04-Jun-97

17-Jul-97
03-Jun-97
20-May-97

03-Jun-97
17-Jul-97
20-May-97

17-Jul-97
20-May-97
18-Jun-97

10-Jun-97
20-May-97
24-Jul-97

25-Jun-97
24-Jul-97
04-Jun-97

04-Jun-97
17-Jul-97
18-Jun-97

25-Jun-97
24-Jul-g7
04-Jun-97

ANEXO B

IMPORTE
FACT

8,965.00
50,512.50

27,250.00
2,184.00
1,456.00

30,890.00

1,881.00
23,000.00
1,254.00
26,135.00

26,400.00
3,456.00
5184.00

35,040.00

2,184.00
1,456.00
28,950.00
32,590.00

8,134 .50
29,800.00
5,423.00
43,357.50

12,368.00
23,850.00
18,552.00
54,770.00

9,487.50
30,650.00
6,325.00
46,462.50

FECHA
PAGO
17-Jul-97
04-Jun-97

17-Jul-97
03-Jun-97
20-May-97

03-Jun-97
17-Jul-97
20-May-97

17-Jul-97
20-May-97
18-Jun-97

10-Jun-97
20-May-97
24-Jul-97

25-Jun-97
24-Jul-97
04-Jun-97

04-Jun-97
17-Jul-97
18-Jun-97

25-Jun-97
24-Ju'-97
04-Jur-97

PAGO
14,297.50
8,965.00

9,815.00
2,184.00
1,456.00

1,881.00
2,731.00
1,254.00

2,104.00
3,456.00
5,184.00

2,184.00
1,456.00
2,306.00

8,134.50
8,984.50
5,423.00

12,368.00
13,218.00
18,552.00

9,487 .50
10,337.50
6,325.00

, SA DE CV"

SALDO
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00



FACT. CTE. VENCIM

114
216
165

115
166
217

167
218
116

168
218
117

186
135
237

238
187
136

241
190
139

239
137

43
48
48

50
50
50

52
52
52

54
54
54

62
62
&2

a1
81
81

82
82
82

95
95

04-Jun-97
02-Jul-97
18-Jun-97

20-May-97
18-Jun-97
02-Jul-97

18-Jun-97
02-Jul-97
20-May-g7

03-Jun-97
17-Jul-97
20-May-97

25-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-97

24-Jul-97
25-Jun-97
11-Jun-97

24-Jul-97
25-Jun-97
27-May-97

24-Jul-97
11-Jun-97

ANEXQ B

D DE SALDOS.

IMPORTE
FACT

8,000.00
15,000.00
12,000.00
35,000.00

5,000.00
7,500.00
18,500.00
31,000.00

5,250.00
19,600.00
3,500.00
28,350.00

4,899.00
20,450.00
3,266.00
28,615.00

14,781.00

9,854.00
35,750.00
60,385.00

36,600.00
13,134.00

8,756.00
58,490.00

39,150.00
5,344.50
3,563.00

48,057.50

37,450.00
9,548.00

FECHA
PAGO

04-Jun-97
02-Jul-97
18-Jun-97

20-May-97
18-Jun-97
02-Jul-97

18-Jun-87
02-Jul-97
20-May-97

03-Jun-97
17-Jul-97
20-May-97

25-Jun-97
04-Jun-97
24-Jul-97

24-Jul-97
25-Jun-97
11-Jun-97

24-Jul-97
25-Jun-97
27-May-97

24-Jul-97
11-Jun-97

, SA DE CV"
PAGO SALDO
8,000.00 0.00
156,000.00 0.00
12,000.00 6.00
5,000.00 0.00
7,500.00 0.00
18,500.00 0.00
5,250.00 0.00
19,600.00 0.00
3,500.00 0.00
4,899.00 0.00
5,749.00 0.00
3,266.00 0.00
14,781.00 0.00
9,854.00 0.00
10,704.00 0.00
11,654.00 0.00
13,134.00 0.00
8,756.00 0.00
9,606.00 0.00
5,344.50 0.00
3.563.00 0.00
4,413.00 0.00
9,548.00 0.00



ANEXO B

SA DE CV”

IMPORTE FECHA
FACT. CTE. VENCIM FACT PAGO PAGO SALDO
188 95 25-Jun-97 14,322.00 25-Jun-97 14,322.00  0.00
61,320.00

140 285 11-Jun-97 874500 41-Jun97 874500 0.00

242 285 24-Jul97 40,000.00 24-Jul-97 959500 0.00

191 285 25-Jun-97 13,117.50 25-Jun-97 13,117.50 0.00
61,862.50

141 286 11-Jun-97 965800 11-Jun-47 9,658.00 .00

192 286 25-Jun-97 14,487.00 25-Jun-$7 14,487.00 0.00

243 286 24-Jul-97 40,850.00 24-Jul-97 15,337.00 0.00
64,995.00

142 287 27-May-97 4,238.00 27-May-97 423800  0.00

193 287 25-Jun-97 6,357.00 25-Jun97 6,357.00  0.0D

244 287 24-Jul97 41,700.00 24-Jul97  7,207.00  0.00
52,295.00

143 288 11-Jun-97 1987500 11-Jun-97 19,875.00 0.00

245 288 24-Jul-97 42550.00 24-Jul-97 20,725.00 6.00

194 288 10-Jul-97 2981250 10-Jul-97 29,812 50 0.00
92 237.50

246 289 24-Jut-97 43 400.00 24-Jul-97 30,662 50 0.00

144 289 27-May-97  1,586.00 27-May-97  1,586.00 0.00

185 289 10-Jup-97  2,379.00 10-Jun-97  2,379.00 0.00
47 365.00

145 290 11-Jun-97 6,479.00 11-Jun-97 6,479.00  0.00

196 290 25-Jun-97 971850 25-Jun§7 G71850  0.00

247 290 24-Jul-97 4425000 24-Jul97 10,568.50  0.00
60,447 50

248 291 24-jul-97 45100.00 24-Jul-97 11,418.50 0.00

197 291 02-Jul-87 14,784.00 02-Jul-97 14,784.00 0.00

146 291 11-Jun-97 9,856.00 11-Jun-H7  §,856.00 0.00
69,740.00



FACT. CTE. VENCIM

147
249
198

148
250
199

251
200
149

1580
252
201

151
202
253

152
203
254

204
255
153

286
154
205

292
292
202

293
293
293

294
294
294

295
295
295

2986
296
296

297
297
297

208
298
298

299
299
298

11-Jun-97
24-Jul-97
02-Jul-97

11-Jun-97
24-Jul-97
02-Jul-97

31-Jul-97
02-Jul-97
11-Jun-97

27-May-97
31-Jul-97
17-Jun-97

11-Jun-97
02-Jul-g7
31-Jul-g7

11-Jun-97
02-Jul-97
31-Jul-97

02-Jul-97
31-Jul-97
27-May-97

31-Jul-97
27-May-97
17-Jun-97

ANEXO B
E

IMPORTE
FACT
7,468.00
45,950.00
11,202.00
64,620.00

8,951.00
46,800.00
13,426.50
69,177.50

47.650.00
12,694.50

8,463.00
68,807.50

1,258.00
48,500.00
1,887.00
51,645.00

7,954.00
11,931.00
49,350.00
69,235.00

7,894.00
11.841.00
50,200.00
69,935.00

B,729.00
51,050.00
4,486.00
62,265.00

51,900.00
1,268.00
1,902.00

FECHA
PAGO
11-Jun-97
24-JUl-97
02-Jul-97

11-Jun-97
24-Ju1-97
02-Jul-97

31-Jul-g7
02-Jul-97
11-Jun-97

27-May-97
31-Jul-97
17-Jun-97

11-Jun-87
02-Jul-97
31-Jul-97

11-Jun-97
02-Jul-97
31-Jul-97

02-Jul-97
31-Jul-97
27-May-97

31-Jul-97
27-May-97
17-Jun-97

PAGO
7,468.00
8,318.00

11.202.00

8,951.00
9,801.00
13,426.50

14,276.50
12,694.50
8,463.00

1,258.00
2,108.00
1,887.00

7,954.00
11,931.00
12,781.00

7,894.00
11,841.00
12,691.00

6,729.00
7,579.00
4,486.00

5,336.00
1,268.00
1,902.00

A, SA DE CV"

SALDO
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00



FACT. CTE. VENCIM

206
257
155

207
258
156

157
208
259

209
260
158

261
210
159

211
262
160

161
212
263

213

300
300
300

3
301
301

302
302
302

303
303
303

304
304
304

305
305
305

306
306
306

307

17-Jul-97
31-Jul-97
11-Jun-97

02-Jul-97
31-Juk-97
27-May-97

18-Jun-97
02-Jul-97

31-Jul-97

17-Jul-97
31-Jul-97
18-Jun-97

31-Jul-97
17-Jun-97
03-Jun-97

02-Jul-97
31-Jul-97
18-Jun-97

03-Jun-87
17-Jun-97
31-Jul-97

17-Jun-97

IMPORTE
FACT

§5,070.00

23,980.50
52,750.00
15,967.00
92,717.50

7,293.00
53,600.00
4,862.00
65,755.00

8,955.00
13,432.50
54,450.00
76,837.50

23,761.50
§5,300.00
15,841.00
94,902.50

56,150.00
2,397.00
1,598.00

60,145.00

12,849.00
57,000.00

8,5866.00
78,415.00

1,284.00
1,926.00
§7,850.00
61,060.00

729.00

FECHA
PAGO

17-Jul-97
31-Jul-97
11-Jun-97

02-Jul-a7
3t-Jul-97
27-May-97

18-Jun-97
02-Jut-97
31-Jui-97

17-Jul-87
31-Jul-97

18-Jun-97 -

31-Jul-97
17-Jun-97
03-Jun-97

02-Jul-97
31-Jul-97
18-Jun-97

03-Jun-97
17-Jun-97
31-3ul-97

17-Jun-97

PAGO

23,980.50
24,830.50
15,987.00

7,293.00
8,143.00
4,862.00

8,955.00
13,432.50
14,282 50

23,761.50
24,611.50
15,841.00

16,691.00
2,397.00
1,588.00

12,849.00
13,699.00
8,566.0D

1,284.00
1,926.00
2,776.00

729.00

SA DE CV"

SALDO

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
C.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00



FACT. CTE. VENCIM

162
264
265
214
163

164
215
266

240
138
189

307
307
308
308
308

309
309
309

325
325
325

03-Jun-97
31-Jul-97
31-Jul-87
02-Jul-97
03-Jun-97

03-Jun-97
02-Ju-97
31-Jui-97

24-Jul-87
11-Jun-97
25-Jun-g7

ANEXQ B

IMPORTE
FACT

486.00
58,700.00
59,550.00
6,894.00
4,586.00
130,855.00

4,874.00
7.311.00
60,400.00
72,685.00

38,300.00

9,852.00
14,778.00
62,930.00

FECHA
PAGO
03-Jun-97
31-Jul-97
31-J4ul-97
02-Jul-97
03-Jun-97

03-Jun-97
02-Jul-97
31-Jui-97

24-Jul-97
11-Jun-97
25-Jun-97

PAGO
486.00
1,336.00
2,186.00
6,894.00
4,596.00

4,874.00
7,311.00
8,161.00

9,011.00
9,852.00
14,778.00

SA DE CV"

SALDO
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00



ANEXO €
CREDITOS A 45 DIAS DE PLAZO

Ne.FACT CLIENTE F RECEP, F.VENC.

266
233
229
230
231
235
234
227
236
237
238
228
226
240
219
194
208
209
21
220
225
222
223
224
239
232
241
242
261
258
259
260
243
262
255
265
2683
264
256
257
254
253
249
252
247
248
246
245
250
251
244

16-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
Q9-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
02-Jun-87
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
02-4un-97
02-Jun-97
08-Jun-97
02-Jun-97
26-May-97
02-Jun-97
02-Jun-87
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-87
16-Jun-97
09-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
16-Jun-97
09-Jun-97
16-Jun-897
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
09-Jun-97
16-Jun-97
09-Jun-97

31-Jul-87
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
17-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-87
24-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
24-Jul-97
17-Jul-97
10-Jul-97
17-Jul-87
17-Jul-87
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
17-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jui-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jui-97
24-Jul-97
31-Jul-§7
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-97
31-Jul-§7
31-Jul-97
24-Jul-97
31-Juk-97
24-Jul-97
24-Jul-37
24-Jul-97
24-Jul-97
24-Jul-97
31-Jul-97
24-Jul-97

IMPORTE
CARGO
60,400.00
32,350.00
28,950.00
20,800.00
30,650.00
34,050.00
33,200.00
27,250.00
34,500.00
35,750.00
36,600.00
28,100.00
26,400.00
38,300.00
20.450.00
29,812.50
23,980.50
23,761 50
22,150.00
21,300.00
25,550.00
23,000.00
23,850.00
24,700.00
37,450.00
31,500.00
39,150.00
40,000.00
56,150.00
53,600.00
54,450.00
55,300.00
40,850.00
57,000.00
51,050.00
59,550.00
57,850.00
58,700.00
51,900.00
52,750.00
50,200.00
49,350.00
45,950.00
48,500.00
4425000
45,100.00
43,400.00
42,550.00
46,800.00
47,650.00
41,700.00
2,017,954.50

FAGO A 45
DIAS
60,400.00
32,350.00
28,950.00
29,800.00
30,650.00
34,050.00
33,200.00
27,250.00
34,900.00
35,750.00
36,600.00
28.100.00
26,400.00
38,300.00
20,450.00
29,812.50
23,980.50
23,761.50
22,150.00
21,300.00
25,550.00
23,000.00
23,850.00
24,700.00
37.450.00
31,500.00
39,150.00
40,000.00
56,150.00
53,600.00
54,450.00
55,300.00
40,850.00
57,000.00
51,050.00
59,550,00
57.850.00
58,700.00
51,900.00
52,750.00
50,200.00
49,350.00
45,950.00
48,500.00
44,250.00
45,100.00
43,400.00
42,550.00
46,800.00
47,650.00
41,700.00
2,017,954.50

A MAS DE SALDO

45 DIAS

ACTUAL
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00



ANEXO C

CREDITOS A 30 DIAS DE FLAZ
PAGO A 30

No.FACT CLIENTE F RECEP. F.VENC.

198
199
182
197
196
193
191
202
200
218
203
215
188
217
2186
214
204
21
208
207
189
160
187
186
148
143
145
146
147
151
149
140
152
185
155
157
1414
137
138
160
128
121
122
123
126
130
129
136
132
133
134
135
158
114
166

292
293
286
291
290
287
285
296
294

52
297

02-Jun-97
02-Jun-97
26-May-97
02-Jun-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
02-Jun-97
02-Jun-97
92-4un-97
02-Jun-97
02-Jun-97
26-May-97

02-Jun-97

02-Jun-97

02-Jun-97
G2-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
26-May-97
12-May-97
12-May-87
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
26-May-97
12-May-97
19-May-97
12-May-97
12-May-97
12-May-97
19-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
12-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
19-May-97
05-May-97
19-May-97

02-Jul-97
02-Jul-97
25-Jun-97
02-Jul-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
02-Juk-97
02-Jut-g97
02-Jus-97
02-Jul-97
02-Jul-97
25-Jun-97
02-J4ul-97
02-Jul-97
02-Jul-97
02-Jut-87
02-Jul-97
02-Jul-97
02-Jul-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun.97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-bun-97
11-Jun-97
11-dun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
25-Jun-97
11-Jun-97
18-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
11-Jun-97
18-Jun-97
04~-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
04.Jun-97
04-Jun-97
G4-Jfun-87
04-Jun-97
11-Jun-97
04-Jun.97
04-Jun-97
04-Jun-97
04-Jun-97
18- Jun-g7
04-Jun-87
18-Jun-97

IMPORTE
CARGO
11,202.00
13,426.50
14,487.00
14,784.00
9,718.50
6,357.00
13,117.50
11,931.00
12,694 50
19,600.00
11,841.00
7,311.00
14,322 .00
18,500.00
15,000.00
6,894.00
6,729.00
12,849.00
13,432.50
7,293.00
14,778.00
5,344.50
13,134.00
14,781.00
8,951.00
19,875.00
6,479.00
9,856.00
7.468.00
7,954.00
8,463.00
8,745.00
7,894.00
9,822.00
15,987.00
8,955.00
9,658.00
9,548.00
9,852.00
8,566.00
5,423.00
12,368.00
9,841.00
9,876.00
8,965.00
8,521.00
6,325.00
8,756.00
9,825.00
8,416.00
6,548.00
9.854.00
15,841.00
£.000.0¢
7,500.00

DIAS

11,202.00
13,426.50
14,487.00
14,764.00
9,718.50
6,357.00
3,117.50
11,931.00
12,694.50
19,600.00
11,841.00
7,311.00
14,322.00
18,500.00
15,000.00
6,804.00
6,725.00
12,840.00
13,432.50
7.293.00
14,778.00
5,344 50
13,134.00
14,781.00
8,951.00
19,875.00
6,479.00
9,856.00
7,468.00
7,954.00
8,463.00
8,745.00
7,894.00
9,622.00
15,987.00
8,055.00
9,658.00
9,548.00
9,852.00
8,566.00
5,423.00
12,368.00
9,841.00
9.876.00
8,965.00
8,521.00
6,325.00
8.756.00
9,825.00
8,416.00
6,548.00
9,854.00
15,841.00
8,000.00
7,500.00

A MAS DE SALDO

30 DIAS

ACTUAL
.00
©.00
0.00
0.00
000
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
G.00
0.00
0.00
0.00
0.00
G.0¢
0.00
0.00
0.00
0.00
.00
0.00
.00
0.00
0.060
0.00
0.00
0.00
d.00
0.00
.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00

£.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00



ANEXO C
CREDITOS A 30 DIAS DE PLAZO

No.FACT CLIENTE F RECEP. F.VENC.

181
184
180
172
167
173
T
165
179
174
175
183

16

4
29
28
52

26-May-97
26-May-97
26-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
26-May-97
19-May-97
26-May-97
19-May-97
19-May-97
26-May-97

25-Jun-97
25-Jun-97
25-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
25-Jun-97
18-Jun-97
25-Jun-97
18-Jun-97
18-Jun-97
25-Jun-97

IMPORTE
CARGO

12,781.50
12,624.00
9,487.50
18,552.00
5,250.00
14,761.50
13,447.50
12,000.00
8,134.50
14,814.00
5,184.00
14,737.50
725,433.00

PAGO A 30
DIAS

12,781.50
12,624.00
9,487.50
18,552.00
5,250.00
14,761.50
13,447.50
12,000 00
8,134.50
14,814.00
5,184.00
14,737.50
725,433.00

A MAS DE SALDO

30 DIAS

ACTUAL
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00



ANEXOC

CREDITOS A 15 DIAS DE PLAZO
PAGO A 15

No.FACT CUENTE FRECEP. F.VENC.

162
131
195
124
127
118
116
117
120
113
182
115
125
178
139
176
150
163
159
164
156
153
213
212
210
168
201
169
170
171
144
142
206
161
154

307
18
289
24
25
9
52
54
23
15

299

19-May-97
05-May-97
26-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
05-May-97
03-May-97
05-May-97
05-May-97
26-May-97
05-May-97
05-May-97
26-May-97
12-May-97
19-May-987
12-May-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
12-May-97
12-May-97
02-Jun-97
02-Jun-97
02-Jun-97
19-May-97
02-Jun-97
19-May-97
19-May-97
19-May-97
12-May-97
12-May-97
02-Jun-97
19-May-97
12-May-87

03-Jun-97
20-May-97
10-Jun-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
20-May-97
10-Jun-87
20-May-87
20-May-97
10-Jun-97
27-May-97
03-Jun-97
27-May-97
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
27-May-97
27-May-97
17-Jun-97
17-Jun-97
17-Jun-97
43-Jun-97
17-Jun-87
03-Jun-97
03-Jun-97
03-Jun-97
27-May-97
27-May-97
17-Jun-97
03-Jun-97
27-May-97

IMPORTE
CARGO

486.00
2,156.00
2,370.00
3,456.00
1,456.00
2,400.00
3,500.00
3,266.00
1,254.00
1,566.00
3,234.00
5,000.00
1,456.00
2,184.00
3,563.00
2.184.00
1,256.00
4,596.00
1,598.00
4,874.00
4,862.00
4.486.00
729.00
1,926 .00
2,387.00
4,899.00
1,887.00
3.600.00
2,349.00
1.881.00
1,586.00
4.238.00
1,902.00
1,284.00
1,268.00
91,160.00

DIAS

486.00
2,156.00
2,379.00
3.456.00
1,456 00
2,400.00
3,500.00
3,266.00
1,254.00
1,566.00

A MAS DE SALDO

15 DIAS

3,234.00

5,000.00
1,456.00
2,184.00
3,563.00
2.184.00
1,258.00
4,596.00
1,508.00
4,874.00
4,862.00
4,486.,00
729.00
1,926.00
2,397.00
4,899.00
1,887.00
3.600.00
2,349.00
1,881.00
1,586.00
4,238.00
1,902.00
1,284.00
1,268.00
91,160.00

ACTUAL
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00



CONCLUSIONES

Al termino del analisis realizado para sater lo favorable que seria el

programa de otorgamiento de créditos con bases del proceso administrativo
llegamos a las siguientes conclusiones:

1.- El departamento de crédito y cobranzas suele dar inicio a una
investigacion de crédito al recibir del departamsnto de ventas el original o
bien la copia del pedido y de la solicitud de crédito, ambos documentos de
éste procedimiento obliga al personal del mismo a tener que actuar con la
celeridad debida a fin de poder emitir, dentro de un tiempo prudente, una
opinién sobre aquella.

2.- Es muy importante precisar quién es el representante de la empresa, ya
que puede considerarse al gerente general pudiendo ser diferente, en caso de
que se trate de negocios de personas fisicas, suzle suceder lo mismo . Esto
tiene mucha importancia para efectos del cobro, ya que al momento de

proceder al embargo, el abogado se habra de encontrar con problemas a la
hora de proceder judicialmente.

3.- La politica de crédito debera equilibrar las metas de la empresa de
incrementar las ventas, como utilidades y prestigio con las metas de crédito
de proteger a la empresa y sus activos, recuperando las cuentas por cobrar y
asegurando una utilidad.

4 .- La cobranza debe ser adecuada, considerar al cliente de acuerdo a su
constancia en sus pagos, pero no debe ser igual para todos.

5.-La tarea de convertir las cuentas por cobrar en efectivo , medir la calidad,
la rotacion y en general, vigilar éste importante activo del megocio, se
considera que va mas alla de la funcion de cobranza, por lo que es
conveniente que participen los mas altos niveles con responsabilidad de la
situacion financiera de la empresa.



6.- El objetivo principal del analisis de estados financiero para fines de
crédito, es el formarse un juicio acerca de la solvencia econdmica de la
persona fisica o moral que lo solicita y analizando sus activos determinando
un respaldo suficiente que garantice dicho crédito.

7.- En la actualidad, el analisis de tipo financiero al solicitante, es primordial,
ya que hasta el grado en que se otorgué el crédito en condiciones generosas,
se tendran comprometidos los fondos en cuentas por cobrar y se sometera la
habilidad del financiero para pagar las obligaciones contraidas.

8.- La adecuada administracion financiera de las cuentas por cobrar, se ve
reflejada en dos aspectos fundamentales:

* El saldo de esta cuenta debe ser proporcional a la estructura
financiera de la empresa,

*Recuperacion de la cartera en los plazos en los plazos establecidos
por la empresa.

9.- Algunos aspectos que afectan y ocasionan excesos en la inversién en
cuentas por cobrar; son los siguientes:

*Factores externos:

a) Maia situacion econémica en general.
b) Mala situacion del mercado en particular.

*Factores internos:

a)Politicas inadecuadas de crédito y cobranzas
b) Politicas inadecuadas de ventas



10.-Hoy en dia las miltiples necesidades de una economia ha planteado un
panorama lleno de retos para las empresas comercializadoras, que se han
visto en la necesidad de desarrollar estrategias cada vez mas imaginativas,

con tal de asegurar su permanencia en el mercado o de consolidar sus planes
de crecimiento.

En general las empresas preferirian vender al contado en lugar de vender a

crédito, pero las presiones de la competencia obligan a las empresas a ofrecer
crédito.

El crédito provee el elemento tiempo en las transacciones comerciales que
hacen posible a un comprador, satisfacer sus necesidades a pesar de su
carencia de dinero para pagar en efectivo.

11.- El programa de créditos y recuperacion de cartera aplicados en una
empresa comercializadora prevé los factores que intervienen en las
transacciones comerciales para evitar pasar por una angustia financiera
coadyuvando a la optimizacién de sus recursos,

Luego entonces nuestra hipétesis es comprobada optimizando los recursos,
estableciendo un programa de créditos u recuperacién de cartera
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