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INTRODUCCION

Este trabajo esta integrado en tres capitulos, donde el primero hablo de la estructura
del departamento de Crédito y Cobranza . El segundo defino v clasifico el Crédito y
la Cobranza . En el tercer capitulo expongo el procedimiento para el control del

crédito y la cobranza.
Por ultimo se incluye un caso practice donde trato de ilustrar toda la teoria planteada.

Debo recalcar la especial importancia en la necesidad que existan procedimientos
que guien las operaciones hacia un fin comun y se utilicen para controlar ias
actividades que se desarrollan en la organizacioén para que en ¢l momento en que sean
cuantificadas estas proporcionen la informacion veraz y oportuna en tomno a la
situacion que guarda el crédito v la cobranza, dado que en muchas ocasiones el no
contar con este tipo de controles nos lleva a tomar decisiones erréneas o bien nos

pueden ayudar a detectar acciones de tipo frandulento.
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1.1  MARCO GENERAL

1.1.1 DEFINICION DE ORGANIZACION

Todo ente econémice debe encontrarse organizado para
aprovechar al maximo lcs recursos humancs, materiales y
técnicos con los que cuenta. Paraz ello se hace necesario
contar ¢on una organizacién integrada y estructurada en

cada una de las partes que la conforman.

Para comprender la importancia que reviste tal hecho es
indispensable conocer, en términos generales, gque es

crganizacién y su sigrificado.

La palabra organizacidédn viene del griegoe organon gque
significa instrumento. En su acepcidén mas simple

significa orden, disposicién y arreglio de un tode.?!

Segun el Diccicnarie Enciclopédico Salvat, organizacién
la define como "la utilizacidn racional y coordinada de
las distintas partes de una empresa, ceon el fin de

2

conseguir la marxima eficiencia de 1os medios empleados™.

Para Terry, organizacidén es el arregleo de las funciones
gue se estiman necesarias para lograr el objetivo siende
una indicacidén de la autoridad y de la responsabilidad
asignadcs a las personas gue <tienen a sSu carge la

ejecucién de las funciones respectivas.

! PEQUENO LAROUSSE ILUSTRADO. EDICIONES LAURSSE. MEXICO. DF. 1992.
*DICCIONARIO ENCICLOPEDICO SALVAT UNIVERSAL. TOMO 16 . SALVAT EDITORES, $.A. 1969.



Para Peterson y Plowman es un métode de distribucién de
autoridad y responsabilidad y sirve para establecer

canales practicos de comunicacidn entre los grupos.

Para Sheldon es el proceso de combinar el trabajo de los
individuos o grupecs que deben efectuar, con los elementos
necesariocs para su ejecucién de tal manerz que las
labores gque asi se ejecuten sean los mejores medios para
la aplicacién eficiente, sistemdtica, positiva vy

coordinada de los esfuerzos disponibles. °

Reyes Ponce "la define como la estructuracién técnica de
las relaciones que deben existir entre las funciones
niveles y actividades de 1los elementos materiales,
humanos de un organismo social con el fin de lograr su
maxima eficiencia dentro de los planes y objetivos

sefizalados”.?

También se puede comentar gue aun en mentes privilegiadas
es casi imposible abarcar un todo, por ello se busca que
el campoc de accidén de cada individue ¢ grupo, sea 1o mas
justo posible, a través de la divisidn del trabajo. Esta
divisién permite la especializacién en alguna area
especifica y representa la divisién de la empresa en
partes bien identificadas vy perfectamente definidas
dentro de la organizacidn, tendientes siempre a buscar

que la emprese logre su mé&xima eiiciencia.

* APUNTES PARA EL CURSO DE ADMINISTRACION. UNAM. 1990,
Y REYES PONCE. ADMINISTRACION DE EMPRESAS, MEXICO LIMUSA 1983,



Adem&s al contar con la divisién de funciones permite
asignar responsabilidades en cada ente participante en la
organizacién y en consecuencia la autecridad regquerida
para la toma de decisiones. Es importante sefialar que la
autoridad se ejerce de arriba hacia abajo, mientras que
la responsabilidad se orienta en la misma linea pero de

abajo hacia arriba.

Es un heche gue la divisién de funciones, y los niveles
de autoridad y Tresponsabilidad dan origen a los

departamentos areas.

Por lo regular cada nivel organizacional abajo de la
cumbre, esta dividido en departamentos y en igual forma
cada nivel sucesive inferior se subdivide. Esta divisién
del trabajc ayuda en forma significativa a la disposicién
de las estructuras organizacionales, a través de 1las

cuales se puede visualizar a la empresa.

Lz divisién del trabajo debe efectuarse en relacién a las
necesidades de la empresa; puede hacerse de acuerdo a los
productos que comercializa, come por ejemplo, las tiendas
de autcservicio, en las gue lc mismo se adguiere piezas

de vestir, zapatos, etc.

Puede establecerse también por territeorios <cuando la
cercania, para realizar ciertas operaciones, estan en

funcién del costo de operacidn.

Como se observa la organizaciéon de las empresas, estéd en
relacion directa a sus actividades y por lo tanto se

deduce la existencia de diversas combinaciones estables



que dan lugar a la divisién del trabaje, dichas
combinaciones deben identificarse con el fin de buscar la
mejor orientacién relativa a la estructure organizacicnal

de la empresa.

Por lo tanto al tratar de interpretar el sigrificadc de
organizacién, y considerando 1los comentarios.anteriores Y
buscando su aplicacién a las distintas empresas, Se puede
gecir gque es la disposicién racional de funciones vy
niveles de autoridad, responsabilidad y comunicacién de
un organismo, a fin de lograr ua objetivo comin, mediante
el cumplimiento de los objetives particulares de cada

parte gue lo conforman.

1.1.2 TIPO DE ORGANIZACION

Una vez identificada, en términos generales, las
distintas definiciones del término es posible también
identificar sus caracteristicas, en cuanto a su forma o

tipc, mismos gue se describen a continuacidn:

1.1.2.1 Lineal o militar

Para Reyes Ponce "la organizacidén lineal es aquella en
gque la autoridad y responsabilidad correlativas se
transmiten integramente por una sola linea para cada
persona o grupo” 5

En este sistema cada individuc tiene un solo jefe para
todos los aspectos, recibe solo instrucciones de €l y en

consecuancia a él sclo le reporta.

*IDEM NOTA 4



1.1.2.2 Funcional

Para Taylor "la organizacidn funcicnal se deriva de la
organizacién lineal ya que dentro de ella se experimenta
la especializacién, por o tanto, un mayordomo debia
tener conccimiento de ocho campos basices que son:

Tomar tiempos y movimientos

Hacer tarjetas de instruccién

Establecer itinerarios de trabajo

Vigilar la disciplina del taller

Cuidar el abastecimiento oportuno de materiales o

instrumental.

Dar adiestramiento

Llevar control de lz calidad

Cuidar <del mantenimiento y reparacién

Parz proveer el remedio de esta situacién Taylor proponia
gue el trabajo del mayordomo { Gerencias) se dividiera en
ocho especialidades, una por cada actividad gque contara
ademas con la auteridad suficiente sobre el grupo de

trabajo.
1.1.2.3 Lineal o staff
Reyes Ponce menciona que dicha estructura trata de

aprovechar las ventajas y desventajas de los dos sistemas

anteriores.



a) De la organizacién lineal conserva la autoridad vy
responsabilidad integramente transmitida de un solo Jefe

para cada funcidn.

b) Pero en este caso ia autoridad recibe asescramiento y
servicio de técnicos o grupos de ellos especializados

para cada funcidn

Al conocer las distintas caracteristicas de los sistemas
de organizacitn, se puede deducir que en cualquier
organizacidn por grande o pegquefla gue sea
independientemente de la forma de mando es necesaria la
divisién del trabajo y entre mas se de esta divisidn,
habra una actividad més delimitada y especializada y en
consecuencia una mayor eficiencia que permitira un mejor

control en las tareas que se efectuen.

Finalmente vale la pena sefialar gue los conceptcs que se
exponen en esta parte, acerca de la organizacidn y sus
caracteristicas y lcs tipos fundamentales que adoptan las
empresas para organizarse, son con el fin de fundamentar
la importancia y el lugar gue le corresponde al
departamento de crédito y cobranza dentro de las

empresas.

1.2 DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA.

1.2.1 UBICACION

£l departamento de crédito y cobranza forma parte de la



estructura general de aguellas compafiias que realizan
regularmente, en forma parcial o total, cperaciones en
base al crédito. Por lo regular se le ubica dependiendo
del area financiera; esto es justificable ya gque tal 4rea
debe contar con dates precisos de los ingresos para gue a
st vez pueda planear la distribucién del presupuesto en

un periode determinado.

Como c¢onsecuencia de lo anterior ubicarlo en cualguier
otra Area puede dificultar el manejo de los ingresos y
por lo tanto su planeacidén en cuanto a la utilizacién, de
éstos en inversiones productivas; sin embargo el area de
donde dependa no elimina su relaciédn estrecha con otras

Areas y departamentes.

El depender del 4&Area financiera permitiria ademas
visualizar si los controles y procedimientos empleados en
la administracién y manejo de los crédites y la cobranza,
son del todo eficaces, gracias al andlisis financiero a
través del cual se puede determinar, si las operaciones
realizadas en cuanto a las ventas son costeabais, en
relacién con lo cobrado y si las revisiones se efectuian

sin contratiempcs para la empresa.

No cbstante 1o anterior su ubicacidén y dependencia
estaria supeditada a la propia estructura organizacional
de la empresa asi come al objetivo que persiga cada una

de las areas de ésta.



El departamento puede también depender del area de
contabilidad siempre y cuando a éste le encomienden no
solo el manejo y control de 108 ingresos, sino ademas el
manejo de las inversiones, preparacidn de presupuestos y
finanzas en general, entonces diche departamento estaria
uwbicado ern el &rea contable.

Otra pesibilidad de su ubicacidn, es hacerlo depender del
area de administracidédn en general, ya que varias
actividades de control y procedimientes del crédito ¥y
ccbranza se identifican en ésta. No obstante lo anterior,
las necesidades vy regquerimientos de cada empresa
determinarian s5u estructura organizacional v en
consecuencia la ubicacién del departamentc de crédito y

cobranza.

En algunas empresas un grupo peguefio de personas podria
desempefiar ccn éxite la funciédn de crédito y cobranza, en
otras, esta funcidén habriz de necesitar de un grupo mayor

con variedad de conocimienteos y actitudes.

Asi por ejemplo, en compariias pequefias en general, el
duefo de un negocio que otorga crédito a sus clientes
realiza otras actividades administrativas ademas de la
cobranza, sin embarge en ocasicnes delega dicha

responsabilidad a un contacdor.



En este tipo de empresas es usual encontrar una
organizacitén de tipo 1lineal o militar, en donde el
encargado de crédito y cobranza reporta al duefio de la
empresa. En este caso se obtienen buenos resultados, ya

que lecs canales de comunicacidédn son fluidos y pequefies.

Respecto a las empresas con mayoer cantidad de operaciones
en ventas a crédito, el departamento suele tener mayor
importancia y en consecuencia las tareas de
administracién y control’ del crédite y 1la cobranza

adquieren mucho mas relevancia.

Bajo estas consideraciones las caracteristicas, en cuanto
a su organizacidn, pueden ser de tipo lineal o staff vy
funcicnal. En ambos casos la autoridad Y la
responsabilidad son correlativas, solo gue la primerz se
manifiesta en wuna sola linea hacia abajo y la segunda
hacia arriba, con lz aclaracidén de gue la organizacién de
tipo lineal o stafif se recurre a la asesoria de terceros

para la solucidn de problemas especificos.

En cuanto & 1la organizacién de tipo funcional, cuyas
actividades se pueden ampliar o reducir, de acuerdo al
aumento © disminucién de los créditos otorgados y los
ccbros realizados, gquedan perfectamente identificadas,
permitiende la especializacién de las partes, asi como la
diversificacion de 1z autoridad y la responsabilidad gue
dan lugar a una mayor fluidez y eficiencia en la

realizacién del trabajo.



Finalmente se puede mencionar que para la buena marcha
del departamento de crédito y cobranza es importante su
ubicacién v la forma en gue ésta se organiza
internamente; sin embargo las personas gue en el se
desempenian representan la parte medular de su buen

funcionamiento.

El departamento de crédito y cobranza no puede desempefiar
su funcidén de manera aislada y su relacién con otras
areas ¥ departamentos de la organizacion, es

indispensable.

Es conveniente sefialar, sin relegar suv relacién con las
otras Areas de 1la empresa, su afinidad con el
departamentc de wventas, ya gque a medida que éstas
aumentan, se elevan los cobres y los crédites y por lo
tant¢ debe existir estrecha coordinacidn entre ellos, =z
efecto de reducir las pérdidas por cuentas dificiles de
cobrar. El conseguir un volumen de ventas elevado con el
minimo de pérdidas y gastos, depende de la cooperacidn

entre za2mbos departamentos.

La relacion con el area financiers, cuande el
departamentc de crédito y cobranza depende directamente
de ella, debs ser muy estrecha ya que en el se genera
informacién financiera de suma importanciz para la
organizacidén en general, por consiguiente su relacidn con
el Area de <finanzas, permitiria aprovechar los recurscs

con las mejores ventajas econdmicas posibles.



L2l

1 uso regular de los centreles auxiliares, que
usualmente se emplean en el departamento de crédito y
cobranza, hacen indispensable el establecimiento de una
relaciédn cbligada con el Area de contabilidad, va gque
esta ultima debe contar con la informacidén necesaria para

llevar a cabo el control de clientes.

De hecho ninguna de 1las Areas y departamentos de la
empresa realizan sus actividades de manera aislada, vya
gque todos persiguen un objetivo comin. 3in embargo, por
su propia naturaleza el departamentc de crédito vy
cobranza, gque s el encargade de los ingresos de la
empresa, guarda relacidn desde los niveles mas altos y se
diversifica hacia las demas areas y departamentos de la

empresa.

Para dar una idea general, en cuanto a l& ubicacidén y
relacién del departamento, se incluye un organigrama en

el que se observan dichos enlaces. { APENDICE No 1 )

1.2.2 MODELO BASICO DEL DEPARTAMENTO

Para garantizar el funcionamientc del departamento de
crédito y cobranza con las caracteristicas aludidas, es
indispensable gque las autoridades, accionistas, consejo,
direccién general, etc., 1l¢ consideren como un &rgano con
suiiciente jerarquia y facultades de decisidn, en lo que
se refiere 2 la administracién y control del crédito y la

cobranza de la empresa.



Ahora bien, el departamento come tal adopta diversas
modalidades en su organizacidén interna 1la cual esta
supeditada 2l tamafo v el tipo de lz empresa de la que
forma parte; nc obstante de lo gue se sefiala en dicho
organigrama, el departamente puede iniciar con una sola
persona, misma gque tendria gue realizar todas las

funciones.

A medida que aumenten las operaciones de la empresa en
cuanto al crédito y la cobranza, en dicho departamento se

integrarian un mayer namerg de empleados.

Ahora bien, para determinar de una manera més orientada
el compromiso del departamento con la empresa, es
necesario presentar su objetivo gereral para justificar
su existencia, de la misma forma es conveniente precisar,
tanto las funciones que orienten su tarea, como el tipo

de pcliticas en que basaria su ejercicio.
J

1.2.2.1 Cbjetivo

Establecer y mantener la administracidén vy control del

departamento de crédito y cobranza de lz empresa.

1.2.2.2 Politicas y Procedimientos de operacién

Asegurar la observancia y aplicacién de las politicas que
rigen el funcionamiento de la empresa, asi como el uso

racicnal y equilibrado de los recursos asignados para el



desarrollo Y cumplimiento de las funciocones del

departamento de crédito y cobranza.

Se informaréd periddicamente a la superioridad del areza de
la gue dependa, del grado de avance de los credites y los
cobros comprometidos v de las actividades relevantes, asi
como de los comprcmisos 3% metas programaticas

respectivas.

En el disefio v establecimiento de normas y procedimientos
de trabajo habran de prevalecer el objetive y politicas

de la organizacién.

Se estableceran mecanismos operativos permanentes
tendientes a garantizar la buena administracién, control

y funcionamientc del departamento de crédito y cobranza.

1.2.2.3 Funciones

Delegar, administrar y mantener actualizada la cartera de

clientes a crédito.

Organizar los procedimientos de cobranza para hacer

efectivo el cobro de las cuentas otorgadas a crédito.

Tramitar ¥ controlar las sglicitudes para su

investigacidén y autorizacidn.

Controlar y turnar a2 la parte juridica, aquellos cobros

de clientes moroses para sSu cobro inmediato.

Integrar mediante un cuerpo de investigadores expertes la
informacidn suficiente para otorgar el crédito

solicitado.



Organizar y centrelar los procesos de cobranza
clasificando y analizando los movimientos para tenerlos

plenamente contrelados.

Finalmente se puede comentar gue el éxito de una empresa
estd supeditado a contar con un departamentc de crédito y
cobranza bien organizado ya gue representa a través de su
buen funcionamiento los ingrescs tangibles de dicha
empresa de sus servicios o productos gue ofrece a los

clientes.

20
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2.1 EL CREDITO

Como factor de produccién y come medico de cambio, el
crédito ha pasado a jugar un papel importante dentro de

la economia.

En virtud del gran poder del créditc y los importantes
beneficios acumulados por su aplicacién, las ventas
realizadas por <fabricantes y mayoristas son ventas a

crédito.

El crédito encierra por =llo la conveniencia de realizar
con mayor versatilidad las diferentes operaciones en las
compafiias, desde la fase de la produccién y distribucién
hasta la wventa final al «cliente. Para el cliente
repraesenta una posibilidad real en el presente de obtener

beneficios pagaderos en el futuro.

Clientes pequenos, comerciantes e industriales manejan el

crédito come uvna practica cotidiana.

Los <clientes pegquefios obtienen <c¢rédito entre sus

abastecedores gquienes pueden ser grandes o pequefios.

Los comerciantes obtienen créditos de sus proveedores los
gue a su wvez, buscan créditos para abastecer sus

almacenes.

El productor ¢ industrial necesita en el mejor de 1los

casos del crédito para asegurar suv producciédn.

Sea cual fuere la condicidn econdmica en la gue se emplee
el crédito, este forma una parte integral en el manejo de

cualguier bolsillio.
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Por ello la importancia de conocer su significado asi

como los diferentes tipos de crédito gue existen,

2.1.1 DEFINICION DE CREDITO

Segun el Diccionario Enciclopédico Salvat, crédito
significa el cambic por el «cual wuna persona cede
voluntariamente a otra la disposicién econdmica de un

bien sobre la base de una contraprestacién futura.®

Se distingue del cambio porgue no existe una
contraprestacién inmediata sino el compromiso formal en

el tiempo.

El tiempeo, la confianza y el riesgo son las nctas

caracteristicas del crédito.

Para el contador publico Victor E. Molina “la palabra
créditc se deriva etimolégicamente de la palabra latina
credo, la cual significa creo y a su vez esta es el
resultado de la combinacidn de otras, gue son crad gue en
sanscritc guiere decir confianza y del latin do gue es

colocar o sea gue crédito significa otorgar confianza™’

Segliin Richard Ettinger el crédito, significa la confianza

dada o recibida a cambio de un valor. EIl crédito coloca y

da el derecho de pago al vendedor. *

¢ DICCIONARIO ENCICLOPEDICO SALVAT UNIVERSAL. TOMO 8 . SALVAT EDITORES. S.A. 1969.

" VICTOR E. MOLINA AZNAR DINAMICA DEL CREBITO ¥ LA COBRANZA. MEXICO S.LP.,
EDICIONES DE ADMINISTRACION. S.A. 1991

® RICHARD ETTINGER, CREDITO Y COBRANZA, MEXICO, D.F. CECSA 1995,
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Ahora bien, analizadas las distintas definiciones
planteadas, se observa gue hay varias similitudes entre
ellas las cuales son derivadas de sus raices griegas vy
latinas ya que lz palabra en si habla de la confianza

establecida entre un vendedor y un ccmprador.

Esta confianza, se ve reflejada en una promesa, la cual
encierra un compromiso entre ambas partes de cumplir con
una obligacién que se vera satisfecha en el futuro.
Partiendo de esto el férmino crédito puede definirse como
la promesa de pago gque se realiza voluntariamente entre
un vendedor y un acreedor por una mercancia o servicio y
que funda su convenio en la confianza de obtener un valor

equivalente en el futuro.

2.1.2 CLASIFICACION DEL CREDITQ

La promesa de pago gue se realiza en tornc a una compra-
venta varia dependiendoc, de las circunstancias en que se

rezliza.

Por ello, las caracteristicas gue se presentan, sirven de

base para clasificar los distintos tipes de creédito.

Esta clasificacidén se presenta en el APENDICE No 2 a

través de un cuadro sinéptico.

En primer término se cuenta con el crédito clasificado de
acuerdo a su uso comercial dentro de ésta clasificacién
se encuentra en primer término con el créditc de

inversién con el cual se cbtienen activeos fijos,
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terrenos, edificies y bonos negociables (pagarés).Ail
estar familiarizado con este tipo de crédito el gerente
de cualquier A&rea podrd invertir razonablemente sus

fondos sobrantes.

Se puede definir a este tipo de crédito como aguel gue es
oteorgado para colocar capitales en manos de terceros y
recuperarlos en una fecha distinta de aguella en gue se

hizo la prestacién percibiendo un interés.

Del créditc bancaric gque es otro tipec de crédito que se
incluye dentro de esta clasificacidn se dice que es aquel
gue provoca fluider en las actividades de produccidn,

distribucién y consumo.

El crédite entre comerciantes es agquel en el gue uno de
los bienes que da inicic al ciclo, estd constituido por
mercancias o servicios. El crédito al consumidor es aguel
en el gue una empresa concede a su cliente la entrega de
productes y servicios pagande a una fecha futura el

importe mas intereses.

Con respecto al crédito con base en los documentos gque
respaldan la operacidén se encuentran los documentos de
crédito  bancario que sirve fundamentalimente para

garantizar las operaciones realizadas.

Dentro de esta se tiene la letra de cambic avalada que
ademas de las caracteristicas que encierra el documento
contiene la garantia del aval, el otro documente gque se
emplea es el contrato de cuenta corriente el cual

encierra seguridad a la operaciédn.
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Dentro de la clasificacidn del crédito en atencidn a las
condiciones de pago se encuentra el crédito normal o
contado comercial, en el gue el deudor pacta liguidar lo
comprado en un periodc de treinta dias por lo regular no

se pactan intereses y ademds no se extienden titulos.

Ademas dentro de estd clasificacién se encuentra el
crédito a plazos que consiste en dividir el vencimiento
de una ¢obligacidén nacida de la adguisiciédn, compra o uso
de un bien o servicie en varias partes con fecha de
vencimiente distintas entre si por iguales periodos de
tiempe. Por ultimo se encuentra la clasificacién del
crédito por el sujeto gue lo usa dentro de ella citamos
a2l crédito publico este es para usc del estado vy
comprende todos los créditos otorgados & instituciones
gubernamentales a los estados y municipios. El1 crédito
privado se encuentra catalogade dentro de estd categoria
y es el gque se otorga entre particulares su manejo esta
regido no solo por las condiciones operativas del mercado
sino esta reglamentado por la ley. De acuerde a 1lo
expuesto en la clasificacién anterior podemos afirmar que
el uso del créditc bajo diferentes situaciones obedecen a
una causa que consecuentemente provocan diversos efectos
el ejemple tal hecho es que por un lado los
distribuidores de materias primas otorgan crédito al
fabricante, al encontrarse el producto terminado este
otorga crédito a2 los distribuidores de su producto los

cue a su vez lo desplazan a 1los consumidores.®

* V'IL}..ASEFIOR FUENTES EMILIO. ELEMENTO DE ADMINISTRACION DE CREDITO Y COBRANZA.
MEXICO D.F. TRILLAS. 1991
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Con esta serie de efectos se van fermande lazos los que
al entretejerse van coriginande necesidades las que de no

subsanarse buscan salida a través de los créditos.

El crédito como podemos observar pasa a formar un papel
importante dentro del mercado ya gque 1los clientes vy
proveedores en sus categorias de productores Yy
distribuidores buscan aprovechar al crédite como apoyo
financiero en sus empresas ¥y con ello proteger el

patrimonio de lz empresa.

2.1.3 BASES PARA OTORGAR EL CREDITO

Ya analizamos el significado del crédito y las distintas
categorias que existen de é&@ ahora en lo referente a esté
se describen las bases minimas gque sSe necesitan para
otorgarlo. Cualquier compafiia o persona que tenga la
intencidén de proporcionar poder crediticio a otra deberé

considerar entre otras las siguientes caracteristicas:

El historial de pages que posee dicha persona, es decir
la voluntad o disposicidn gue ha demostrade a lo largo de
su trayectoria comercizl. Al mostrar continuidad o
estabilidad en 1las transacciones gue efectia reduce en
algo el riesgc gque se corre al otorgar el crédito,
algunos han catalogado & esta caracteristica como la
personalidad del solicitante, otros lo denominan

caracter, lo gue es cierto es gue caracter o personalidad
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sirven de base parz conhocer la cara del aspirante al

crédito.

Sin embargo, no basta con esto, es necesario conoccer los
recursos que lo respaldan, es decir, la capacidad

administrativa de pago gue posee.

Por lo regular la capacidad esta determinada por el costo
de la coperacidn y por las ventas, va gue al operar con
costos muy altes se destina la mayor parte del ingreso
para solventar los gastos como salarios, renta, energia y
otros, en consecuencia se desplazan o0tros pagos a un

lugar secundaric.

Ahora bien, ls capacidad de pago y personalidad de un
cliente es relativamente f&cil detectarla cuando el
negocio ya posee toda una trayectoria definida, pero en
el casc de un negocic nuevo © de perscnas fisicas gque
irician una actividad es dificil formarse un c¢riterio con
estas dos caracteristicas por eso varios autores han
planteadc ademds otras caracteristicas que contribuyen a

la formacidn de una imagen gue reduzca el riesgo.

Este es el caso del capital el cual representa la riqueza
que el deudeor tiene como reserva para poder en su tiempo
pagar el crédito. Se entiende al capital como la fuerza
financiera del solicitante es decir la medida del valor

liguido del negocio.

Estd cuantificacién puede realizarse a partir de los
estados financiercs los cuales reflejan la posicidn

monetaria gue se posee en un tiempo determinado.
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Ademas es indispensable realizar wun analisis de 1la
informacidén que se presenta para tener la certeza gque

esta sera veraz.

Sin duda la dltima caracteristica que sirve de base para
otorgar crédito reviste igual importancia gue las
anteriores, la unica diferencia es que esta contempla z
los solicitantes del crédito a nivel externo es decir,
contribuye a analizar 1as condiciones del mercade a
corte, mediano o largo plazo y de esta manera visualizar
los factores de cambio gue pueden generar alteraciones

importantes.

A esta caracteristica se le ha denominado condiciones y
representa junto con las anteriores el conjunto de
caracteristicas gue sirve de base para otorgar el

crédito.?”

En resumen el sano otorgamiento del crédito se finca en
una adecuada investigacidn no obstante gque las
caracteristicas anteriores sirven de base para tomar una
decisién mé&s acertada acerca de guien puede ser el mejor

proespecto de crédito.

Ademas de las caracteristicas planteadas es necesario
recopilar otro tipo de informacién en relacién con el

aspirante al crédito esta se plantea a continuacidn:

% iDEM NOTA 7
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2.1.3.1 Fuentes de informacién

Para poder llevar a cabo una exploracibdn adecuada se hace
necesario conocer en primer término 1los datos del

solicitante.

Estos se pueden obtener a través de la solicitud de
crédito la cual aporta los datos suficientes para

realizar la investigacién respectiva.

El hecho de gue no exista un formato exclusivo para este
asunto permite dar la versatilidacd necesaria de acuerde
al uso concreto gue se le de es decir si el crédito que
se otorga es especial habrd de solicitarse informacidn

adicional.

Este debido a gue los gastos que se generan por estos
deben de 1r en relacién al monto de crédite que se

concede.

Resultz obvio entonces gque los datos gue se soliciten asi
como la investigacién que se efectué ira en relaciédn

directa a2l monte del crédito solicitado.

Ahora bien anteriormente ya mencioné la falta de un
formato universal para recabar los dates del sclicitante
del crédito sin embrage existe informacidn minima gue

debe conocerse.

A continuacién menciono cual es estz informacion base:

{1 Nombre completo del cliente

(2) Demicilio completo
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{5}
(6)

("

{8}

{93

(10)

Edad y estado civil
Nimero de la cartilla del servicio militar.
Nacionalidad

Nombre completo de soltera de la esposa o de

guien viva con él.

Nombre de los hijos, edad y estado civil de
cada uno en casc de vivir con sus padres que

ingreso perciben y cuanto aportan al hogar.

Numerc de personas gque dependen del solicitante

de crédito.

Numerc del registro federal de causantes asi
come el numerc de afiliacién al seguro social
¢ al ISSSTE

Créditos gue le han sido otorgades nombre de
las empresas domicilio, teléfono asi como

monto de cada uno.

Sitio donde trabaja, domicilioc de la empresa,
teléfono.

Puesto gue desempefia en la empresa.
Nombre del jefe inmediato.

Tiempo de trabajar en la empresa.
Sueldo gue percibe.

Dos © tres referencias de amistades

{nombre, domicilioc, teléfono).
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{17) Tiempo de vivir en el domicilio donde tiene

residencia.®?

2.1.3.2 Investigacién
Con estos datos como base se realiza una investigacidn
exhaustiva para comprobar la veracidad de laz informacién

proporcionada.

Se recurre ademas a fuentes de informacidn adicional como

son:

1 } Proveedores

2 } Agencias dedicadas a la investigacién etc.

De los proveedores, se puede obtener informacidn
fidedigna acerca de la reputacidén o imagen del cliente
aspirante al crédito, este intercambio de informacién es

necesaria para evitar engafies importantes.

Por su parte las agencias de informacién representan uno
de los medios més confiables en cuarnto =zl manejo de
informacidén ya que constituyen una base especializada y

profesional en el manejo de este tipo de datos.

Ahora bien otras fuentes de informacidén que pueden

proporcionar mayores datos son:

1} Registro Piblico de la propiedad.

2) la camara de la industria y comercio asi comc los
centros empresariaies.

Y IDEM NOTA 7
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3) Publicaciones en el Diario Oficial de la

Federacién sobre Estados Financieres.

4} Dictamen de Contador Piblico.

Por elle este sistema proporciona en términos generales
los medios mas econdémicos para obtener la experiencia
registrada por otras empresas ¥y reducir de esta manera el

riesgo gue implica otorgar al crédito.™

Ahorz si bien es ciertoc que la investigacidn debe ser lo
mas completa posible también es cierto que en ocasiones
resulta insuficiente la investigacién, de ahi gue el
gerente delimite en que punto la informacidn guarda el
grado necesaric para contar con  la informacién

indispensable para la toma de decisiones.

Como ya mencione el créditc juega un papel importante
dentro de 1s economia de cualguier organizacibdn, su
empleg por parte de les clientes, encierra la
conveniencia de otorgar mayor versatilidad en las

operaciones que se realizan.

Siendo el crédito tan sclo la promesa de page realizada
entre el vendedor vy su cliente fundada en la confianza de
cbtener un beneficice futuro, es necesaric regular su

otorgamiento.

Por ellc se hace indispensable citar nuevamente algunos

de los requisitos que sirven de base para otorgarlo.

> IDEM NOTA 7
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- Que el aspirante al crédito este legalmente

establecido de acuerdo a las leyes mercantiles.
- Que posea referencias bancarias y comerciales.

- Que tenga sec¢lvencia meral y econdmica.

Con estes tres principios se busca conocer un poco acerca
de la perscnalidad gue tiene el aspirante al crédite, asi
come de la capacidad econdmica que debe de tener para

solventar sus gastos.

La mayor parte de 1la informacidén que se propcne se
obtenga por parte de 1los clientes debe emanar de la

scolicitud de crédito respectiva.

Por ello debe de estar estructiurada de tal forma que
permita conocer la mayor informaciédn pesible del cliente

gue realiza la solicitud.

Ahora bien, para confirmar la capacidad econdmica del
aspirante a crédito, se hace necesario sclicitarle los
estados financieros para analizar la situacidn econdmica
por 1la gue atraviesa vy de esta forma reconocer la
capacidad econémica con la que cuenta el cliente en un

momento dado.

2.1.4 Procedimientos para el manejo del crédito

B continuacién describo de manera general, una guia gue
facilitaria el trabajo para el adecvadc manejo del

crédito.
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2.1.4.1 Autorizacidn

Deberéd llenarse la solicitud de crédito por parte del
vendedor, anctandc en ella el crédito propueste a

¢torgar. {Apéndice No.3)

Es necesario gue se anexe con la solicitud de crédito el
Balance General y Estado de resultados del periodo méas

reciente, de la empresa sclicitante.

Al recibir los pedidos correspondientes del dia el
departamento de ventas habr& de turnar al departamento de
crédito y cobranza aguellas solicitudes de créditc junto

con los estados financieros respectivos.

El departamento de crédito y cobranza turnara a su vez a
los investigadores la seolicitud correspendiente para

efectuar la investigacidn respectiva.

En relacidn a los estados financieros recibidos seréan
turnados al analista correspondiente para que realice el
analisis respectivo y plasme sus comentarios acerca de la

solvencia y iliguidez del cliente.

Por su parte, dentro de las funcicnes a desarrollar por
el investigador, éste deberi cotejar la identidad del
cliente fijandose en su residencia, tipo de negocic vy
todo aguello indispensable para formarse una opinién en

torno a la personalidad de é&1.

Tendrdn que dar una openidn, como resultadoe de su
investigacidén sobre el posible Cliente o acreedor del
crédito, determinandc si es solvente y cuenta con 1la

liguidez para cubrir sus deudas.



Sin embargo el encargadc de crédito vy cobranza realizar
urn anédlisis de los comentarios efectuados por el
investigador y el analista, asi como del monto del pedido
y de esta manera concluir si se rechaza © autoriza el
otorgamiento del crédito. Con respecto & la autorizaciédn,
debe contarse con los limites de crédito que se definen
en base al monto de 1las ventas gue se han realizado y
liguidade el cliente en cuestién, con lo cuzl fincaremos
la responsabilidad de las personas que intervienen en la

autorizacidén del crédito.

De acuerdo al montce del crédito & otorgar es come se
ropone la regulacidén del otorgamientc, asi como las
personas capacitadas para autorizarle pueden ser el
encargado de «crédito y <cobranza y el encargado de

finanzas.

Por lo tanto la concesidn del crédito se hard en funcidn
a2 la capacidad econdémica de la empresa en cuestién, con
las posibllidades de aumento mientras exista el pago
oportune dentro de los plazos sefialados en las

condiciones de venta.

Sin embarge, los gue sin motivo justificado se atrasen
constantemente ocasionaran una cancelacidn ¢ reducciodn de
su limite de crédite. Esta situacidén es necesario
describirla en el manual de ©procedimientes para

visualizar con maycr claridad 1os pasos a seguir.
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2.1.4.2 Ampliacion del limite de crédito.

Para la ampliacién del limite de crédito es necesario
presentar el pedido correspondiente gue no exceda al
limite de crédito. Para el excedente es necesario formular
orc pedido, el cual estara sujeto a la autorizacidn del
encargado de créditc y cobranza. En tal caso serd
presentada la sclicitud de ampliacién de crédito Jjunto
con el pedido elaborada por el agente de ventas y

presentada por el encargado de ventas.

2.1.4.2 Ampliacién del limite de crédito.

Parz la ampliacidn del 1limite de créditc es necesario
presentar el pedido correspondiente gue no exceda al
limite de «c¢rédite. Para el excedente es necesario
formular oro pedido, el cual estard sujerto a la
auvtorizacidén del encargado de crédite y cobranza. En tal
caso seré presentada lz solicitud de ampliacién  de
crédito junto con el pedido elaborada vor el agente de

ventas y presentada por el encargadce de ventas.

Al recibir tal solicitud el encargado de crédito vy

cobranza habrad de turnar tal sclicitud al analista .

Este revisara el kardex correspondiente y anotard en la
solicitud de ampliacidn de crédito el tipo de pagos que
ha realizade el c¢liente anexando copia del estado de
cuenta actual. Dependiendo de los importes a considerar
‘habran de autorizar o no la ampliacidon del crédito

correspondiente
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2.1.4.3 Reduccién de la linea de crédito.

Aguellos clientes qgue se atrasen en sus pagos ocasionaran
una reduccidén en su limite de crédito. Es necesario
existan politicas claras en cuanto a los procedimientos a
seguir cuando los c¢lientes incurran en atrasos y en su
caso las reducciones que representardn, por ej. El
retraso en los pagos se sancionazan con el 1% scbre el
monto que se trate. Es el encargado de crédito y cobranza
guien habri de notificar al gerente de ventas en forma
periddica de la modificacidén de un crédito por reducciédn

de este.

Adicional a tal tarea deberd de notificarse al encargado
de ventas de aguellos clientes que a pesar de sufrir una
reduccién en su c¢rédito inciden en vuna falta de pago
oportuno arriesgindose por lo tanto a la suspensién de su

crédito.

2.1.4.4 Suspensidn,

Es un hechc que la compafila establecid las condiciones de
venta tomando en consideracién la capacidad para
financlar las operacicones de crédito; por l¢ tante es
necesario cuando se tenga que llevar a cabo la suspensiodn
de un créditc se someta a Jjuicic, por aguellos que
intervienen en la autorizacidn ampliacidén y reduccidén vy
decidir en gue momento el cliente se hace acreedor a la

suspensiébn.
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La descripcidn de las politicas a emplear en estos Casos
deben de ser muy claras ya gue & partir de ellas se
pueden tomar decisiones adecuadas, ej. De acumular tres
atrasos en los pageos se suspenderd el crédito hasta que
se liguide el 100% .

En el caseo del otorgamiento de crédites se encuentran
inmiscuides los departamentos de wventas y de crédito vy
cobranza los cuales deberadn estar en contacto constante
para coordinar las operaciones y obtener las mejores

ventajas econdmicas para la empresa.

Como puede observarse al delimitar, la responsabilidad de
cada integrante de 1la interrelacién se pueden evitar
manejos turbios y asegurar los actives de la empresa
precurande la no  obtencién de cuentas de dudosa

recuperacién.

2.2 COBRANZA

En la actualidad la mayor parte de 1los negocios centran
su atencidn en las ventas. Estas representan una parte

medular en la planeacién financiera.

Sin embarge hay gue tener en cuenta gue si bien es cierto
que las ventas representan un ingreso también es cierto
que se ve materializado en la cobranza de agui una idea
fundamental, no basta vender en el caso de las ventas a
crédito es necesarieg recuperar al cien por ciento los

montes vendidoes.

Por ellc el departamento debe cerrzr el circulo de las

ventas.
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Para tener la certeza de <contar con una buena
recuperacién de 1as ventas debe contarse con una buena
cobranza, esto es posible si se consideran entre otros

los siguientes puntos:

l}Fincar cualquier <tratc en una investigacién bien

realizada.

2}Establecer en forma clara los tratos de venta.

Una vez contando con esta informacién hay que tener
presente gue el costo del dinero es elevado y gque el uso
del financiamiento gue Se otorga en cuentas y documentos
por cobrar debe verse balanceado; por otra parte el
financiamiento gque se recibe es frecuente ya que las
empresas otorgan créditos gque no son recuperades de
inmediato y gue provocan desequilibrio al grade de verse
en la necesidad de solicitar créditos bancarics a tasas
de interés gue representan un elevado costo financiero

para los negocics.

Es por ellec gque el adecuado control en este departamento
permitird sin duda alguna conocer claramente una parte

importante de la situacién financiera de la empresa.

Por otra parte existen <factores gque afectan a la
cobranza, estos pueden ser internos o externos dentro de

los internos se encuentran los siguientes:
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a} Promesa indebidas no cumplidas de los vendedores.

b) Mal trato a los clientes por parte del cobrador o
por el personal de crédito y cobranza.

¢) Por no haberse prestado el servicio o porgue no fue

satisfactorio para el cliente.

d) Arreglos con el departamento de crédito y ccbranzas
no cumplidas.

En cuanto a los externos tenemos:

a)La existencia de una mala situacidén en el pais.
b)Pérdidas producidas por fenémenos meteoroldgicos.

c)Conflictos laborales.

Sin embargo independientes a estos factores debe
procurarse un orden y control abscluto en este

departamento.!?

Para gue este control se realice en forma eficiente es
necesaric llevar a cabo una serie de pasos entre los

cuales se encuentran los siguientes:
1. Preparacién de la cobranza.

2. Entrega de la cobranza.

De acuerdo al tipc de documentacidén gque se emplea en este
departamento es recomendable preparar los papeles gue
sersd necesaric wutilizar al siguiente dia; esto evita

pérdidas de alguna documentacidén que por descuido pueda

Y IDEM NOTA 7

4



omitirse en su envidé; una vez contando con estd seré
posible planear la ruta qgue ha de seguir cads cobrador
verificando incluso si los ccbros estan listos para ser

recogidos.

Por lo tanto dentrc de la ccbranza gue hz de prepararse

entre otros se encuentra:

1. Documentos para firma de aceptacién.

2. Documentos por c¢obrar.

4. Facturas y notas de mostrador

5. Facturas a revisién

6. Chegues devueltos por insuficienciaz de fondos.!*

Ahora bien por la impertancia en la documentacién gue se
maneja el encargado de la cobranza debe entregar a cada
unc de los cobradores una relacién de 1o gque se le
entrega (en criginal y copia). Por su parte este tendra
el derecho de revisar todo 1o Que sSe pone en sSus mManos ya
gue sobre &1 recaerd la responsabilidad en caso de faltar

algin documento.

Es importante gue en dicha relacidén que se menciona se
identifigue plenamente gquien es guien recibe ademas e
anotar la fecha y la firma de conformidad de quien

entrega.

" [DEM NOTA 7
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Lo anterior es de vital importancia va gque en el supuesto
de tener gue aclarar algun disturbic este se puede
dilucidar réapidamente gracias a la informacién cue se

encuentra plasmada en estas relacién.

Ademas por la naturaleza de la documentacidn y a fin de
proteger los intereses de la empresa es recomendable que
el perscnal gue se encuentra en este departamento se
afiance yva que en el caso de abuso de confianza por parte

de alguno de elleos la emprésa estard respaldada.
2.2.1 ETAPAS DE COBRO.

Aungque la labor del departamento comienza en el momento
en gque se efectuan las ventas a crédite sin duda al
vencer una cuenta empieza el trabajo rezl de este
departamento. El tener el control adecuado de las cuentas
por cobrar permite identificar plenamente el vencimiento
de cualguiera de ellas, el contar con bprocedimientos
eficaces se redunde en contar con una recuperacién de

cartera mas rapida.

Para que este sea posible es necesario apoyarse en
diversos instrumentos gue ©permitan en poce tiempo
mantener informados a los cliesntes de la situacidédn que

guarda su cuenta ante la empresa.

Por ello entre estos usualmente se encuentra el estado de
cuenta, el cual junto con las cartas tipo representan la

primera etapa de la cobranza.
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2.2.1.1 Estade de cuenta.

De uso popularizade este instrumento de cobro presenta la
informacién basica suficiente gue permita al cliente
verificar contra sus registros los dates que se tienen de
é&1.

Representa uno de los medios mas usuales parz solicitar a

los clientes la liquidacién de los saldos vencides.

El envid de esto colabora en forma eficar para recuperar
un velumen importante de <cuentas con la consecuente
disminucién del nimero de casos que necesitan de un

esfuerzo adicional.

2.2.1.2 Cartas tipe

Utilizadas en contadas ocasiones estas representan un
estilo diferente de cobrar al c¢liente cominmente se
utilizan para enviar apremios de cobro y de esta forma
indecir al cliente a saldar su cuenta. Esta deberd ser lo
m&s breve posible, e identificar el concepto de gue el

adeudo ha vencide.

En realidad esta contiene pocos datos del estado de
cuenta, pero por contener m&s fuerza es maés dificil

pasarla por alto.

2.2.1.3 Cartas Intermedias de cobro.

Una vez gque se ha notificado a un cliente a través de un
estado de cuenta vy de uvna carta tipo del adeudo que tiene

rara vez se omite el pago.
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Sin embargo para aguelleos cobradores que en esta etapa
intermedia les es imposible recuperarlas, estas
representan un reto. Reto en el gue podran demostrar su
capacidad pars inducir al cliente a cumplir su compromiso

sin caer en el riesgo de incomodarlo.

Por ello durante esta etapa debera mantenerse una actitud

paciente y digna.

Dentro del texto gue ha de manejar en este caso se debe
hacer del conocimiento del cliente la importancia gue
tiene mantener un historial intachable vya que al
manteneric ademéds de proporciconar la oportunidad de
Obtener una ampliacién de crédito le permitirad tener la
seguridad de que se proyectard una reputacidn intachable

de é&1.

Ahora bien suponiendo que se han enviado un sin ntmero de
notificaciones que integren esta etapz intermedia vy no se
ha obtenido una respuesta satisfactoria habra de
incrementarse la preocupacién y  energia en cada
recordatorico sin olvidar lz fechz de vencimiento de estd

y teniendo en cuenta gue la cortesia estd primero.’f

La sigulente etapa es la de persecucién, en ella se
entrelazan un numero de acciones encaminadas z aplicarse
en forma sucesiva, a continuacidén se describen zlgunas de

ellas:

¥ iDEM NOTA ¢
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2.2.1.4 Cartas de insistencia.

tn ellas el tono para tratar el adeudo crece en forma
progresiva y entre mas intervalos existan mayor numero de
cartas serié utilizadas sin embargo no debe clvidarse que
el objetivo es cobrar sin perder al cliiente, por ello la
elaboracidén de dichas <cartas ha de ser analizado

cuidadosamente.
2.2.1.5 Llamadas telefonicas.

El uso de este aparato reporta ventajas especiales,
resulta un método econdmico vy da la oportunidad de
ahorrar tiempo. Ademds es un procedimiento flexible gue
permite discutir circunstancias especiales que atrasan
los cobros. En el caso de las ventas fordneas acelera la

comunicacién lo gue permite ahorrar tiempo.

2.2.1.6 Visitas personales.

Estas son empleadas una vez gue se ha comprobado 1ia
ineficienciz de las cartas y lag llamadas telefénicas,
sin embargo en algunas ocasiones su uso es limitade por

la agravante de representar un costo fuerte a la empresa.

2.2.1.7 Telegrama.

Por lo regqular el usc de estos se ve intrinsecamente
relacionado con la urgencia de netificar alguna
informacién por ellc los telegramas son utilizados como
instrumento de cobranza y constituyen una via rapida vy

directa.
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Como ultima etapa dentro de la cobranza se encuentra la
denominada drastica. En ellaz la empresa esta convencida
de que las relaciones pueden verse terminadas con su

cliente.
Se identifica en esta etapa tres tipos de procedimientos:

Una forma de presicnar a un deudor a pagar es dejar de
surtirle mercancia, el gerente de crédito y cobranza
debera analizar las repercusiones gque originen dicha
medida, ya gque lo principal es buscar el retorno del
Capital.

Con el resultade del andlisis practicado el gerente habra
de tomar la decisién de detener el procedimiento si 1o

cree conveniente.

Antes de hacerlo deberd tomar en consideracién 1la
posicién que guarda el producto en el mercado ya gue en
el casc de contar con una posicién privilegiada el aviso

de una suspensidn seriag alarmante,

En el casc contrario simplemente el cliente recurrird a

otro abastecedor.

Aungue como la anteriores resulta una solucidn drastica
es eso una solucidén antes de decidir a realizar esta
accién, es necesario considerar el historial del cliente,
si este ha demostrado su tencdencia marcada al
incumplimiento resulta wuna ofensa que se le siga
proporcionando mercancia a crédito. Por ello esta resulta

una buena forma de mantener el prestigio ante los demas.
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El @ltimo recurso es tratarle con un abogade es un
procedimiento severo pere necesario en el caso de
deudores merosos agqui la necesidad de recuperar la cuenta
pone el caso en manos de un abogado el cual debera
crientar a su cliente de cuales son los pasos que han de
seguirse sin olvidar gque un Jjuicio resulta costoso vy

tardado.'®

2.2.2 Procedimientos para el manejc de la cobranza

A continuacién realizo comentarios sobre diversos
aspectos relaciconades con la cobranza mismes que servirdn
como orientacién para el mejor funcionamiento de dicha

actividad.

Por un lado los cobradores deben generar reportes de
cobranza en la misma fecha en gue se realiza el cobro de
manera gue se pueda conocer con exactitud cuando se
realizéd, estas indicaciones deben quedar plasmadas en un
manual de procedimientos para evitar ancomalias y detectar

con facilidad la especulacién de dinero.

La actividad de la empresa, en cuanto & la cobranza se
refiere se inicia cuando llegarn & tesoreria los reportes
de lo cobrado, el trabajo de este departamento se
concreta en recibir y rectificar que el importe de los
reportes sea el que se esta entregando. En este caso no
existe supervisién en la operacidén, sino simplemente se

revisa la transaccidn ya realizada.

' IDEM NOTA 7
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Sin embarge es conveniente tal supervisidén para gue se
ajuste lo cobrado con lo depositado cotejando los

documentcs pendientes de cobro.

A} establecer la responsabilidad entre cobranza vy
tesoreria en el manejo de dinere y dividir funciones,
permitird wvalidar la funcidén de cada seccidén y se podrd
confiar en gue no existird especulacidn, sino gque ademis
podra confiar en la informacién que se manejara en los

registros contables.

Otra forme de control se establece cuando los cobradores
proporcionan también una copia de 1lo depesitado al
departamentc de sistemas.Y a su vez el area contable

recibe tales operacicnes por parte de tesoreria.

Por otra parte con los reportes de la cobranza depositada

el area contable debera realizar el registro de acuerdo &

b=t

as divisiones y o catélogo de cuentas.

A f£in de mes, al realizar el corte de formas en la misma
fecha el reporte generadc por el area de sistemas habra
de arrojar saldos iguales en el cobro a clientes con
salde contable.

Sin embargo al realizar esta comparacién, los movimientos
pueden diferir en casc de que no se tenga uniformidad en

el registro de la informacidn.
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Esto nos puede 1llevar principalmente a problemas en
cuanto a la fluidez de la informacidn, la existencia de
este tipc de situaciones deben scolucionarse con la
delimitacidén de responsabilidad y la asignacidén concreta
de funciones para evitar deformacién en la informaciédn
presentada por contabilidad, es decir mientras no exista
claramente la separacién de funciones en cuanto al manejo
de la cobranza y en tanto no se unifique el registro
delas operaciones no podréd contarse con informacidén veraz
de las operaciones gque realiza la empresa, en cuanto a la

cobranza.

Ahora bien, cuando existan diferencias entre el registro
contable y los movimientos efectuades por sistemas en la
cartera de clientes, estas deben de ser aclaradas a la
brevedad posible yz que deben reflejar los movimientos

correctos gue permitan evitar cualguier fraude.

Por 1lo tanto, comc ya se mencionaba pueden existir
depdsitos en transitc los cuales nc fueron considerados
en forma contable pero forman parte de los movimientos
del mes y pueden estar considerados en el salde del
reporte mensuval de clientes; en tal caso hay que
considerar tal hecho al momento de realizar la
conciliacién entre 1a informacién de cobranza con

ceontabilidad.
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El objetc de realizarlas conciliaciones bancarias es para
controlar gue las fechas de depbdsito de dinero, que
registra tescreria sean la fecha en gue se realiza la
cobranza, en otras palabras debe evitarse gue laz jefatura
de cobranza se haga cargo de los depbsitos sin
reportarlos a tesoreria para que verdaderamente exista

supervisién.

El comentar los criterios basicos a seguir para otorgar
crédito y al conocer de antemano la realizacién de las
ventas y la cobranza es conveniente puntualizar algunos
pasos indispensables para el adecuado registro de las
ventas. Este proceso de informacién comienza cuando
crédito y cobranza regresa al encargado de wventas los

pedidos con las autorizaciones correspondientes.

En tal casc los pedidos habrén de contar con dos
autorizaciones para ser surtides, la del encargade de

ventas y la del encargado de crédito y cobranza.

El encargado de ventas habra de conservar el pedido
original y remitiréd al almacén copia del mismo para que

sea surtida la mercancia.

Ademas de turnar copia del pedido al departamento de
procesamiento de datos para gue se generen las facturas

respectivas.

Es de suma importancia que cada pedidc este debidamente
autorizado por el gerente de ventas para evitar errores

en la facturacién.
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Vale la pena destacar la importancia de los envios ya que
en ocasiones el pago de comisiones a los vendedores,
cuando la venta es a crédito, se realiza en funcién & lo
gue ceolocan a crédito, vy al no estar debidamente
autorizados los pedidos respectivos se cae en el abuso
por parte de ellos &l tratar de asegurar su comisién
manifestandoe mas wventas de las que en la realidad se

realizan en forma segura.

Es necesario puntualizar gue cualquier movimientc gue se
genere en cuanto a clientes, deberan de estar en plena
cocrdinacidén principalmente el departamento de crédito y

cobranza, ventas y sistemas.

Por otra parte para mantener un flujo adecuadec de
informacién y de las operaciones, el encargado de ventas
ademas notificard al almacenista las existencia, de las
devoluciones este al recibirlas cotejara con la
auteorizacidédn respectiva y a su vez generard el reporte
relative a la mercancie devuelta para dar entrada al

almacén.

El almacenista deberad turnar ccpia a crédito y cobranza
guien debera de notificar & sistemas para Que se genere
las notas de crédito respectivas, mismas que devolverd a
crédito ¥ cebranza para su envid al cliente

correspcndiente.

Para el caso de los descuentos y las cancelaciones es el
encargado de ventas gquien realizard la autorizacidn
respectiva y dard aviso a crédito y cobranza y sistemas
de tal hecho.
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Es necesario ademds puntuzlizar que si existieran (notas
de cargo) por chegues devueltos (de acuerdo a las
politicas establecidas) deberan ser turnadas por c¢rédito
Yy cobranza hacia sistemas para dJue se deneren tales

Cargos.

Sera entonces créditc y cobranza guien daréd aviso del

cargo correspondiente al cliente respectivo.

EL jefe del departamento de crédito y cobranza al recibir
la relacidn de notas, facturas y documentos de las ventas
a créditc por parte del encargadoe de ventas firmara de

recibido.

Este proporcionard al auxiliar de cobranza agquella
documentacién fuente para realizar el movimiento relative

a cada cliente.

La documentacién de cada movimiente gqueda en poder del
jefe de crédito y cobranza en tanto se cumple el plazo de

vencimiento

£l auxiliar por su cuenta, &l describir la informacién
anterior a las tarjetas de vencimiento deberd de

considerar la siguiente informacién:
1.- FECHA DE OPERACION
2.- IMPCRTE
3.- FPECHA DEAVENCIMIENTO
4.~ FECHAR DE PAGO

5,- IMPORTE
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Cada tarjeta sera archivada de acuerdo a la fecha de

vencimientc. (Apéndice No.d4}

Las relaciones recibidas por cuentas por cobrar se

archivaran en orden cronoldligico durante un afio.

El auxiliar realizara una relacidén de las cuentas que

vayan & vencer en l1los proximos 10 dias debiendo contener:

1.~ FECHA DE VENCIMIENTO

2.- NOMBRE COMPLETO DEL CLIENTE

3.- IMPCRTE COMPLETO DE LA DEUDA

4.- FACTURAS VENCIDAS

5.- FACTURAS PCR VENCER L0OS PROXIMOS 10 DIas.

El encargado de cobranza deberd supervisar la elaboracidn
de los estades de cuenta de los clientes basados en
relacién de las cuentas vy culdar el envid opeoriunc de

estos a los clientes. {Apéndice No.5)

El jefe de crédito y cobranza deberd ademés de acuerdo al
vencimientc, entregar a leos cobradores las facturas

vencidas.

Esta entrega deberd estar perfectamente relacionando
constando en ella:

1.- NCMBRE DEL COBRADOR

2.~ PECHA DE ENTREGA

3.- NUMERO DE FACTURAS E IMPORTES A COBRAR

4.- NOMBRE DEL CLIENTE

54



Dicha relacidn debera efectuarse con criginal y copia
guedandose con la copia debidamente firmada por el

ccobrador.

Cuando el cliente liguide el cobrader habrd de entregar
al cliente el originai de lz factura a cambic del pago

respectivo. (Apéndice No.6)

Es conveniente recalcar gue bajo ninguna circunstancia el
cobrador debera retener valores de ninguna clase es decir
queda prohibide el uso de fondos procedentes de la

cobranzea.

El cobrador diariamente entregard el resultado de 1la
cobranza perfectamente relacionada & tesoreria haciendo

constar:

1.- NOMBRE DEL CLIENTE

2.- NUMERQ DE FACTURAS E IMPORTE COBRADO

Tesoreria a su vez se verd obligada a firmar de recibido

el importe entregado por el cobrador. {Apéndice No.7)

El cobrador entregara el original firmado por tesoreria
al departamentc de crédite y cobranza para su control,
ademas de la documentacidn no cobrada, bien sean facturas
no cobradas recibos de facturas entregadas en tal caso el
jefe de crédito y cobranza habrd de firmar de recibido en

la mismz forma.
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El auxiliar de crédito y cobranza habréd de anotar de
acverdo al informe de tesoreria diario, el importe
cobrado a los «clientes y hacer las anotacicnes de
descargo que ile corresponden a cada uno con la finalidad
de identificar aquellas liquidaciones y tener al dia

todas las operaciones realizadas.

El auxiliar de crédito y cobranza deberd ademads reccger
en forma diaria el informe de caja gue contiene 1los
depbsitos efectuados por concepto de ventas a créditeo y
cotejar sus anotaciones y confirmar tal forma las cuentas

rendientes de pago.

Aguellas cuentas qué no se encuentren pagadas se les
abrira una tarjeta de seguimiento de cobranza, gue tendréi

los siguientes datos:

1.~ NCMBRE COMPLETO DEL CLIENTE
2.- DOMICILIO

3.- FECHA DE VENCIMIENTO

4.- IMPORTE PENDIENTE DE COBRADOR

Estas seran acomodadas por orden alfabético. Con tales
tarjetas se efectita una relacidén para saber cuales son

los clientes pendientes de pago. (Apéndice no.8)

Cuando dichos movimientos sean pagados deberd de anexarse
tal tarjeta de seguimiento a la de vencimiento con la
finalidad de gue guede constancia del atraso, esta
informacién seréd util en el casc de un aumento de

crédito.
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En casc de que e} cliente siga con su retrasc habra
crédito y cobranzas de notificar al gerente para gue este
proceda a turnar las medidas pertinentes {una reduccidn

de crédito o una cancelacidn).
a) .~ Cheques devueltos.

En el caso de gque existan cheqgues devueltos, tesoreria
notificargd a través de una relacién el importe y nombre
de guien expidid el cheque a crédito y cobranza.

El encargado de crédito y cobranza autorizard al auxiliar
de créditc y cobranza la notificaciébn correspondiente a
través de la cual se daré aviso al cliente del cargo en

gue se incurrid por la devolucidn de su chegue.

8i el chegque fuese devueltc por segunda vez se enviara
una carta al cliente con copia al gerente de wventas para
notificar &l c¢liente que su linea de crédito seré
suspendida en tanto no reciba un chegue certificado o

giro bancario.

REGISTRO DE LA INFORMACION

El control de los clientes se establece con una serie de
registros gue permitan analizar la tendencia en
determinados puntes, due por Su naturaleza resultan

claves

57



El anédlisis de estos permite visualizar las deficiencias
administrativas gque existen y de esta forma emprender
medidas correctivas. Existen diferentes tipos qae
registros gque permitiran 1llevar a cabc un control

eficiente.
Entre ellos estdan por ejemplo:

1.- Relaciédén de las facturas correspondientes z las

ventas a crédito.
2.- Antigiedad de saldos.

3.- Conciliacién y analisis de las cuentas de

clientes.

4.~ Conciliaciédn del departamento de crédito y

cobranza con contabilidad.

5.- Relacién de las cuentas de cobre dudesc.!’

Existen basicamente dos momentos en cuanto el crédito se
refiere, unc de ello es cuando el vendedor contacta un
futuro cliente que desea adquirir mercancia a crédito y
el otro gue desea adquirir mercancia a créditc y el otro
cuandc se aprueba se solicitud, en este momento se
generan las facturas e interviene el area de sistemas vy
el area contable.

El area de sistemas intervienen en forma diaria afectando
la cartera de clientes de acuerde a los pedidos gue turna

el encargadc de ventas.

" [DEM NOTA 7
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Dicha &rea debe generar un reporte diario en base a las
unidades de ventas existentes, ilas cuales pueden
dividirse segin el tipo de producte que venden gue a su
vez pueden dividirse en locales y foraneas, o segun sean
las necesidades que tiene la direccidn, en cuanto al
manejo de la informacién. El1 &area contable debe recibir
diariamente el reporte de wventas correspondiente que
contabilizar mensualmente. Cabe destacar que
contablemente debe existir la misma divisidn en cuanto a
la forma de registres que aplica el area de sistemas, es
decir debe respetarse el cataloge de cuentas. La
finalidad de esto radica en poder conccer por regién, por
preoducto , por tipo de cuenta, el resultado mensual de
las operaciones, esto permite a la direccidn la
evaluacidn constante a través de la identificacidén de los
ventas de cada unidad vendedora, sirve para contreclar el
movimiento de los valores de cualquier compafiiz y de esto
modo emplearla como medio de prueba de su  actuacidn

comercial.

En el caso de la cuenta de clientes el saldc gue arrcje
ha de reflejar el importe en la cartera de clientes de

acuerdo a la informacidn generada por sistemas.

Ahora bien, de acuerdo & la estructura qgue tiene la
cartera de ciientes se puede emitir un resumen en el gue
se plasme la integracidn de tales movimientos, por numerc
de factura, notas de cargo y crédito, los cuales aparecen

en los estados de cuenta correspondientes.



Por lo tantc la carteraz de clientes permite generar
facilmente y con informacidén oportuna leos estados de
cuenta respectives. Obviamente tales estades de cuenta
deben coincidir en su conjunto tanto con el mayor
auxiliar de clientes como con el resumen de clientes y el
reporte de ventas.

Finalmente vaie la pena hacer  hincapié gque la
contabilidad peosee un  lenguaje basico que permite
uniformidad al manejo de la informacién y por lo tanto
repercute en el control del crédito y la cobranza, asi
mismo gue la irnformacién {inanciera a través de este
lenguaje Dbasico obtiene mas c¢laramente informacién
indispensakle para tomar decisiones certeras, en caso de
que la informacién gque se encuentra inmersa en el
auxiliar contable no sea confiable por lz misma falla de
contrel interno significa gue no existe la adecuada
revelacién de la informacidén y por 1lo tante se esta

faltando al principic de revelaciédn suficiente.

Por otra parte se sabe, en cuanto a clientes se refiere,
que es uno de los elementos que ofrecen mayor liquides
dentro de la empresa y que la informacidén, en relaciébn a
la cobranze es necesarioco gue esta sea veraz ya gue la
falta de registros adecuados, ademds de gue le resta
importancia y se incurre en la falta del principio

importancia relatviva.

Asi mismo es importante gue existan normas gue guien el

criterio de contabilizaciédn de los clientes de acuerdo al
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desgleose de las divisiones, ya gque la faltz de ellas
distorsiona laz informacidn continuamente y en este caso

se falte a un principio denominade consistencia.

Es decir, si no se puede confiar en la informacién gue se
genera por concepto de clientes a crédito y si no existe
un adecuadc control interno y unificacidén en la
informacidn no es posible tomar decisiones acerca de la

liquidez de la empresa.

Por lo anterior puedo afirmar que para poder confiar en
la informacidén que se esta generando, es necesario
establecer un contrel interno estricto el cual debe ser
establecido desde la misma base de la administracién de

funciones.

Ahore bien al contar con un adecuado control a través del
establecimientc de procedimientos, permitird tener de
alguna forma lz seguridad de contar con informaciébn veraz

para la toma de decisiones.

No se debe olvidar también gque para que exista un
adecuade flujo de informacidén, una deleitacién de
responsabilidades y un otorgamiento de autoridad en una
empresa, debe haber organizacién y una c¢lara descripcidn
de funciones y actividades deben darse para otorgar la
divisién del trabajo y de esta forma poder aprovechar los

recursos humancs y materiales en su totalidad.

Para que la divisidén del trabajo de resultado, es
necesario contar con objetivos definidos asi como de

politicas gue planteen las metas establecidas.
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Cabe aclarar gque aungue en muchas ocasiones el registro
contable sea acertado, si los objetives, peoliticas e
incluso los procedimientos no son planteadcs
adecuadamente se originard un mal manejo de 1la

informacién.

Luege entonces al tener una adecuado control se podra
contar con 1la informacidén registrada correctamente en
coentabilidad v de esta formz detectar puntos débiles en

la organizacién, y evitar la especulaciédn de dinerc.

En resumen de acuerdo con lo antericr para gue la toma de
decisiones acerca de la 1liquidez de 1la empresa, 3ea
confiables, es necesaric un correcto contreol interno, el
cual debe establecerse desde la misma base de la

administracién de funciones
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3.1 LA CONTABILIDAD, EL CREDITO Y LA COBRANZA.

3.1.1 Contabilidad.

Al tratar de valorar cual ha sido nuestra actuacidn
perscnal durante un afioc de trabaje es necesario se
realice la recapitulacién de todos y cada uno de los

acontecimientos gue se desarrollaron durante ese periodo.

Por l¢ regular la inguietud de conocer cual Zfue el
desarrolle que se obtuveo durante un afic de trabajce
comienza al finalizar éste: el problema al tratar de
recapitular lo acontecido durante un periodo es gue por

el cimule de acontecimientos se omita alguno de ellos.

Para evitar 1o anterior puede realizarse, en forma
mensual una revisién de objetivos establecides con
anticipacién, de tal forme gue al finalizar el afo se

tenga de manera cuantificable los progreses.

De la misma forma cualguier organizacién tiene la
necesidad de medir su actuacién en un periodo dado 1la
finalidad de ellc es conccer si ha logrando los objetivos

planteados

Para poder conocer si dicha actuacién es aceptable es
necesario poseer registros de todos y cada unc de 1los

acontecimientos que se efectuaron en ese pericdo.
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En este caso los registres son la cuantificacién de las
operaciones efectuadas es decir atraves de la

contabilidad.

La importancia entonces de la contabilidad consiste en
gue neos permite conocer, a través de sus registros, ese
resumen de actividades tan indispensable para evaluar el
cumplimiento de ios objetives establecidos por cualquier

organizacidn.

Ya se haciz mencidn gue para poder evaluar la actuacién
de una organizacidén, durante un periodo es necesario
efectuar una narracién escrita de los acontecimientos gue
se llevan a cabce, dicha narracién debe efectuarse por
escritec y debe reflejar todos los pormencores de cada

transaccidn.

Para ello existe un lenguaje gue nos permite obtener el
conocimiente de lo que esta aconteciendo en  la
organizacidén a dicho lenguaje se le ha denominadeo

contabilidad.

De acuerde al Diccionario Enciclopeédico Salva 1la
contabilidad se define "como el conjunto de técnicas gue
coordinan, dispone e interpretan de forma sistematica las
operacicnes de la actividad empresarial con el objeto de
establecer su situacién patrimonial, determinar sus

resultados vy explicar las causas gue las han preducido.”!®

' DICCIONARIQ ENCICLOPEDICO SALVAT UNIVERSAL. TOMO 7. SALVAT EDITORES. S.A.
MALLORCA. 1969.



Para Marcos Sastrias Freudenberg”la contabilidad es la
ciencia gue establece las normas y procedimientos para
registrar cuantificar y analizar el patrimonio de 1los
comerciantes individuales bajec la forma de sociedades

mercantiles”.t?

En sintesis para mi gque la contabilidad es 1la
cuantificacién de las operaciones efectuadas en un
periodo determinado gque buscan reflejar la posicidn
monetaria de los hechos econémicos de acuerdo a las
normas y procedimientos establecidos que dan a conocer el
resultado de la actuacién comercial de toda sociedad

mercantil.

Es sin duda alguna el lenguaje empleado para dar a
conocer el manejc de las técnicas contables y su objetivo
es proporcionar informacidén Gtil para la toma de
decisiones con respecto al rumbo gque esta Ssiguiendc la

compania.

Ahora bien como en cualquier forma de comunicacién, en la
contabilidad se han definido diversos conceptos que
norman el criterio a emplear en determinadas situaciones.
En este casc continuamente se ha utilizado la palabra

cuenta,

Dicha palabra es de usc indispensable en la mecdnica
contable y representan el sin numero de movimientos gque
se registran en ella, gue son presentados en forma
resumida en el balance general o en cualquier otro tipoc

de informacidén contable.

19 SASTRIAS FREUDENBERG MARCOS. CONTABILIDAD, MEXICO, D.F. _ ESFINGE. 1992
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Las c¢uentas gue se c¢lasifican de acuerdo al tipo de
movimientos gque Se generan cuande se realizan las

diversas transacciones dentro de lg organizacidn.

Luego entonces, existen cuentas de Activo, de Pasivo y de

Capital e incluso de resultados.

En férminos generales para Sastrias Freudenberg la cuenta
"Es el medio gue se usa para el registro cordenadc vy
clasificado de las operacicnes". A continuacidén comentare
lo referente a la crenta de clientes ya gue tiene gue ver
més directamente con el crédito y la cobranza, ademés
porgque se considera comc el cumulo de transacciones de

aumentc © disminucidén que se originan en un periodo dado.
20

En toda contabilidad, el registro de las cuentas de
Balance tienen como regla comenzar Sus aumentos con
carges y  sus abonos de  las disminuciones gque  van

sufriendo.

En cuanto al movimiento de la cuenta de clientes se
inicia con el importe de las ventas gue se efectian a

crédito lo cual representa un aumentc.

Disminuye de les pages efectuados parcial o totalmente
por los clientes y de las dewvoluciones efectuadas por

elles.

Por lo tanto su saldo representa la deuda gue tiene un

tercero con la empress a una fecha determinada.

* fDEM NOTA 19
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Conociendo ahora la importancia que tiene la contabilidad
vy el manejo de la cuenta de clientes es indispensable
advertir cual es la ubicacién de esta ultime en la

informacidén contable.
3.1.2 PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD

Es conveniente tener en cuenta gue la informacidén gue es
plasmada en la contabpilidad requiere para su manejo de
uniformidad por ello debe de contar con principios que la
rigen en este <c¢aso se describen aquellos que se
relacionan de manera directa con el manejo del crédito y
la cobranza.
- Realizacién:

"La contabilidad cuantifica en términos monetarios las
operaciones gue realiza la entidad con oL ros
participantes de la entidad econémica gue lo afecten las
cperaciones y eventos que la contabilidad cuantifica se

consideran por ella realizados™.®

- Periodo contable:

“La necesidad de conocer 1os resultados de operacidn y la
situacibén financiera de la entidad gue tienen una
existencia en periocdos convencicnales donde las
operaciones y eventos asi como leos efectos derivados vy
susceptibles de cuantificarce se identifican en el
periodo en que ocurre por tante cualquier informaciédn

contable debe indicar el periodo al gue se refiere”. ¥

# INSTITUTQ MEXICANQ DE CONTADORES PUBLICOS. PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD
GENERALMENTE ACEPTADOS. MEXICO, D.F. 1998,

# IDEM NOTA 21
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El citar en conjunto ambos principics es con la finalidad
misma de reflejar la relacidn que guardan con respecto a

los eventos financieros.

Por ello al existir un acuerdo de voluntades entre la
entidad y la otra parte que interviene en la transaccién
se esta efectuando una operacidén cuyo efecto repercute en

la informacién financiera en cuanto a s fecha ¢ periodo.

En el caso de clientes es necesario  reflejar
adecuadamente las transacciones involucradas en ella, en
este caso particular se puede observar que a pesar de no
estar liquidada la deuda esta formalizada ia obligaciodn.
Dicha formalizacién ocurre cuande existe un acuerdo de
voluntades entre la entidad y la contraparte per l¢ tantoe
por un lado se considera la operaciédn realizada en el
momanto en gue se formaliza la obligacién. Por otra parte
resulta indispensable reflejar las operaciones tanto en
el caso de ventas come en el de 1los descuentos,
devolucicnes y rebajas sobre ventas en el periodo en que
ocurren asi como los ingrescs y egresos gue formen parte
del movimiento; hay que considerar que a pesar de que
exista un ingreso no liguidado esté debe reconocerse de

manera paralela en costos y gastos.

- Revelacion Suficiente:

En el beletin Esquema de 1la tecria bésica de la
contabilidad se mencicna en cuante a este principio que

la informacidn contable presentada en
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“Los estados financieros deben contener en forma clara y
comprensible tode lo necesario para juzgar la situacién

financiera de la entidad".

La finalidad primordial de dicho principic es que la
informacién financiera contenga los elementos de juicio
indispensables para gue las decisicnes que se tomen al
respecto estén adecuadamente fundamentadas. En el caso de
los ingrescs y en concreto en el caso de los clientes el
revelar en forma oportuna el monto gue se tiene en Activo
puede repercutir en el cambio de una politica para su
otorgamiento de créditc dependiende de los resultades que

se tengan.

- Importancia Relativa:

"La informacién gue aparece en 1los estados financieros
debe mostrar los aspectos mas importantes de la entidad
susceptibles de ser cuantificados en términos

monetarios®??

En el casc de clientes el reflejar en forma adecuada el
mento pendiente gue se tiene por cobrar permitira
analizar si las politicas de crédite estéan siendo

costeables a la empresa.

-~ Comparabilidad:
"Los usos de la informacidn contable reguieren gue seg
sigan procedimientos de cuantificacidén gue permanezcan en

el tiempo™

* iDEM NOTA 21
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Lz informacién contable debe de ser obtenida mediante la
aplicacién de los mismes principios y reglas particulares
de cuantificacién para mediante su comparacién conocer la
evoluciédn con respecto a afos anteriores para conocer de
esta forma su posicién relativa. Para fin de gque la
informacidon que se reguiera sea comparable es necesario

que permanezca en el tiempo.Z*

Al analizar es este caso algunos elementos basicos dentro
del control interno de la compafiia y haciendo referencia
basicamente a la contabilidad y & las politicas vy
procedimientos necesarics para fiscalizar las operaciones
se puede concluir que para fin de gue se pueda contar con
un control interno eficaz en la salvaguarda de los
activos es necesario contar con ambos elementos al mismo
tiempo, es decir uno se da & consecuvencia del otro y

ambos fiscalizan las operaciones del anterior.

Concluyo entonces gue tanto la contabilidad como los
procedimientos y peoliticas son necesarios para mantener
un control internc eficaz ya gue el contar con ambos es
garantia de supervisién entre las diferentes operaciones
gue se realizan ya gque una fiscaliza las transacciones

del otro y viceversa.

Se sabe en la practica gque muchas de las empresas gue
proporcionan créditos, establecen s5us propios
lineamientos en cuanto la mecdnica para otorgarlos asi
mismo, diseflan propias estrategias en relacién a la

cobranza asi como su forma de organizacidn y administrar.

* IDEM NOTA 21
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En relacién a la ubicacidn del departamento de crédito y
cobranza, la mejor opcidén es hacerlo depender del &rea de
finanzas, en este caso dicha arez tendrid la pesibilidad
de supervisar muy de cerca el activo circulante con el
gue cuenta y/o contaria la empresa en un momento
determinade con lo cual como vya se menciond podria

planear la mejor posicién ecconémica para la crganizacién.

Asi mismc, el area financiera, & través de un flujo
adecuado de informacidédn entre esta y el departamento de
crédito y cobranza, tendrdn adem&s de la responsabilidad
de autorizar el crédite, la posibilidad de administrar el
mismo basandcose en la solvencia y puntualidad de page de
los clientes, adicional & lo anterior podrd controlar gue
el wvalor total de la cartera de clientes, guarcde una
proporcidn directa con el de ventas y se evite de esta

forma el aumento en pérdida por cuentas malas.

Ahora bien con esta dependencia se reafirman
planteamientos del primer capitulo, en cuanto la
conveniencia de que el departamento de crédito y c¢obranza
dependa Jjerarquicamente del area de finanzas y con la
cual la empresa asegura salvaguardar y disponer de manera
equilibrada los recursos gue se obtienen por las ventas
efectuadas a c¢rédite, sin olvidar, por otra parte gue en
toda corganizacidn debe existir la disposicidén raciconal de
las funciones asli como perfectamente definides 1l1eos

niveles de autoridad, responsabilidad y comunicacién.
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3.2 UBICACION DE LA INFORMACION FINANCIERA

Por principio, el balance refleja el resumen de la
situacién econdmica de un comerciante o© sociedad

mercantil en una fecha determinada.

Para Antcnhy el Balance General, " es el informe contable
fundamental en el sentido de que toda transaccidn se
registra con vistas a su efecto sobre el mismo, muestra
el estado gue guarda la negociacién a una fecha
determinada con las limitaciones inherentes a las cifras

gue se usen".™

Para Maximino Anzures, es el documentc gue muestra la
relacién de valores entre el activo, pasivo y capital gue
tiene por objeto mestrar la situacidn financiera de la
empresa. Se puede decir entonces gue el Balance General
es el resumen de lcs acontecimientes efectuades en una
fecha determinada que buscan reflejar & través del
activo, del pasive y del capital las condiciones

financieras e toda organizaciér.?

Este informacidén resumids gue esta representada en el
balance general es basicamente lo gue esta ocurriendc en
la organizacién y se divide en tres partes gque son:

Activo, Pasivo y Capital.

* ANTHONY ROBERT. LA CONTABILIDAD EN LA ADMINISTRACION DE EMPRESAS. MEXICO. DF.
UNION TIPOGRAFICA EDITORIAL HISPANO AMERICANA. 1990.

¥ ANZUREZ MAXIMINQ. CONTABILIDAD GENERAL. MEXICG, DF. 1963
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En este caso la informacién dque se presenta en relacidn a
los clientes se le cataloga dentro del Activo Circulante,

riginado por la venta de mercancias o la prestacidn de
algin servicio, creando un derecho efectivo de cobro para
la empresa, que dade un plazo de tiempo ya acordado

debera pagar un tercero.

Considerandc que dentro de cada una de las partes que
conforman el Balance General hay diversos movimientes de
naturaleza distinta se hace necesaric agrupar estos en

grupos homogéneos.

En el casc del activo estas agrupaciones se realizan en
base su grado de disponibilidad, puede entenderse la
mayor o menor facilidad para convertir en efectivo el
valor de un determinado bien y asi entonces el activo se

clasifica

- Circulante: Lo conforman los bienes o derechos que
constantemente se convierten en numerario y cuya rotacidén

sostiene las actividades primordiales de la empresa,.

~ Fijo: Son 1los bienes o propiedades permanentes o
semipermanentes cuya principal caracteristica es que la

empresa espera un servicio de ellies.

- biferido: Desembolsos efectuados con anterioridad a 1la
fecha del balance que han de convertirse en gastos hasta

operaciones subsecuentes a ellos.’®

» PRIETO ALEJANDRO, AUDITORIA PRACTICA. INSTITUTO MEXICANO DE CONTADORES
PUBLICOS. BANCA Y COMERCIO. MEXICO, D.F. 1993,
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£l Pasivo se clasifica en base al grado de exigibilidad
entendiendo por esta el mayor © menor plazo de gue se

disponga para ligquidar una deuda.
Luego entonces el Pasivo se clasifice en:

- Circulante © flotante: Estan incluidas tcdas agquellas
deudas que se consideran a corto plazo cualguiera que sea

la naturzleza de las mismas.

Dentro de las deudas a cortoe plazo deben entenderse

aquellas por menores a un afic.

- Fijo: En el se comprenden las deudas a largc plazo
entre las cuales se pueden <itar los documentos con

vencimiento mayor de un ano.

- Diferide: Se agrupan todas aguellas operaciones gue el
comerciante cobra antes de la fecha de vencimiento es

decir los cobros con caracter anticipado.

De acuerdo a la definicidédn planteada del capital este se

divide en:

- Capital Social: Representa las aportaciones de los
socios a la empresa. Pérdida o utilidad del ejercicic.

Representa el resultado cbtenido en un periodo

Con lo anteriormente expuesto se puede catalogar a la
cuenta de clientes dentro del Activoe Circulante, la
clasificacidén de los movimientos de dicho rubro antes que
nada se realizan en el activo porgue representan el
derecho gue tiene el empresaric por la vente efectuada a

éste,

15



Por otra parte ha de <considerarse dentro del Activo
Circulante porgue puede convertirse relativamente facil
en numerario, no por nada representa uno de los rubros

gue otorgan mayor liguidez dentro de la organizacidn

El objeto de lo anterior es ubicar su posicién dentro de
la informacién financiera, es decir el lugar gue ocupa la
cuenta de clientes, de la misma forma come se presentc la
localizacidén del departamento de crédito y cobranza

dentro de la organizacién.

Existen otros elementos gue puedc dejar de mencionar por
el control gue se ejerce a través de su ejecucidén en la
cuenta de clientes y en consecuencia en el crédito y la

cobranza.

3.3 CONTROL INTERNO EN EL CREDITO Y LA COBRANZA

Hasta este momentod he planteado algunos elementos
necesarios para el buen manejo del departamento de
crédito y cobranza entre ellos se encuentra la ubicacién
dentro de la organizacidén de tal departamento, asi coms
los canales de autoridad y responsabilidad que se dan a
consecuencia de la estructura organizacional, ademds de
las politicas y objetivos generales gue persigue tal

departamento

Comente también el tipo de informacidédn gue fluye en torno
a este departamento asi como los diferentes tipos de

créditos que existen.
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En este capituvlo describo la relacién que tiene el
control con el crédito y la cobranza sin embargo antes de
iniciar es conveniente comentar en términos generales,
como la empresa supervisa, cuantifica y evalia las
actividades gque se llevan acabo en ella, & través del
control interno, es decir la direccidén usualmente se
apoya en el establecimiento de controles generales gue
permiten conducir las actividades hacia 1os objetivos que
dicha empresa persigue.En relacién al crédite y la
cobranza se puede agregar gque los reportes contables son
el resultade de una aplicacién minuciosa del control
interno gue a su vez la empresa utilizaz para evaluar las
operaciones llevadas a cabo reflejande también en dichos

reportes los créditos oteorgados y la cobranza efectuada.

Cabe resaltar gue la administracién de cualguier negocio
emplea la informacién contable de varias formas Ilas

cuales continuacidn describo:

a} Como medio de control: Mediante el cual se asegura gue
las operacicnes se realizan de acuerdo a las politicas

planteadas.

b) Come medic de comunicacidén: Sirve para informar en
caso necesario del rumbo de la empresa vy los avances

logrados.

c) Como medic de motivaciédn: Al conccer a tiempo 1los
resultados obtenidos durante un periode determinado
permite a la administracién ccnocer el desempefio de la
empresa en general y a los empleados en particular y si

el caso lo amerita poder otorgar a sus trabajadores
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incentives premios si su labor fue buena.

d) Como medio de verificacidén: La informacidn contable
sirve también como base para verificar si los resultados
gue se estan obteniendo en cada operacién son aceptables,
analizando desde luego si dichos resultados van acordes

con los planes.

Asi mismo la direccidn utiliza la infeormacidn contable,
como base para decidir las acciones que deben realizarse

en el futurc .

En este c¢asc la administracién del negocio utiliza 1la

informacion contable de la siguiente forma:

e) Planeacién periddica: Es decir la informacidn contable
se utiliza para hacer planes de todas las actividades de
una empresa gue pueden ser a corto, mediano y largo

plazo.

£) Planeacién de proyectos especiales: Cuandc es
necesarico la compra de magquinaria y egquipo © la obtencidn
de un préstamo la informacidédn contable tiene gran
importancia para la toma de decisiones ya que afectan de

manera directa las actividades de la organizacién.

En el caso especifico del crédito y la cobranza el uso
gue la administracién del negocio hace de la informacién
contable resulta indispensable va que el efectivo
constituye el recurso mas ligquido de 1z empresa y por lo
tanto se puede realizar transacciones de importancia,
comoc el pago de proveedores, o la inversidén en bienes, o

el pago de un préstam¢ entre otres.
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ESTA TESIS WY DERE
SAUR DE LA oisuidTECA

Ahora bien, como mencione la informacién uvutilizada por
la administracién es la que emana de los registros
contables, por ello debe asegurarse gue estos sean
confiables para lo cual es necesario el establecimiento
de politicas y procedimientes clares gue en forma
coordinada con los demas departamentos permitan  la

salvaguarda de los activos.

Es por tante que ia contabilidad no se puede observar tan
soclo comoc un cOmulo de libros y comprobantes, sino como
parte integrante de una compafiia. Para analizar tal hecho
describiremos a continuacién los elementos del control

interno.

Estos son principaimente la organizacién, procedimienteos,
personal y supervisién. En cuanto a la organizacién es
necesaric gue cualguier labor se estructure de acuerdo z
un plar organizacional gque encamine las funciones en
torno a los objetivos de la empresa, como consecuencia de
iz especializacidn se crean departamentos, para Su buen
maneéjo es necesario el establecimiento de procedimientos
para gue los empleados tengan una guia para su trabaje, y
de esta forma poder coordinar de manera eficaz y Gtil las
labores. Al existir entonces la especializacién de
funciones el personal de cada area debe de ser entrenado
para el mejor desempefio de sus funciones al darle a
conocer los procedimientecs existentes para el mejor

desempefio de su trabaje.
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Sin embargo a pesar de estz capacitacidén es necesario el
establecimiento de una adecuada supervisién ya que en
ccasiones es tan especiatizado el trabajo gque no se palpa
a simple vista las metas gue se persiguen
distorsionéndose en ocasiones las actividades gque en

conjunto dan otros resultados.

Por Cltimo vale la pena enfatizar que la direccidén emplea
la informacién contable come medida de control para
cerciorarse gque las actividades se realizan de acuerdoc a
las politicas planteadas, sin embarge también los utiliza
para fiscalizar por un lado el flujo de la informacién en
general y por el otro les estados financieros de 1la
empresa permitiendo gue la direccién obtenga una visién
general del funcionamiento de esta y pueda orientar

adecuadamente }la toma de decisiones.

Se comenta gque el control interno es el sistema mediante
el cual se da efecto 2 la administracién de una entidad y
comprende el plan de corganizacién y tedos los métodos vy
procedimientos que en forma coordinada se adoptan en un
negocio para la proteccién de sus activos, la obtencién
de informacidén financierz correcta y segura, 1ia promocidn
de eficienciz de operacidén y la adhesidén a las politicas

descritas por la direccion.?’

Para que se de manera eficaz el control dentro de una
determinada compafila, es aconsejable considerar los

lineamientos que ceontinuacidn se detallan:

7 [DEM NOTA 26
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Delimitarse la responsabilidad con toda claridad. Todo
sistema de control internc requiere gue hava una
asignacién precisa de respcnsabilidades lo anterior
significa que para una actividad o trabajo debe existir

un responsable.

Contar con registros apropiados

Uno de 1lo registros de mayer relevancia para la
administracién con el cual se busca ejercer control es
contable vya gue si dicha informacién se encuentra

distorsionada podria conducir a fraude o al robo.
Asegurar los activos y los empleados responsables,

Prevenir cualguier contratiempo es importante; sin
embargc la proteccidn de los actives es asegurar a la

empresa misma.

Para evitar malversacién de fondos por parte de los
empleados gue manejan efectivo © gue hagan transaccicones

con activeos de la compafiia deben encontrarse afianzados.

Separar las funciones contables de la custodia de

activos.

Este principic basico del control interne, contribuye a
evitar fraudes, y& que al efectuar el registro de las
operaciones por otra persona, ésta detectard cualguier
anomalia que se ©presente guedando al descubierto

cualguier ancmalia que se presente.

Distribuir la responsabilidad de aquellas transacciones

gue estén relacionadas.



Si la respensabilidad de una serie de transaccicones es
divisible deben repartirse entre los individuos con el
objeto de gue la labor de uno sirva para contrelar la del

otro

Emplearse egquipo mecanico

Las cajas registradoras y las protectoras de cheques son

instrumentes de utilidad para mantener control.

En el caso del control que se debe ejercer dentro del
departamente de c¢rédito y cobranza se encuentra el
establecimiente de 1los procedimientos apropiados para
proteger tanto las entradas como las salidas de efective,
por lo tanto el control gue se tiene que ejercer debe ser

estricto.?®

Una manerz de ejercer el control del crédito y 1la
cobranza, es mediante la separacién de funciones, es
decir que la persona gue sea el responsable directo en el
manejo de los bienes, no sea la misma que la gue lleva el
registro contable. Obviamente para poder realizar esta
separacién de funciones debe existir una organizacién
bien estructurada gue permita contar con la delimitacién

precisa de responsabilidad y autoridad.

£l mantener un apego adecuado a las poeliticas vy

procedimientos establecidos contribuye de alguna forma a

contar con canales de comunicacidn adecuados que ayudan
sin duda alguna de manera positiva a evitar la distorsién

% pYLE WHITE LARSON. PRINCIPIOS FUNDAMENTALES DE CONTABILIDAD. MEXICO. D-F. CECSA,
1990.
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de informacién.

Anhcra bien al continuar con este capitulo, corresponde
conocer otro de los elementos gue contribuyen a
fiscalizar las distintas actividades de la compafiia, tal

es el caso de la contabilidad.

3.4 INSTRUMENTOS UTILES PARA EL CONTROL DE LA CUENTA
CLIENTES,

- Contabilidad Auxiliar
Confocrme se realizan las coperaciones de cada uno de 1los
movimientos es necesario conocer cual ha sido 1la

respuesta en el caso de cada cliente.

Para ello es necesario llevar a cabo un control de estos
a través de auxiliares que permitan conocer el movimiento

que generan cada uno de elios.

De hecho resulta tan indispensable lo anterior gue como
parte de los Anexcs al Balance General se deben integrar
a2l total de clientes gque se presenta en el balance

general.

Ademd&=s resulta indispensable no sclo porgue el total de
clientes presentado en Balance General debe presentarse
perfectamente desglosade sino porque al contar con la
informacidn particular de cada cliente permite conocer el
manejo de su crédito y de esta forma determinar si esta
siendo costeable para la empresa manejar sus ventas a

crédito.
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A este desglose se le conoce come contabilidad auxiliar.
Representa el grupo de cuentas distintes a las que
aparecen en el balance general gue sirve para detallar el

saldo de la cuenta gue aparece en este mismo.”?

Para efectos de este trabeajo es el desglose de las
cuentas colectivas del mayor auxiliar gque permiten
conocer el detalle del movimiento de cada cliente en un

periodo dado.

Otro de los elementes auxiliares para el centrol de la

cuenta de clientes son:

- Conciliaciones Bancarias

Como puede observarse el registro que se lleve a cabo de
los clientes es sumamente sencille sin embargoe no por

ello dejan de existir errores.

Por es¢c es indispensable contar con 1as herramientas de
controcl necesario para detectar fallas administrativas

(fraudes).

Una herramienta 0til para detectar errores son las
conciliaciones bancarias. Por lo regular a2l momento de
comparar el movimiento contable registrade con el del
banco existiran diferencias en el c¢aso de los ingrescs

los cuales fundamentalmente pueden deberse a:

¥ iDEM NOTA 19
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- Depositos en transito

Existirdn depdsitos & una fecha gue por motivo del corte
de operaciones del banco no aparecen en el estado de
cuenta correspondiente, en tal c¢aso estos depdsites
deberan aparecer en transito al mes sigquiente con el

objeto de identificarios cuando se presentan.
- Cheques Devueltos.

El banco efectiua el cargo correspondiente por concepto de
cheques devueltos por insuficiencia de fondos. En este
caso fueron peor concepto de ventas a clientes debera

cargarse al cliente el cargo por tal naturaleza.
- Errores.

Es frecuente encontrar errores por lo tanto una de las
formas de detectar algin error es comparande la

informacidén a través de conciliaciédn.

Si la informacién de la contabilidad no checa en cuanto a
fechas con los estades de cuentaz bancarias podria ser

indicio de algunaz malversacién de fondos.¥®

*® IDEM NOTA 27

85



CASO PRACTICO
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La Cla. Mayan, S5.A de C.V., tiene una cartera de clientes
mey amplia por lo qQue se comenzara el contreol de la
cobranza -

El saldo de la cartera es de 55,000.00, la integracidn de

los saldos es:

Integracion de saldos al 31 de Julic de 1998.

Cliente Importe

Kohunlich 2,000.00
Xel-Ha 500.00
Xcaret 500.00
Tulum 2,000.00

Total 5,000.00

La antigliedad de saldos gque se presenta es la siguiente:
Cia Mayan, S.A. de C.V.

Integracién de Clientes al 31 de Julio de 1998 por

antigiledad.
{ pesos )

Clientte Saldo 30 Dias 60 Dias +90 Dias
Kohunlich 2,000.00 500.0¢ 1,000.00 500.00
Xel-Ha 500.00 500.00
Xcaret 500.00 500.00
Tulum 2,006.00 2,000.00

Total 5,000.00 1,500.00 3,000.00 500.60
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El analisis de

Factura
Fohunlich
2527
2545
2550
sub-;total
- xai—Ha
2552
T“Fsub~total
Xcaret 7
2554
" Zmub-total
- Tulum
2546

Zsub~total

Total -

L

los estados de cuenta es:

Myan S.A. de C.V.

al 31 de Julio de 1998
Analisis de Clientes

{ cifras en pesos )

Fecha Concepto
15/04/98 Serv. Admon.
31/05/98 Serv. Admon.
15/06/98 Serv. Admon.
16/06/98 Serv. Admon.

1 17/06/98 Serv. Admon.
29/05/98

Serv. Admon.

importe

500.00
1,00.00
500.00
2,000.00

500.00

TTET5002:00

500.00
- 500.700

2,000.00
2,000..00
5,000:00

Dada la informacicon en el casoc de Kohunlich se requiere

llenar la tarjeta de seguimiento y en primera instancia

se le llama por via telefonica.
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TARJETA DE SEGUIMIENTO

NOMBRE Kobunlich, S.A. de C.V.
DOMICILIO Kokulcar No 325 Canciin Qro.
VENCIMIENTO 60 dias.
RECORDATORIO | TELEFONEMAS TELEGRAMAS VISITAS | OBSERVACIONES
3 paga el 2/08/98

Bg




APENDICES.

90



ORGANIGRAMA GENERAL

DIRECTOR GENERAL

DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCION

OPERACIONES VENTAS RH ADMON. Y FIN.

ALMACEN [ LOCALES SERV. GRALS. |__SISTEMAS
FORANEAS | RECLUTAMIENTO| | TESORERIA |

[ Fmianzas ——
CONTADURIA

| CONTABILIDAD
[ costos
APENDICE No 1
CREDITO Y
COBRANZA
CREDITO
EXPORTA. |
COBRANZA

]



CLASIFICACION DEL CREDITO

rCREDITO BANCARIO
DE ACUERDO AL US50 < CREDITO ENTRE COMERCIANTES
COMERCIAL

CREDITO AL CONSUMIDOR

DE ACUERDC A LOS LETRA DE CAMBIO AVALADA
DOQCUMENTOS QUE LO < CONTRATO DE CUENTA CORRIENTE
RESPALDAN -
DE ACUERDO A LAS CREDITO COMERCIAL O CONTADO
CONDICIONES DE PAGO COMERCIAL

CREDITC A PLAZOS

DE ACUERDC AL SUJETO QUE CREDITO PUBLICO
LOS USA
CREDITO PRIVADD

APENDICE No 2
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TARJETA DE VENCIMIENTO

NOMBRE DEL CLIENTE

DOMICILIO

EMPRESA

TELEFONQO

FECHADE . IMPORTE FECHA DE FECHA DE IMPORTE
OPERACION VENCIMIENTO PAGO

OBSERVACIONES

APENDICE No 4
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REPORTE DE VENCIMIENTO DE SALDOS

DE AL
LIMITE DE CREDITO
NOMBRE DEL 'DOMICILIO IMPORTE SALDO SALDOPOR
TOTAL
ELABORADO CON 10 DIAS DE
ANTIPACION

APENDICE No 5

REPORTE DE-ENTREGA'DE DOCUMENTACION A:COBRANZA

NOMBRE DEL COBRADOR:
FECHA: ZONA:

CLIENTE | NoFACTURA | OTRADOCTA | IMPORITE | FECHADE |-OBSERVACIONES
T S o L PAGO o

RECIBI LA DOCUMENTACION ARRIBA CITADA PARA SU COBRO
EL DlA DE 199__.
FIRMA NOMBRE

APENDICE No 6
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REPORTE DE COBRANZA

NOMBRE DEL COBRADOR:

CLIENTE | NoF ACTURA FECHADE IMPORTE - OBSERVACIONES
COBRO . COBRADO -

RECIBI LA DOCUMENTACION ARRIBA CTITADA PARA SU COBRO
EL DIA DE 199,
FIRMA NOMBRE

APENDICE No 7

“TARJETA DE SEGUIMIENTO

NOMBRE
DOMICILIO
VENCIMIENTO

RECORDATORIO | TELEFONEMAS -| TELEGRAMAS | VISITAS | -OBSERVACIONES

APENDICE No 8
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CONCLUSIONES

Como resultado de mi investigacion conclhuyo que un sistema de informacion
financiera abarca toda una actividad operativa y financiera de una empresa, en la
parte operativa s¢ encuenira garantizado una adecuada divisién de funciones, es decir
contando con labores definidas que se encuentran delimitadas por lazos de
comunicacién armoniosos que permitan reconocer la autoridad y la responsabilidad a
simple vista.

Por ia parte financiera fiscalizando el desempefio en toda la empresa en relacion a
metas y normas predeterminadas y por ende contribuvendo a fiscalizar y controlar el
desempefio de cada unidad operativa.

Se puede decir entonces que para que exista un adecuado flujo de informacién
financiera se requiere del estabiecimiento de procedimientos por unidad operativa
que penmita delimitar las funciones y reconocer la autoridad v responsabilidad, asi
como la evaluacion de las operaciones que conduzca a la toma de decisiones certeras.
De no tener tales caracteristicas se corre ¢l peligro de perder el beneficio que
representa la division de funciones.

Por ejemplo en el caso del depantamento de crédito y cobranza una buena
organizacion garantiza una entrada de ingresos uniforme y estable; lo que permite
planear las actividades que se ‘pueden desarrollar en base a la entrada de efectivo.
Ademis es necesaric que su posicién dentro de la organizacion se encuentre bien
definida con la finalidad de que en el momento en que se establezcan interpelaciones
con otros departamentos sez reconocida su jerarquia dentro de toda estructura y por
ende la avtoridad y responsabilidad que lo acompafian.
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Por io tanto para continuar el ejemplo de lo importante gue puede ser el tener una
estructura definida se hizo todo un marco conceptual en torno al departamento de
crédito y cobranza

Se plantearon una sene de procedimientos ha seguir de acuerdo a las actividades que
desarrolla el departamento de crédito y cobranza.

Se torno de base tal departamento porque este debe tener un excelente control de sus
actividades ya que en el manejo diario de la operacion se tiene documentacion que
representa practicamente efectivo, lo cual obliga a ejercer una mavor supervision de
{as actividades que se desarrollan.

Al respecto se establecieren a lo largo del trabajo diversos puntos que pueden ayudar
a administrar las funciones que se desarrollan en el departamento de crédito y
cobranza, como ¢l control de formas, las notificaciones enre departamentos
{principaimente Ventas), la elaboracion de Estados de Cuenta oportunos, etc., dado lo
anterior obtendremos oportunidad y veracidad en los resultados que se reflejen.
También se planteo el relacion gue va teniendo la informacion de este departamento
€on otros.

Mi conclusion en primera instancia es que se necesita de una adecuada supervision
de funciones para garantizar un adecuado flujo de informacién para guiar las
operaciones en una misma direccion.

Ahora bien la actividad desarrollada por el departamento de crédito y cobranza que
se plasmada en la contabilidad esta a su vez reflejada a través de sus estados
financieros, asi como la posicidn que guardan los clientes en un periodo dado.

Al quedar plasmada tal informacién en estados financieros este debe cubnr algunas
caracteristicas entre ellas la de reflejar en forma correcta y oportuna las operaciones
que se realizan con la finalidad de revelar en la informacién todos los elementos

necesarios para la toma de decisiones,
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Por 1o tamo la informacion financiera que se maneja debe ser confiable y oportuna ya
que esta en conjunto con las normas y procedimientos serdn preambulo para una
adecuada salvaguarda de activos.

Es importante por lo tanto reflejar en forma oportuna y comrecta el importe de
clientes asi como los ingresos y gastos en que se incurran, para ello debe conciliares
la informacion continuamente con el departamento de crédito y cobranza con la
finalidad de comprobar la veracidad de la informacion.

Ahora bien se puede concluir que la admintstracion de cualquier negocio se apoya en
el establecimiento de objetivos, politicas y procedimientos para guiar las'operaciones
hacia un fin comun, que emplea estos para controlar las actividades que se
desarrollan en la organizacion y que evalia el desempefio de cada departamento a

traves de los resultados que se reflejan en la informacidn financiera.
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