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“El conocimiento en si mismo es poder.”
Francis Bacon

Introduccion

El crédito es un medio de intercambio de bienes que al igual que el dinero
necesita de la aceptacién de la gente porque sabe, o cree, que otra gente lo
aceptara.

Sin embargo, el crédito no tiene una aceptacion universal como la tiene el dinero
no toda la gente puede utilizarlo es decir es limitado.

La palabra crédito viene del latin credere que significa creer.Se basa en la confia
za que una persona tiene en ofra de cumplir una promesa de pagar por el bien
que esta recibiendo esa promesa tiene un valor real a pesar de no ser tangible
un valor que se puede medir con precisidn.

En los negocios se extiende el crédito expresando la confianza en que el cliente
puede pagar e intenta basados en que no sucederi nada extraordinatio que le
impida cumplir.

También se considera la integridad, caracter, referencias comerciales del cliente.

Conforme se a ido aumentando la utilizacién del crédito también se han
especializado los metodos, tecnicas, procedimientos para extender su usoc a mas
gente,claro que como sabemos no se puede confiar en toda la gente.

El manejo del crédito actualmente se ha convertido en una funcién netamente
financiera que consiste en ser un tipo de financiamiento hacia una persona,
empresa, nacion. Permitiendo asi un crecimiento en el intercambio de bienes o
servicios.
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El universo sujeto a estudio es el de las empresas que manejan crédito en el
valle

de México.

Las empresas que operan en el valle de México se dividen de a cuerdo a los
bienes que proporciohan que son los siguientes: sector comercial, sector de
servi-

vicios, sector industrial

£l segmento que se abarcara sera a las empresas que producen y comercializan
bebidas gaseosas.

La participacion de mercado de las empresas en este rubro se encuentra
dividido dela siguiente manera :

Empresa Porcentaje de participacion
COCA COLA FEMSA 45
PEPSICO. 25
EMBOTELLADORA MUNDET 10
DERIVADOS DE FRUTAS(sangria seiiorial) 4
OTROS (Peniafiel, Barrilitos, Jarritos, Squirt) 16

Cabe mencionar que la mayoria de los conceptos que mencionan en este trabajo
son aplicables a otras empresas que manejan crédito comercial,

Se eligié este ramo por la experiencia propia en el mismo lo que generera un
aporte de experiencias actuales y practicas

Este mercado es afectado por la fuerte recesién que vive nuestra economia a
esto

le adicionamos la actual apertura comercial de nuestro pais.,Generando una
feroz

competencia por mantener el posecionamiento de sus marcas respectivas.

En el sector sociat del pals ha aumentado el desempleo de manera critica lo que
ha dado como consecuencia una perdida del poder adquisitivo de la poblacion en
su mayoria,afectando directamente las ventas del producto esto por no ser un
producto que no es  basico en la alimentacion.

En el ambiente interno de las empresas sa han visto disminuido los recursos
encaminados a la capacitacién del personal, limitando e! desarrollo del factor
huma-

no.Esta falta de recursos también afecta los proyectos de inversién posponiendo-
los hasta que haya una recuperacién de la economia.

También el atraso en materia de tecnologia se hard mas evidente por falta de
recursos para adquirirla.
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Tipos de clientes

En el valle de México se identifican para e! segmento de refrescos 3 tipos de
clientes: '

1)Autoservicios su volumen de compra es en grandes cantidades.

2) Detallista este grupo esta formado en su mayoria por cadenas de farmacias
,cadenas de abarrotes, tiendas de conveniencia(24hrs.)su consumo también es
considerable.

3)Particulares conformado por restaurantes, hoteles, tiendas independientes su
volumen de operacion es pequefio en ocasiones su imagen es importante para la
empresa.

Por la cantidad de operaciones que tiene estos tipos de clientes manejan ciertos
requisitos al realizarse la entrega de producto en su almacén, resulta de vital
importancia cumplir con tales requisitos al pie de la letra, ya que de no hacerlo el
pago de esas ventas se retrasaria de manera considerable y a veces no tendria -
manera de cobrarse.

A continuacién se mencionan los principales conceptos que se manejan para
realizar el tramite de cobro de una factura.

A) Talén de recibo de entrega es un tiquet en el que se especifica la fecha de
entrega y el numero de entrada que le corresponde a la mercancia recibida
también se incluye el numero de la tienda que recibe.

B) Sello de almacén donde consta la fecha de recepcién ,numero de folio de
entrada asi como la firma de la persona que recibe.

C) Orden de compra donde viene especificado la cantidad de producto, precio
unitario, descripcién del producto, nambre de la tienda, y fecha de entrega.

Todos estos requisitos varian en dependiendo del cliente todos estos datos
devenir anexados ala factura como mencionamos anteriormente es de vital
importancia cumplir con estos para eficientar la cobranza.
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Determinacién del problema

El crédito comercial se hace cada vez mas recurrente en el mercado nacional
por la necesidad de mantener o aumentar sus ventas
Esto ha sido ocasionado por la competencia nacional e internacional de las
empre
sas por mantener sus mercados impulsado con mas fuerza con la apertura del
Tratado de Libre Comercio.
Las empresas al tomar la decisién de manejar sus ventas a crédito adquiere el
riesgo de tener perdidas por concepto de cartera vencida o cuentas incobrables.
El problema estriba en como reducir al maximo el riesgo de tener perdidas al otor
gar crédito en sus ventas.

Definicion del problema

De lo expuesto anteriormente se deriva el como debe llevarse a cabo una eficien
te administracion del crédito para tener una reduccion al maximo del riesgo de te
ner perdidas en el manejo del crédito.

Hipotesis de trabajo.
Las empresas con una eficiente Administracion de Crédito y Cobranza
reduciran el riesgo de perdidas por ventas a crédito

Hipotesis Alternativa

Las empresas con eficiente administracion de crédito y cobranza aumentaran su
rentabilidad. )

La competencia en el mercado nacional obliga a las empresas a tener
excelentes-resultados en el manejo del crédito comercial.

Hipétesis Nula
.Si las empresas aumentan la venta a crédito se aumentara su rentabilidad.
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Conceptos De La Administracién De Crédito y Cobranzas

Como mencionamos anteriormente el crédito es intangible, pues tiene su origen
en el comportamiento de los individuos, en la confianza que se tienen unos a
otros de cumplir con una obligacion contraida.

De ahl fa importancia de definir con exactitud estos comportamientos para
disminuir el riesgo de otorgario. Para calcular el riesgo de otorgar crédito varios
autores manejan en general los mismos conceptos, a continuacion mencionare
mos los del Lic. Agustin Montafio de su libro de credito y cobranzas.

L ]

La reputacion( caracter ). La imagen que el solicitante proyecta de buen pagador
el hombre capaz de cumplir con sus compromisos honorable y dispuesto a
encon-trar alguna forma de pagar.

Solvencia ( capital ).Refleja la posicién financiera en la que se encuentra
capacidad responder con propios recursos presentes o futuros las obligaciones
contraidas..

Garantfa esta puede ser personal prendaria o hipotecaria utilizada para asegurar
el pago del adeudo.

L ]

Capacidad Mercantil ( habilidad de pago )Es la capacidad del deudor para
generar suficientes utilidades para pagar su adeudo ,se estudian los estados
financieros para identificar tendencias ,0 en su caso percepciones estables y
continuidad en el empleo del individuo.

Condiciones econdmicas, estas comprenden factores extenos como sucesos
econdmicos fuera de control del individuo o empresa que afectan directamente a
los factores mencionados anteriormente, definitivamente el entorno social
econdmico definen muchas veces las restricciones del mercado de crédito.

En lo referente a la cobranza se menciona lo siguiente:

Una cobranza adecuada requiere un tratamiento de los clientes de acuerdo a su
a su comportamiento y estudio financiero, definitivamente no se puede tratar a to-
dos los clientes de igual manera se necesita de psicologla , encaminada a
convencer al cliente de cumplir con sus obligaciones,
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Oportuna, es comin que un cliente contraiga varios adeudos con varios
proveedores e aqul ia importancia de cumplir con l1a fecha y hora estipulada que
el cliente determine para realizar su pago paras llegar antes que el cliente agote
SUS recursos.

Constante, una de las principales herramientas de la cobranza es la constancia,
el insistir con el pago a un cliente hace que tenga prioridad nuestros pagos sobre
otros proveedores ademas crea un idea de que su cuenta es muy importante
paranosotros.

La funcién-de crédito y cobranzas puede depender en jerarquia a la direccién
general, gerencia de administracién Sin embargo esta nunca puede depender de
la gerencia de ventas o mercadotecnia puesto que por operacidn se confrontan
interés que un la relacién tan estrecha que guardan ambas arreas.

Por un lado el departamento de ventas esta mas prescupade por aumentar sus
ventas ya sean a crédito o de contado nomalmente no se interesa por los
proble-mas que esta pasando el departamento de crédito y cobranza para
recuperar las ventas a crédito.

Es definitivo tomar en cuenta para ambas areas que el ciclo de venta no se
termina hasta que se realiza el cobro de dicha venta.
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Descripcion de Puestos

Gerente de Crédito y Cobranzas

Depende de la direccién de Finanzas a la cual se le deben de canalizar los infor-
mes de resultados en su operacién y a su vez a la direccidén general.

El mantener la comunicacién entre las diferentes areas de la empresa tales como
ventas, personal, sistemas tesorerla etc. Lo anterior para mantener un buen
desarrollo delas funciones del departamento de crédito en la empresa.

Es necesario tener una estrecha vigilancia del entorno economicosocial que afec-
ta directamente al departamento de crédito en sus operaciones esto debido a
que la funcidn de cobranza es muy sensible a estos factores.

Elaborar los informes de resultados del departamento de crédito a la direccidn
general como a la direccion de finanzas es otra actividad de vital importancia ya
que en ellos se reflejan los resultados obtenidos por el departamento de crédito.

- Dentro de las principales funciones se incluyen, mantener una reduccion al

minima de la cartera vencida que parece obvio pero a veces se pierde de vista..
Crear las condiciones necesarias para tener buenas relaciones con los clientes.
Formular poiiticas de crédito y participar en las politicas generales de la empresa.

Contratacién y entrenamiento de! personal que haya de trabajaren el
departamento de crédito, elaboracién de presupuesto de cobranza y
administracion del departamento de crédito.

Otra de sus funciones serd el otorgamiento de crédito en que se hara la
evaluacion sobre los posibles clientes y decidir en base a los diferentes factores
financieros del cliente para otorgar la autorizacién del crédito.

Un gerente de crédito deberd ocasionalmente revisar las politicas crédito para
adecuarlas al mercado actual.

Realizar una evaluacion del costo del departamento de crédito para determinar la
rentabilidad con la que opera en la empresa.
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En la grafica 2 presentamos un organigrama en el cual funcién de crédito y
cobranzas esta regida por un gerente .
De aht la funcion de crédito esta manejada por un jefe de crédito y la funcién de
cobranza con su jefe correspondiente.

Esta organizacién del departamento tiene como objetivo tener un mejor control
en el otorgamiento de crédito y evitar que se pueda caer en la tentacion de cubrir
ciertas cuentas atrasadas con cuentas nuevas. :

Sin embargo resulta costoso ya que el otorgamiento de créditos tiene por lo
regular un nivel muy bajo de operacién en comparacién con la cobranza y esta
funcidn pude ser absorbida por el gerente de crédito y cobranzas.

Como lo muestra la gréfica 3 estas dos funciones son absorbidas por el jefe del
departamento y auxiliado por dos coordinaciones que se dedicaran a trabajar un
segmento definido de mercado.
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Ubicacién del Departamento De Crédito y Cobranza En La Empresa

La funcién de crédito y cobranza debe de depender de la direccion de Finanzas
o en su caso de la Direccion General esto debido a que su funcién es netamente
financiera.

Grafica No 1

Hay que tomar en consideracién el no caer en el error de subordinar la funcién
de crédito cobranzas a la gerencia de ventas caer en esta situacién genera
conflic-tos de intereses como lo mencionamos a continuacién:

La cobranza tiene dos formas de actuar la primera es tener una politica restrictiva
en cuanto al otorgamiento del crédito lo cual incide directamente en una disminu-
cion del volumen de ventas, el cual es el principal objetivo del departamento de
ventas.

Por lo regular al departamento de ventas no le interesa si lo que se esta vendien-
do se esta cobrando solo optan por presionar al departamento de crédito para
tener una politica abierta al crédito, situacion que se facilitaria al ser subordinado
de ventas. -

La segunda forma de actua! del departamento de crédito es tener una politica
abierta de crédito lo que ocasiona un aumento considerable en ventas.

Hay que entender que el aumentar el crédito no malo en si pero si aumenta el
riesgo financiero de la empresa siguiendo los procedimientos establecidos e
implementando las politicas necesarias encaminadas a reducir las perdidas por
cartera vencida.

El manejar al departamento de crédito con igual peso que el departamento de
ventas da una mayor capacidad de negociacion para aplicar acciones que con-
vengan a la empresa y no favorezca a determinada arrea.
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Division De Las Cargas De Trabajo En La Cobranza

En la Ciudad de México, con el problema de trafico y transportes, el trabajo
de cobranzas se hace muy lento. ademas las empresas hacen esperar,
mucho a los cobradores, por lo que se hace necesario dividir la ciudad por
zonas con el fin de que los cobradores recorran la menor distancia entre una
empresa y otra. '

No es conveniente asignar a un cobrador a una misma zona si se tienen
incentivos sobre la cobranza, ya que la penetracion de ventas por empresa,
varia de zona a zona, dandole ventaja al cobrador de la zona donde mas se
vende.

Pero si es conveniente asignar una sola zona por semana ¢ quincena y a
cada cobro, en ocasiones requiere de 2 o 3 visitas en dias consecutivos.

A fin de determinar €! No. de cobradores necesarios, se debe tomar el
promedio diario de facturas por cobrar y dividirio entre el promedio diario, de
cobranza por cada cobrador, con rutas bien planeadas por el jefe de
cobranzas, un cobrador que utilice medios piblicos de transporte pue de,
realizar hasta 20 cobros en un dia o aun mas si utiliza automévil o
motocicleta.

Es regia general que los cobradores estén afianzados y de preferencia los
vehiculos que utilizan estén asegurados fo anterior por lo confiictivo que
resulta trasladarse en 'a ciudad.

Cuando la ruta del cobrador se realiza por zonas tiene como ventaja el
poder wutilizarlo para resolver pequefios problemas que se presentan en el
depto. De crédito.



Perfil Del Ejecutivo De Crédito y Cobranza

En la actualidad la importancia de un departamento de Credido y Cobranza ha
ido en aumento esto debido a que se le esta dando su real importancia por ende
el puesto de Gerente o jefe de crédito tiene mas peso en la empresa y por lo
tanto se exige mayor preparacion del mismo. ’

Lo anterior se presenta como una oportunidad para tener un desarrollo mas
amplio en la organizacién, esto motiva al ejecutivo a tener una mejor preparacion
profesional. :

El actual gerente de crédito no solo debe de ser una persona con tacto y la vez '
firme si no también un conocedor del mercado en que se desenvuelve poseer
habitidades conocimientos de diferentes ramas.

Deberd conocer acerca de contabilidad , leyes mercantiles, técnicas de
cobranza,

Andlisis de estados financieros, administracidn, Psicologia, sistemas por
mencinar ios mas importantes.

Otro requisito que se ha hecho indispensable es el de contar con un titulo
universitario y cada vez con mayor frecuencia un grado de maestria en finanzas
0 administracion.

A continuacion se enumeran aptitudes y habilidades que debe poseer un
ejecutivo de crédito y cobranzas las cuales las mencicna en su libro el :C.P Victor
Molina:

Atributos de Personalidad
El aspecto Personal, un ejecutivo de crédito y cobranza debe tener una
apariencia limpia y bien vestido.

Debe de tener interés por [as personas que lo rodean y asl como tener una forma
de expresién de a cuerdo a su puesto.



Sinceridad en la actitud y los modales recordando que representa la imagen de la
empresa '

Responsable hacia su actividad que desempefia.
Capacidad de inspirar confianza hacia sus subordinados.
Ser una persona accesible y abierta la las criticas
Facilidad de palabra

Atributos de Juicio

Ef atributo de juicio se hace necesario para tener un mentalidad abierta a todos
tos problemas que se presenten.

Emplear con frecuencia la informacién del departamento y hacer frecuentemente
andlisis exhaustivo de lo problemas que se presenten.

Tacto firmeza, suavidad para tener un mejor trato con el cliente, subordinados o
jefes superiores.

Aceptacidn de la responsabilidad ante los clientes junto con una capacidad de
negociacién para tener las mejores ventajas frente al cliente.

Buena memoria factor importante en el seguimiento de problemas.
Determinacién en el ejercicio de su mandato siempre dentro de las politicas, pro-
cedimientos del departamento y 1a empresa.

Creatividad para el desarroflo de nuevas ideas en procedimientos de cobranza.
Capacidad para lograr la cooperacién entre su grupo de trabajo y otras areas de
de la empresa.

Otra de las cualidades que a mi juicio me parece de vital importancia es el de ser
una persona honesta en lo que hace con lo que dice, es decir manejar a detalle
cada una de las actividades de su departamento.

Es de suma importancia que el ejecutivo domine a la perfeccién cada una de las
actividades del departamento, esto aumentara el respeto y confianza de sus
subordinados y jefes puesto saben que cuentan con una persona capaz.
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Conclusién

Una de las principales razones por las que un departamento de crédito no esta
recuperando sus ventas a crédito se debe a que no existe una estructura
formalen su administracién.

Esta estructura se forma por principio en definir el lugar que ocupa e departa-
mento de crédito en la organizacion .

E! determinar a quien reporta los resultados obtenidos en su operacién y con que
departamentos debe coordinarse para solucionar problemas que se presenten
Si no se desea que las cuentas caigan en cartera vencida.

Las actividades del departamento deben ser reguladas por normas Yy
procedimientos bien definidos evitando caer en ambigliedades en el perfil del
personal que se requiere.

Una de las recomendaciones que por experiencia propia hago hincapié es
poneren iguales condiciones de jerarquia al departamento de crédito con el
departamento de ventas.

Dado gque de igual importancia tiene el vender que el cobrar,asi se evitara que se
generen conflictos intemos.



El Proceso Administrativo En El Crédito y Las Cobranzas

Los procesos administrativos, por su relacion con todo movimiento
socioecondmico forman un continuo inseparable en cada parte, cada acto cada
etapa deben estar unidos entre si; resultando ademds simultaneos en su efecto y
consecuencia.

Como se denota en el significado etimolégico que lo conforman :Ad— Hacia
Ministrativos-— Servicio  Proceso-—- Serie ordenada de pasos.

El hombre por la naturaleza de sus acciones tiende a servir, por tanto para
obtener un mejor servicio necesita de una serie de pasos ordenados.

El individuo debe organizar su vida asi ha de poder utilizar todas sus habilidades,
so pena de desperdiciar el talento que es capaz de desarrollar.

La organizacion del Crédito debe ser dindmica y eliminar lo estatico , por lo que
normas demasiado rigidas pueden conducir al estancamiento y el fracaso.

Sin embargo existen reglas basicas que deben aplicarse sin menoscabo del tipo
de comunidad que se trate.

En su acepcién mas amplia , la organizacién ha sido definida como una
colectividad de personas que trabajan juntas por un fin 0 causa comtin .

Siendo més especificos la organizacién es la estructura o forma de una empresa y
e! ordenamiento logico de sus partes, para su correcto funcionamiento y que
también incluyen individuos que realizan tareas y se relacionan entre si.

Los organizadores de un negocio NO pueden encontrar tipos humanos que se
ajusten exactamente a la descripcion de sus ideas, mas bien, deben utilizar al
elemento humano como ingrediente activo y principal motivador de sus
condiciones, y por ende, de sus formas de organizacion .
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PREVISION

Definicion

Determinar técnicamente lo que se desea lograr, por medic de un organismo
social: asi como, investigar y valorizar cuales seran las condiciones futuras
enque dicho organismo habra de encontrarse, hasta determinar los diversos
cursos de accion posibles.

¢ Qué puede hacerse ?

Elementos:
Objetivos. En esta etapa corresponde fijar los
fines que se persiguen.
REVISION — Investigacién. Descubrimiento y analisis de los medios con

que puede contarse.

Cursos alternativos. Adaptacion genérica de los medios
encontrados, a los fines propuestos
para ver cuantas posibilidades de

accién distintas existen.




PLANEACION

Definicion:
Determinar el curso concreto de accién que se habrd de seguir, fijando los
principios que los habran de presidir y orientar la secuencia de operaciones

necesarias para alcanzarlo, y la fijacion de tiempos, unidades y costos para su
realizacion.

& Que se va hacer?

Elementos

Politicas.- Principios para orientar la accién.
Procedimientos .- Secuencia de operaciones o metodos.
PLANEACIONH
Programa.- Fijacién de tiempos requeridos.

Presupuesto.- Programas en que se precisan unidades
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ORGANIZACION

Definicién:

Estructuracién técnica de las relaciones que deben darse entre las jerarquias,
funciones y obligaciones individuales, necesarias en un organismo social, para su
mayor eficiencia.

¢ Como va a hacer ?

Elementos:
- Jerarquias .- Fijar la autoridad y responsabilidad
correspondiente a cada nivel.
ORGANIZACION-—| - Funciones .- Determinar como deben dividirse las

grandes actividades especializadas,
necesarias para lograr el fin.

- Obligaciones .-Las que tiene en concreto cada unidad
de trabajo, susceptibles de ser desem-
pefiada por una persona o por dicha
unidad
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Definicién:

INTEGRACION

Dotar al organismo social de todos aquellos medios que la mecanica
administrativa sefiala como necesarios para su mas eficiente funcionamiento,
seleccionandolos, introduciéndolos y desarrollandolos. Esta integracion se refiere
a persona COmo a cosas.

Elementos:

2 Con qué y con quién lo hace ?

INTEGRACION—

- Seleccién .- Técnicas para encontrar a los
elementos adecuados.

- Introduccién.- Lograr que los nuevos elementos se
articulen al organismo lo méas rapidamente

posible

- Desarrollo .- Todo elemento en un organismo social
busca y necesita prosperar y mejorar.
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CONTROL

Definicién:

- Establecer sistemas que permitan medir los resultados actuales y pasados en
relacion a los esperados, con el fin de saber si se ha logrado lo que se esperaba.
Corregir, mejorar y formular nuevos planes.

¢ Cémo se ha hecho?

Elementos:
- Establecimiento de Normas.- Porque sin ellas es imposible
hacer comparacién, base de
todo control.
- Operacién de los controles.- Esta es una funcidn propia, con
CONTROL- técnicas especiales de cada uno

de ellos.

- Interpretacion de resultados.- Esta es una funcién administra-
tiva, que vuelve a constituir un
medio de planeacion.
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DIRECCION

. Definicion:
Impulsar, coordinar y vigilar las acciones de cada miembro o grupo de un
organismo social, de manera que | conjunto de todas ellas realice, del organismo

social, de manera que el conjunto de todas ellas realice, del modo mas eficaz, los
planes sefialados.

Ver que se haga

Elementos:

- Mando o Autoridad.- Se estudia como delegarla y como
gjercerla

- Comunicacién.- Llevar al centro director todos los elementos
que deben conocerse y, de éste hacia cada
érgano o célula, las ordenes de accién

DIRECCI ON— necesarias, debidamente coordinadas.

- Supervisién.- Ver que las cosas se hagan tal y como se han
planeado y mandado.




Relacién Crédito y Cobranzas con Ventas

La relaci6n tan estrecha que tiene el area de crédito y cobranza con ventas se
origina cuando la empresa decide manejar operaciones de venta a credito para
aumentar sus ventas totales.

Ocurre muy a menudo que el drea de ventas no respete las politicas de credito
ya que estas limitan su operaciones, por ejemplo, al seguir surtiendo pedidos a
un cliente que tiene sus cuentas atrasadas con el drea de cobranzas también,
cuando el vendedor aplica un descuento sobre venta no autorizado.

Lo anterior sucede porque el area de ventas no toma importancia a los clientes
que tiene en comun con el drea de crédito originando que se dificulte la
recuperacion de la cuenta atrasada.

Es necesario mantener una estrecha coordinacién entre ambas areas, tomando
base gue una venta no se realiza por completo hasta que no se cobra.

Es importante establecer y entender la mecénica que se presenta en la relaciéon
de ambas areas .La cual comienza cuando el drea de ventas propone clientes
potenciales susceptibles de manejar crédito informacién que envia al area de
crédito.

El area de crédito establecera las politicas a seguir para la autorizacion del
crédito, ya autorizado se realizara la recuperacién del crédito mediante la
cobranza .’

Al realizar la cobranza se mantendra informada a la gerencia general y al area de
ventas sobre los clientes que presenten atraso en sus pagos.

Crédito y Cobranzas debe de tener la facultad de suspender credito cuando
algun cliente tiene un atraso considerable entendiendo que hay clientes que son
de vital importancia para la empresa ya sean clientes de imagen (son los
considerados con valor agregado en la comercializacién del producto o que
tienen un contrato especial con la empresa) ,Los clientes por volumen de venta.

Para la cancelacién de estos créditos se necesita de un comite de crédito
formado por Ja gerencia de administracién, gerencia de ventas y la gerencia de
cobranza y asl llegar a una decisién mas conveniente para la empresa.

Es importante que las comunicaciones respecto al cambio de condiciones que se
manejan con el cliente tanto de ventas como del area de crédito lleguen de
manera clara y oportuna como por ejemplo bonificaciones sobre venta , cambios
de precio, convenios por promociones, lo anterior ayudara a mantener una
cartera de clientes mas sana.



Relacién Finanzas y Crédito

La principal funcion de crédito y cobranza es la de canalizar la mayor parte de
losingresos a la empresa y finanzas se encarga de administrar los activos y
pasivos de la empresa.

La informacién generada por el area de crédito se hace necesaria para la
elaboracién de los estados de situacion financiera que realiza finanzas.

Se hace de vital importancia la coordinacién entre ambas areas para la
presentaciéon en forma y tiempo de {a informacian requerida para la elaberacién
de los estados de situacidn financiera de la empresa tales como:

Balance general, Estado de resultados ,estade de perdidas y ganancias,
necesarios para tener un analisis del desarrollo de las operaciones.

De lo expuesto con anterioridad surge la pregunta ;porque debe de depender
del 4rea de Finanzas el area de crédito?

El area de crédito de es un area que sus resultados son perfectamente
mediblesen cifras y finanzas es el area que analiza en cifras todos los resultado
de la empresa.

De ahi partiran las decisiones por parte del consejo de administracién queguiaran
el desarrollo de la misma.

La informacién generada por el departamento de crédito y cobranza no debe
deser exclusiva de det area de Finanzas puesto que hay otro tipo de situaciones
de mercadc que deben de ser analizadas directamente por el consejo de
administracion y direccién general.

Como se puede ver el drea de crédito es una funcién netamente financiera de

ahiparte la necesidad de ser supervisada por un area que tenga como principal
actividad el analisis y registro de las operaciones financieras de la empresa. -
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Relacion area Legal y Crédito

Para tener un idea de la estrecha relacion que guardan estas dos areas en una
empresa diremos que varios ejecutivos de crédito son abogados esto debido a
gue uno de los medios para recuperar una cuenta de un cliente moroso o que se
niega a pagar es la via legal.

La via legal por lo general se utiliza cuando ya se han agotado otros medios de
cobranza, se recurre normalmente a despachos de abogados especializas en
esta materia en caso que no se cuente con un departamento legal en la
empresa.

Se debe de considerar varios elementos antes de enviar una cuenta a legal
talescomo si el monto de la cuenta justifica el costo de contratar un despacho o
el tiempo que requerira el departamento de legal en recuperar la cuenta.

Lo anteriore debido que una demanda legal sobre todo en nuestro pais requiere
de consi-derable tiempo y gastos adicionales.

Basicamente existen dos caminos para el cobro de una cuenta:

El Juicio Ejecutivo Mercantil que se refiere al cobra de cheques, letras de
cambioy pagares y cuya duracion es normalmente mas corta que un juicio
ordinario mercantil ’

El Juicio Ordinario Mercantil se refiere a | cobro de facturas, notas de
remisidn,cotrarecibos y otra clase de papeles que no sean los mencionados en el
juicio ejecutivo mercantil.

Es mas lento este proceso debido a que propicia un numero mayor de recursos
de defensa por parte de! deudor demandado.

Cabe mencionar que es importante tener toda la documentacién en regla para
evitar contratiempos a la hora de demandar.

Se hace necesario estar seguro que se han agotado todos los recursos para
recuperar la cuenta , puesto que todo juicio resulta costos en tiempo y dinero.
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Aspectos Legales De La Cobranza

A fin de analizar los aspectos legales de los titulos de crédito, es necesario
primero definir los documentos que para esta utilizamos generalmente y
son:

Contrarecibo _
Es un resultado de una practica comercial, es un documento. que lo Unico
que acredita es que la empresa acreedora presento documentos “a revision”
, no es un documento que permiita acreditar una compra venta.

Factura

Es el documento comercialmente conocido, contiene todas y cada una de
las condiciones a que se obligan las partes (Cliente Y
Proveedor),producto,precio ,plazo.

Titulos de Crédito

Son los documentos necesarios para ejercitar el derecho literal que en ellos
se consigna.

Dentro de esta, cabe mencionar que los titulos de crédito son absolutamente
mercantiles, por lo que la mercantilidad no se altera cuando quien los suscita
no sea un comerciante {Comercio y Comerciante).

Caracteristicas:

Incorporacion.

Es el documento que lleva inserto un derecho, de manera que este va
intimamente ligado al titulo y su ejercicio esta condicionado a la exhibicion
del documento; por esto, quien posee legalmente el titulo, posee legalmente
el derecho, es decir, no podemos entender el derecho separado del titulo, ya
que este es lo principal y e! derecho lo accesorio.

Legitimacidn.
Es una consecuencia de la incorporacion, para ejercitar el derecho, es
necesario legitimarse exhibiendo el titulo.



Literalidad.

Se dice que el derecho en el titulo incorporado es literal, esto es , que solo
se podra ejercitar lo que expresamente se encuentra marcado en el. Sera la
letra, la medida de la obligacion consignada en el documento.

Autonomia.

No es correcto decir que el titulo o el derecho en el consignado son
auténomos, sinc que lo que es autdnomo es el derecho que cada titular
sucesivo va adquiriendo sobre el titulo.

La autonomia entonces, indica que el derecho del titular es un derecho
independiente, en el sentido de que cada persona adquiere un derecho
propio distinto del que tenia el que transmitié el documento.

LETRA DE CAMBIO

Es el titulo de crédito formal y completo que contiene la obligacion de pagar
sin contraprestacion una cantidad determinada a su vencimiento y en un
lugar expresado.

Elementos personales de la letra.

Librador.- La persona que extiende la letra.

Tenedor o Beneficiario.- La persona a favor de quien se ha de efectuar el
pago.

Librador .- La persona a cargo de quien se gira y se ha de realizar el pago

Requisitos (Art-76 L.G. T.0.C.)

-La mencitn de ser letra de Cambio en el texto del documento.

-Lugar y fecha de expedicion.

-La orden incondicicnal al girado de pagar una suma determinada de dinero.
-Nombre del girado

-Lugar y época de pago.

-Nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago.

- La firma del girador o de la persona que suscriba a su ruego ¢ en su
noimbre.
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PAGARE.

Es un titulo de crédito que contiene la promesa incondicional del
suscriptor,de pagar una suma de dinerc en un lugar y época determinada, a
la orden del beneficiario.

Requisitos {Art. 170 L.G.T.0.C.)
La mencién de ser pagare inserta en el texto del documento.
La promesa incondicional de pagar una suma determinada de dinero.
-Nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago.
-Epoca y lugar de pago.
-Fecha y lugar de suscripcion del documento.
-Firma del suscriptor o de la persona que firme a su ruego o en su nombre.

CHEQUE.

Es el documento por medio del cual el titular de la cuenta da la orden al
banco para que se pague el monto especificado a un beneficiario(persona o
institucion) determinado o bien , a quien lo presente para su cobro, es decir
al portador.

Elementos Basicos.

Girador o Librador.- Se domina ast at titular o titulares de la cuente es
decir, el correspondiente propietario,conocido como cuentahabiente,que
tiene el derecho de expedir cheques.

Girado o Librado.-Se le llama asi al banco en el cual se establece la
cuenta, o bien, contra e! cual se giren, libren o expidan los cheques.
Beneficiario.-Se conoce asi a la persona fisica o moral a favor de la cual se
gira, libra o expide el cheque.

Requisitos.

-L.a mencién de ser cheque inserta en el texto del documento.
-Lugar y fecha de expedicién.

-La orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero.
-El nombre del librado.

-Lugar de pago.

-La firma del librador.
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Quiebra y Suspencién de pagos

Se ha considerado que la quiebra tiene como fin la liquidacion de la
sociedad insolvente, la ejecucion colectiva y ademas, como el recurso o
medio de defensa de los acreedores frente al comerciante insolvente.

A los anteriores fines deben sumarseles los nuevos propésifos de estas dos
figuras, que son: la conservacién de la empresa y el pago por convenio a los
acreedores.

Tanto la quiebra como la suspencidon de pagos son procedimientos
especiales, compuestos por actos jurisdiccionales y administrativos y que
contiene principios distintos del derecho convencional.

Suspencion de pagos.

Es un beneficio que la ley otorga a los comerciantes.En un estado juridico
que impide los cobros, se suspenden procedimientos y ejecuciones en
contra del suspenso y se deja de producir intereses; en este el comerciante
propone un convenio con calendario de pagos, [o que evita Ja quiebra.

Caracteristicas.

-Evita la declaracion de quiebra

-El suspenso no pierde la administracién de sus bienes.

-El procedimiento concluye si el comerciante paga.

-Se declara una moratotia forzosa

La suspencion tendra lugar cuando el comerciante teniendo patrimonio, o
sea bienes,no puede cumplir con el pago de sus deudas, por falta de
liquidez, esto es, que el pasivo no ha superado al activo y este bensficio es
previo a que el comerciante sea declarado en quiebra y solo podra ser
solicitada por este mismo.

Primordialmente la suspencién de pagos es que el suspenso logre el pago a
los acreedores, para lo cual al momento de acogerse a este beneficio,
debera presentar un convenio en e} cual proponga las alternativas de pago y
de aceptarse, se dictara la resolucidon que lo declare en suspencion de
pagos, si se hace en forma posterior, sera declarado en quiebra,

La suspencion sera admitida y declarada presuntivamente mediante una
resolucion a la que se le denominara sentencia.
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Quiebra.

Es un asunto de interés publico. Es el estado juridico declarado del
comerciante que ceso sus pagos y que no obtuvo el beneficio de la
suspencion de pagos y en el cual mediante el procedimiento, debera pagar
a sus acreedores con |la venta de sus bienes.

La consecuencia de la quiebra es [a extincion del comerciante, salvo que
esta se concluya por pago, falta de acreedores o acuerdo unanime de estos.

Elementos.

-Comerciante individual o social.

-La cesacidén de pagos.

-La declaracion judicial

-La junta de acreedores( los que seran pagados con el producto de la venta
de los bienes).

Solicitud de quiebra, esta puede hacerse por el comerciantepor los
acreedores, por el Ministerio Publico o el Juez.

Conforme a al Ley de Quiebras y Suspenciéon de Pagos el comerciante
podra sefr declarado en quiebra cuando cese en el pago de sus obligaciones
y hay cesacién de pagos:

-Cuando el comerciante haya incumplido con el pago de sus obligaciones
liquidas y vencidas.

-nexistencia o insuficiencia de bienes en que trabar un embargo o
€ejecucion.

-Ocultamiento o ausencia del comerciante.

-El cierre de los locales de la empresa.

-La cesién de sus bienes en favor de los acreedores

-Solicitar la suspencién de pagos y no cumplir con el convenio presentado.
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Crédito y Cobranzas y su relacion con Sistemas

En la actualidad no se le da importancia real al drea de sistemas enfocada al
departamento de crédito.

Como sabemos el implementar un sistema apropiado para el area de crédito
requiere de una inversion fuerte a corto plazo. Sin embargo, esta inversion se
hace minima al largo plazo esto por €! beneficio que brinda.

La dindmica de las transacciones comerciales se realizan en segundos a través
de sistemas de comunicacion can alta tecnologia.

Esto obliga a las empresas a optimar al maximo sus flujos de informacion
internos mediante la implantacién de sistemas de informacién para que el
consejo de administracion cuenten con informacidn oportuna y confiable para
tomar decisiones.

En la operacion de un departamento de crédito se hace indispensable un sistema
que abarque [a elaboracién de facturas, el procesamiento de facturas pagadas y
pendiente de pago, elaboracién de reportes como:

Antiglledad de saldos, estados de cuenta de clientes, rotacidn de cuentas por
cobrar etc.

Se hace imprescindible que el flujo de estas operaciones sea manejado por un
sistema que reduzca el tiempo de proceso.

En caso que no se tenga un &rea de sistemas se tendrd que recurrir a los
servicios de empresas dedicadas a la implantacion de sistemas de informacidn.
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Conclusién

La relacion entre estas areas especificas debe de tener como principal objetivo
ofrecer un servicio con calidad. Dicha calidad es en fa medida que ¢l cliente es
atendido o satisfecho su requerimiento.

Esto incluye los clientes internos como los externos, en los clientes internos es de
suma importancia la comunicacién ,cooperacién para aprovechar mejor las
oportunidades y disminuir los riesgos en un entorno que cada vez cambia con mas
rapidez.

La globalizacion de las transacciones comerciales ,ha obligado a las empresas a
actualizarse en nuevas tecnologias ,nuevas tendencias de administracion para
poder hacer frente a la competencia.

El trabajo en equipo se ha hecho una de las principales armas para que la empresa
desarrolle sus capacidades al méaximo para la consecucion de sus objetivos.

No cabe duda que una empresa en donde sus diferentes areas gastan el tiempo en
culparse por los errores cometidos no tendra nada para competir con aquelias que
logran una cohesién con sus diferentes areas para hacer frente a las contingencias
de! mercado mundial.
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MISION Y OBJETIVOS DEL AREA DE CREDITO Y COBRANZAS

La Misiébn empresarial expresa una filosofia de el * ;, Qué somos ? y el ¢, Dénde
vamos ? , La cual debe servir como “guia inequivoca “ de las metas y objetivos
trascendentes que 1a impulsan.

En ella , los directivos y duefios expresan su forma de pensar, su inclinacién
organizacional y su concepto del desarrollo humano social y comercial. También
se reflejan los valores de los de sus directivos. En la Mision estan contenidos
todos, o casi todas los aspectos que dan cardcter a la empresa por eso es
recomendable que cada area redacte su propia Mision.

La mision de! Departamento de Crédito y Cobranzas deberd establecer,
primeramente, cual es la razon de ser y luego, cuales son sus intenciones para
con el Mercado y Clientela de la Empresa. Después, debe explicar claramente en
que forma se desarrollara hacia el interior y hacia el resto de la empresa,

para finalizar con la evaluacion de lo que representa para la sociedad en la que se
desenvuelve y a la que sirve.

Con relacion a nuestro mercado, la Mision del Departamento de Crédito sera la de
analizarlo desde el un punto de vista actual y su posible potencial, para determinar
la mejor forma de servirlo, satisfacerlo e incrementarlo en base a una orientacion
total hacia sus necesidades de Crédito.

Con relacion a nuestra misién dentro de la empresa , esta consistira en ser
promotor de las ventas, sin dejar de asegurar hasta donde sea posible el
otorgamiento seguro del crédito mediante sistemas y métodos ,que prevean la
sanidad de la cartera y proporcionen un flujo de efectivo adecuado a la empresa.

Sera mision principal de este departamento otorgar creditos tanto como sea
posible, aceptando implicitamente que esa es la razén de nuestra existencia y
que no somos una area de rechazo si no de aceptacion del riesgo.

Esto redundara como beneficio directo de la empresa del mercado y en
consecuencia de la sociedad a la que servimos
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La funcion de Crédito y Cobranzas

La Administracién Del Crédito y la Cobranza es una funcién netamente financiera
que canaliza la mayor parte de los ingresos de una empresa que manejan
crédito, de su adecuado manejo depende rentabilidad de los recursos de la em-
presa. ‘

Nunca como ahora se le habia dado tanta importancia a los resultados de esta
funcion, esto originado por las condiciones del mercado actual donde fa mayoria
de las empresas carece de la liquidez necesaria para hacer frente a sus
compromisos de corto plazo.

La recuperacibn de venta a crédito siempre a presentado problemas en
condiciones normales con mayor razén afecta con la actual recesion que se vive
en el mercado mexicano. ‘

Esto hace necesario implementar una serie de acciones encaminadas a hacer
mas eficiente y efectiva La Administracién del Crédito y Cobranza.

Como menciona el C.P. Victor E.Molina (1)no se puede decir que un depto. De
crédito y cobranzas es el mas importante de todos en una empresa, pero si es el
mas vulnerable \ya que si cambian las condiciones econdmicas sorpresivamente
no tardaran en aparecer problemas financieros muy graves.

Se tomo en [a investigacién de campo a las empresas de bebidas localizadas

en el valle de México por encontrarse aqul las mayores operaciones por ende,
también los mayores problemas de liquidez.
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Procedimiento y Garantias en el Otorgamiento Del Crédito

—Para todo cliente que solicite crédito se deberd llenar el formato
correspondiente y que contiene los datos completos del cliente, asi como
referencias comerciales y bancarias.

—Cliente que solicite crédito debera ser investigado por Agencias externas
para conocer sus antecedentes, posicion financiera y relaciones,
comerciales.

--Determinar el volumen minimo de compra para ser sujeto de crédito.

—Para otorgar cualquier crédito a clientes, debera ser autorizado por el jefe
de crédito y cobranzas, con el visto bueno del Gerente de Administrativo
o Director,

--Definir el tipo garantias que se contemplan para el otorgamiento del crédito

--Para el otorgamiento de descuentos especiales sobre faduracibn, debera

existir una comunicacién por escrito y debidamente autorizado por el
Gerente de Mercadotecnia.
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Autorizacion de crédito

La autorizacion de créditos se hace conveniente en la actualidad el recurrir a
agencias que se dedican a realizar investigaciones de crédito a clientes
quesalicitan crédito.

Lo anterior porque es muy costoso tener gente que realice este actividad en
especifico. '

Es conveniente buscar agencias que cuenten con cierto prestigio y con una
amplia cartera de clientes esto dard mas seguridad sobre los datos que se
recaben en la investigacion.

Se muestran en el Apendice D ejemplos del tipo de informe de agencias que se
dedican a realizar estas investigaciones, como se observara son muy semejantes
en cuanto al contenido de la informacion.

Los principales elementos que maneja son:

—Descripcidn dei negocio, socios giro comercial, direccion y teléfono.
—Analisis de situacién financieras

—Referencias comerciales de otras empresas que operan con el cliente.

—QObservaciones generales y opinion si se le debe de dar crédito.



interpretacién y Andlisis de los Estados Financieros en funcion de Credito y
Cobranza.

Los Estados Financieros son la fuente de informacién mas importante para
determinar la situacion econdmica por la que pasa un empresa a una fecha o
periodo determinado.

De ahf la importancia de hacer un andlisis detallado de cada uno de los conceptos
que los integran, lo anterior para determinar el riesgo que se corre al otorgar el
crédito a una empresa que no presenta un buen manejo de sus recursos.

Para tener confiabilidad en 1o cifras que se nos presentan deben de cubrir
caracteristicas como las que se mencionan a continuacién.

1) Estados auditados 2) Estados completos 3) Estados actualizados 4} Estados no
alterados 5) Cuentas debidamente clasificadas.

En forma importante los andlisis financieros dependen del uso de razones
(formulas) que en un ultima instancia es una comparacion de datos.

A} Activo Circulante, a Pasivo Circulante

Este razdn es conhocida como “Indice de liquidez" indica que el negocio esta
preparado para cumplir con sus obligaciones puntuaimente y esto implica tener
disponibilidad de efectivo.

El sobrante del activo circulante sobre el pasivo circulante se le llama “capital de
trabajo”
B) Prueba Del Acido

Determina la capacidad inmediata del solicitante al crédito para cubrir su
obligaciones, es encontrar la razén del efectivo mas las cuentas por cobrar en
comparacién con del pasivo circulante.

C) Capital Contable A Pasivo Circulante

Esta razdn indica si la empresa esta financiando sus operaciones con su propio
capital o con acreedores el indice idealesde3at1o02a1.
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L 2}

Como acreedores debemos interesarnos si el sujeto a crédito se financia con sus
propios recursos o con otfros acreedores.

D) Inventarios A Capital De Trabajo

Esta relacién pude indicar por una parte una caida en las ventas o un costo alto
por almacenaje alto de inventarios.

E) Cuentas Por Cobrar A Capital Contable

Esta relacién mide [a dependencia del capital de trabajo en las cuentas por cobrar
ya sea que [a empresa tiene un nivel alto de su activo en créditos otorgados o sus
operaciones de crédito son bajas.

D) Activo Fijo A Capital Contable

Esta relacién mide [a extensién con la cual el capital invertido de una compaiila
esta distribuido en activos no liquidos, o sea permanentes y sujetos a

depreciacion .

También , indirectamente mide la cantidad de capital que queda disponible para
ser invertido en otros activos mas fluidos .

Una inversién alta en activo fijo, coloca una fuerte carga a la empresa, porque
limite su activo circulante, aumenta su posicién de pasivo y puede disminuir sus
utilidades . Un activo fijo excesivo afectara las siguientes razones:

1.-Relacion circulante.

2.-Ventas Netas a capital de trabajo.

3.-Existencias a capital de trabajo.

4 -Pasivo a largo plazo a capital de trabajo.
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F) Dias Cartera

Partiendo de! principio que una venta no se realiza hasta que se cobra, podemos
arribar a la conclusion de la importancia que representa la medicion continua y
comparable de recuperar el crédito.

Para la determinacion del indice de cuentas por cobrar que traducimos en :*DIAS

CARTERA", Existen varios procedimientos que nos serviran de dato comparativo.

CUENTAS POR COBRAR X 360
= Dias cartera

Ventas Anuales
La cifra que se obtenga de esta operacion representara nuestros dias cartera,

Otro procedimiento que posemos citar para la obtencién de los dias cartera de
una empresa es el siguiente.

Cuentas por cobrar al 31 de octubre $ 40,000.00 Determinaciéon de numero de
dias cartera.

Ventas Octubre (31 dias) 22,000.00
Septiembre (30 dias) 23,000.00
61 Dias 45,000.00
7 Dias 5,000.00
54 dias 40,000.00

Como podemos observar en este ejemplo, la determinacién de los dias de cartera
sigue otro procedimiento mas o menos perecido al mostrado anteriormente, sin
embargo es probable que la comparacién con el segundo ejemplo resulte mas
real.

Ya que estamos determinado el promedio de ventas, no de un afio sino del mes
anterior y del mes inmediato anterior y del mes inmediato anterior.
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En este caso también podemos ver que le volumen de ventas es determinante
para el calculo del nimero de dias de la cartera, ya que el saldo de las cuentas
por cobrar le deducimos las ventas de ese mes.

" Y en caso de que exista un sobrante del saldo de las cuentas por cobrar,
determinamos las ventas diarias del mes inmediato anterior.

Comparandolas contra el sobrante de las ventas en relacion a [a cartera, pudiendo
asi determinar el numero de dias con exactitud.

G) VENTAS NETAS A INVENTARIOS

El procedimiento para determinar esta proporcion es el dividir ventas entre
inventarios, a fin de obtener el movimiento de mercanclias y comparar la cifra
resultante con las razones determinadas en periodos anteriores.

Si el movimiento de mercancias de un cliente es més alto que el promedio para su
industria, su negocio est4d probablemente mejor administrado que el término
medio y, si incluimos de inventario es elevado, se puede deducir también que ha
habido un desarrolio en la politica de ventas, o un mejor contro! de inventario.

H) VENTAS NETAS A CAPITAL

Llamada Relacién comercial, mide hasta donde el volumen de ventas de una
empresa esta apoyado por el capital invertido.

Esta relacién es una de las mas importantes, ya que determina el nivel de
equilibrio de ventas para cubrir costos y obtener utilidades.
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1) Utilidad neta a ventas netas

Una base para determinar el riesgo del crédito es la habilidad de una empresa
para producir utilidades.

La proporcién de utilidad neta a ventas netas nos ayuda a estimar la eficiencia de
la administracién de un negocio, no cobstante, esta razén es influenciada por
circunstancias que no reflejan una buena actuacién administrativa, como por
ejemplo una fitma que incrementa sus volimenes de ventas a un bajo precio y,
légicamente, muestra una razén de utilidad a ventas mas bajas que los
competidores, quienes venden un volumen mas pequefic a mas grandes
utilidades.

1.- Andlisis a corto plazo.

Puesto que el interés principal del gerente de crédito ,al conceder el mismo, es la
oportuna recuperacion, el primer paso en el problema clave es la circulacion de
los fondos desde la caja y bancos por inventarios , hacia las cuentas por cobrar y
de regreso a la caja continua o no invariable.

Las restricciones sobre este punto, en cualquier flujo, muy posiblemente reduciran
el nivel de operaciones beneficiosas y originaran un endurecimientc de las
arterias financieras, que puede traer como resultado la insolvencia

y luego la quiebra.

2.- Cuando el crédito se otorga por mas de un aiio estaremos mas interesado por
el futuro del sujeto del crédito .

3.- Decisién de grado aceptable de riesgo en relacion al costo.

Conforme nos movemos de los grupos de clientes que muy probablemente
pagaran sus cuentas, hacia clientes que tiene menos probabilidad de hacerlo,

logramos dos cosas, uno incrementar nuestros ingresos , dos incrementar
nuestros gastos.
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L a cantidad afadida al ingreso, es igual que las ventas adicionales en el tiempo,
menos las cantidades no cobradas. Al hablar de ventas en el tiempo, queremos
decir que un pedido de $100.00 Debemos considerar el valor actual del volumen
futuro de ventas, que pudiera ser obtenido por el cliente, si aceptamos su pedido
inicial.

La cantidad de gastos incrementados consiste en la suma de los gastos de
produccién, administracién y ventas, que se incrementaran si se acepta el pedido,
adicionados a los costos de cobranza.

Después de haber analizando la situacién financiera por la que atraviesa un

cliente, es conveniente realizar una relacion directa del riesgo, en relacion al costo
que ocasiona una venta 0 un crédito.
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Utilidad Neta -Impuestos
. Productividad del Capital Pagado

Capital Pagado

El indice de este ultimo caso debe ser superior al 20 pero no debe
pensarse como regla general.

Provisioén Para Cuentas Incobrables

Toda empresa que otorga crédito, tendra por mas cuidado que se tenga en
la evaluacion de los clientes y en las gestiones de cobranzas algunas
cuentas incobrables.

Esto hace necesario el tener una provisiéon para cuentas incobrables, que

se basara en el historfal de la propia empresa ya que los porcentajes
varian mucho segdn los sectores econdmicos.
A pesar de lo anterior podemos tomar como referencia el siguiente cuadro,
de un estudio realizado en México por la Nacional Crédito. Asociacion a la
cual hace referencia Pedro Woessner en su libro: Manual de cobranzas,
Teoria y Practica, Ed. Diana:

Meses desde el vencimiento Porcentaje de perdida

Burivsierises  eveninne 13%
4....... v 18 %
L — 21%
- 37 %
) I S, 63 %
24.... v T 7%
36 i 88 %
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Punto De Equilibrio De La Empresa

El punto de equilibrio de una empresa es el nivel de ventas en donde sus
gastos y costos son iguales a sus ventas.

A partir de este punto la empresa comienza a ganar dinero .

En la medida que las ventas suben por encima del punto de equilibrio, se
empiezan a generar utilidades.

Para calcular el punto de equilibrio se sugiere previamente el separar los
gastos fijos de los gastos variables.

Gastos fijos son aquellos que siempre permanecen, aunque no se venda.
Como puede ser, Renta, Salarios fijos, depreciaciones, efc.

(Gastos variables son aquellos que aumentan o disminuyen segln las
ventas de la empresa, tales como: Mercancia, para venta, materias primas,
comisiones a vendedores, energia eléctrica para el funcionamiento de la
planta, efc. .

Una vez separados estos gastos se utiliza la siguiente formula:

Gastos Fijos

Gastos Variables

Ingresos por Ventas
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Calculo Del Punto De Equilibrio De La Liquidez

Para calcular el punto de equilibrio de la liquidez, debemos tomar en cuenta
que los costos o gastos fijos incluyen partidas que no requieren desembolso
de efectivo, como son las depreciaciones.

En consecuencia para calcular el punto donde la empresa cubre todas sus
erogaciones de efectivo y a partir del cual comenzara a tener liquidez se
calcula asl: '

Gastos fijos --Depreciaciones

Gastos Variables

Ingresos por ventas
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COSTO DE LA CARTERA

el ES:
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Control operativo envia
facturas & Crédito y
Cobranzas

'

Se clasifican las facturas
y se someten a revision.

:

Se realzata
programacién semana
de visitas para revisién y
cobro de facturas en
base a horarios y
ubicacién de clientes

!

Se realiza la
programacién semanal
para revisién y cobro de

facturas

'

Se cobra el cheque y se
compara con las factura
' que amparan su importe

iste diferencia
entre el monto de
la factura y el
cheque

Se procede ala
cancelacién de la cuenta
por cobrar
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Es autoservicio

Se presenta reclamacion
al cliente para aclarar a

que se debe esa
diferencia

a diferencia es por
una promocién o
precio especial
olorgadoala
cadena

Se aclard la
reclamacién

Continua formando parte del
saldo de cliente el cual se le
cobrard posteriormente

Si

Se procede a elaborar nota de
crédilo y a cancelar Ja cuenta
por cobrar

Se asienta c;:mo partida
en conclliacién por
diferencia en pracio

DIAGRAMA DE FLUJO DE LA RECUPERACION DE LA COBRANZA
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Determinacion De Politicas De Crédito

Ya hemos dicho que el area de Crédito y Cobranzas pertenece al area
Financiera de la empresa. Sin embargo es el vendedor quien para efectos
practicos otorga al cliente la posibilidad de crédito.

Esto representa una problematica muy especial ya que existen varics as-
pectos, que pueden resultar conflictivos.

A continuacién mencionaremos algunos :

1.- El vendedor trata de obtener Ia venta a como de lugar, y el camino mas
facil para lograrla es prometiendo un crédito que no siempre es
indispensable, para lograr la venta, y no siempre serd aprobado: lo que
antagoniza al cliente con nuestra empresa.

2.- El vendedor trata de vender mucho para aumentar sus ventas y en oca
siones, crea problemas de liquidez en el cliente, vendiéndole mas de o
puede, vender en un periodo determinado creando problemas de liquidez al
cliente

3.- El vendedor promete al cliente fechas de entrega y otras condiciones,
que | no se cumplen, como son descuentos, bonificaciones, etc.
Ocasionando asi que el cliente nos retrase, el pago " para desquitarse " .

4.- Muchos vendedores, si no es que la mayoria, cobran sus comisiones
contra la entrega y no por la venta que se cobra, lo que propicia que le den
poca importancia a la recuperacion.

5.- Existen en muchas empresas descuentos por volumen de compra lo que
incentivo al cliente a comprar en cantidades mayores, esto le crea
problemas, de liquidez y en consecuencia, de pago. Ademas lo anterior crea
cuentas atrasadas mas grandes y dificiles de cobrar.

6.-E! créditc debe otorgarse unicamente a aquellas empresas que no
comprarian si no lo otorgamos, puesto que el crédito es un financiamiento
para aumentar las ventas y no un mal necesario para la empresa, los
créditos innecesarios son costos que no tienen razdn de ser..
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Con lo mencionado anteriormente ninguna empresa se hace exenta de que
se presenten problemas en la operacidon del crédito por tal motivo se hace
necesaria implementar normas y procedimientos para reducir el riesgo de
perdidas en el otorgamiento del crédito

A continuacién mencionaremos normas y reglas que deben ser adoptados
como politica en un departamento de crédito.

—El crédito solo debe ser otergado para conseguir una venta que
normalmente contado no se lograria.

~Todo crédito deberd ser siempre previamente aprobado por el
Departamento, de Crédito y Cobranza y la Direccién General

--Debe evitarse realizar promesas al cliente las cuales resultan dificiles de
cumplir, tales como descuentos por pronto pago, bonificaciones sobre venta
efc. '

—-Las comisiones a los vendedores le deberdn ser pagadas al vendedor
contra, la recuperacion total del crédito.

—Los descuentos por volumen de ventas solo deberdn otorgarse en ventas
de contado, evitando asi incentivar al cliente a debemos cantidades
mayores.

--Trantandose de clientes nuevos o clientes que han tenido retrasos en el
pago, se debe procurar vender al contado o en cantidades mas pequefias
haciendo pedidos programados.

De esta forma desahogaremos al cliente y las cuentas por cobrar seran mas
pequenas.

—Establecer por escrito en nuestros pedidos los intereses moratorios que se
cobraran al cliente en caso de retraso en sus pagos o cargos por cheques
devueltos '

—-En el caso de cargos moratorios debe quedar claro que no es una opcién
para el cliente si no una penalizacion que ademas. le perjudica en el manejo
de su crédito.

--Se hace necesario que el cliente proporcione toda la informacion financiera
respecto al estado que guarda la empresa al momento de hacer la solicitud
de crédito.
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Conclusién

Nadie puede asegurar que al otorgar crédito se va a estar exento de alguna
perdida por cuentas incobrables .

Sin embargo el riesgo se puede disminuir a un minimo analizando cada elemento
en el otorgamiento del crédito(caracter, capital,capacidad de pago, condiciones
econdmicas).

Una buena investigacién de todos los elementos mencionados anteriormente
lograra que el aumento de las ventas a crédito no se vuelva en .contra de la
empresa.

Las condiciones econdmicas de escasa liquidez ha obligado a varias empresa a
cambiar sus ventas que tradicionalmente eran de contado a ventas de credito.
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Procedimientos De Cobranza

En caso de existir clientes morosos el Jefe de Crédito y Cobranzas esta
facultado para suspender el servicio a través de la unidad operativa que
corresponda. En el caso de cuentas claves se coordinara la recuperacion
con el area de Mercadotecnia.

E! Gerente de Crédito y Cobranzas, es la tnica persona facultada para la
reanudacitn de crédito a un cliente suspendido.
Se estipulan tres vencimientos para la suspension del crédito, de no tener
una respuesta, se procede a suspender servicio.

En el caso de cheques devueltos, se debera suspender el crédito en forma
indefinida a todos aquellos clientes que presenten tres cheques devueltos,
en un plazo de seis meses.

Para cuentas clave se determinara la suspension del crédito dependiendo
de la negociacion de Mercadotecnia, Depto. Credito con la cuenta clave.
Cuenta clave se denominan a aquellos clientes que se les considera de vital
importancia para la empresa ya sea por tener contratos especiales o por el
volumen de compra.

En caso de presentarse cuentas consideradas como irrecuperables, estas
deberan ser turnadas al Departamento Legal integrando toda la documenta
cion que ampara el adeudo asi como de los tramites realizados para su
recuperacion. Asi el departamento legal o despacho privado se encargara
de su recuperacion.

Para la cancelacién de una cuenta irrecuperable, deberd existir una
comunicacion por escrito autorizada por el Gerente Legal y o Direccion
General donde se compruebe que se han agotado todos los recursos para
su recuperacié

Los plazos a crédito seran fijados en base a la importancia que represente,
cada cliente y podran ser 8, 15, o 30 dias.
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En caso de existir situaciones especiales no contempladas dentro de los
pamrafos anteriores, estas seran tratadas directamente por el Gerente
General, junto con el Gerente de Area que correspondiente.

Los unicos clientes que se consideran con un termino especial, son los
Autoservicios, ya que tienen un plazo de crédito a 30 dias, sin embargo en
base al sistema de pago que ellos tienen, la recuperacién real de sus
adeudos es de 45 dias. En estos casos, se continua con el tratamiento del
crédito a 30 dias, ya que de formalizarse el periodo a 45 dias se corre el
riesgo de que por el sistema de pago que ellos realizan, se provoque que la
recuperacion de los créditos sea hasta de 60 dias.
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Proceso de Cobranza
Estrategias, Técnicas, Herramientas, Métodos, Politicas.

Politicas

En la situacion actual se hace necesario contar con normas, procedimientos,
para tener un correcto desarrollo de las actividades encammadas a recuperar
cuentas y documentos de venta a crédito.

—Debe tenerse un expediente del cliente, en el cual se incluye la investigacion
de crédito con las caracteristicas relacionadas con el cliente como : Contratos,
convenios, cartas enviadas por el cliente o enviadas por el departamento de
crédito, todo esto con la finalidad de tener por escrito las condiciones en las
que se otorga el crédito.

--Establecer la forma en la que el cliente realizara sus pagos, por ejemplo: via
transferencia de fondos en cuenta bancaria, correo, visita cobrador, visita
personal del cliente a la empresa.

—Debera establecerse la periodicidad y horario de pago ,realizar una
programacion de rutas para los cobradores.

--Fijar condiciones financieras en caso de que las haya como :porcentaje de
tasas de intereses moratorios, comisiones por cheque devuelto.
Doecumentacidn de letras y pagares, garantias como escrituras de un bien
inmueble o facturas de maquinaria o varios endosos, descuentos sobre pronto
pago .

--Especificar requisitos en la revision de facturas para cobro, como :Numero.
de copias de facturas, sellos y firmas de las personas encargadas de recibir el
producto, ordenes de compra anexados a la factura.

—Especificar las condiciones en las cuales una cuenta se turnara al
departamento legal o despacho de abogados.
Ademas de quien estafacultado para autorizario.

—E! manejo del dinero en efectivo o documentos si es prudente manejario en el
departamento, que en las condiciones econémicas y sociales actuales resulta
muy riesgoso manejario en efectivo.

—Al termino del pago se determina la entrega del fipo de documentos ya sea
facturas, letras o pagares.

-En depésitos de cheques debe indicarse si se aceptaran cheques pos-
fechados, es una operacién muy comin en el mercado mexicano.
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--La forma en que los cobradores elaboran los depésitos ya sea directamente
en &l banco con ficha de deposito o relacion de cheques con deposito en el
departamento de caja general.

—Determinar en que circunstancia se pedira al cliente un cheque de caja o

o cheque certificado estas dos formas evitan tener cheques devueltos.

--Para efectos de determinar una cuenta incobrable y en que condiciones, debe
considerarse como incebrable y quienes deben autorizar Revarla a resultados.
—En que casos o circunstancias debe de documentarse una deuda en vista de
la incapacidad del cliente de cubrir su adeudo a corto plazo.

En que casos se pedira intervencion o cocperacién de ventas y/o
mercadotecnia. : ‘

—En la gestion de la cobranza establecer la periodicidad y rutas de la cobranza
en las cuales los cobradores deberan de rendir un informes y entregar
documentacién.

—Establecer personas estan autorizadas para otorgar descuento sobre pronto
pago, bonificaciones sobre venta etc.

—Establecer con cada uno de los clientes los requisitos por escrito que requiere
para que sea tomada a revisidn y posteriormente sea pagada.

—-Sera necesaric la elaboracion de presupuestos de cobranza mensuales
semestrales o0 como se requieran para la determinacién del flujo de efectivo.
Asl como los diferentes informes sobre la situacién de la cartera de clientes
determinando cuando y a quien serén dirigidos.

—Establecer incentivos en caso que lo considere conveniente la empresa
sobre la cobranza.

—No se reciben pagos parciales sobre documentos.

Determinar junto con el consejo de Administracion o Direccién que tipo de
informes serdn los que sean mas Utiles por ejemplo: La antigiiedad de saldo,
rotacion de cartera que se mencionan posteriormente.
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Técnicas e Instrumentos Para Una Cobranza Eficiente

Uno de los principales errores en que se cae al realizar la funcién de la
cobranza es creer que la falta de recuperacion de ventas a crédito se debe a
las condiciones econdémicas dei pals, que no se puede negar que tiene una
influencia en importante. Sin embargo la mayor de las veces es por carecer de
conocimientos, en las dreas administrativas, contables, legales y mercadotecnia

Asi como falta de habilidades personales, como son juicio, determinacion,
capacidad para inspirar confianza, fimeza, capacidad de convencimiento, y
desarrollo personal.

Todas estas caracteristicas en el personal de un departamento de cobranza
influyen directamente en el desarrollo de un buen desemperio de la cobranza,
para lo cual en estos parrafos ,se abarcaran las principales técnicas e
instrumentos que se deberdn tener para un desarrollo optimo de la cobranza.

Antigliedad De Saldos

La Antigiledad De Saldos es el instrumento mas utilizado en el analisis
cuantitativo de la cobranza por su versatilidad, cbjetividad en la presentacién
de estados de cuenta de la cartera de clientes.

En dicho estado se enlistan los clientes presentando columnas de venci-
miento, del 30, 60, y 90, en las cuales ias facturas se acomodan de acuerdo
al vencimiento de cada factura, asi como el total por columna como se
muestra en el ejemplo No. 3y 4

A simple vista se determina el vencimiento de facturas que se tienen de los
clientes, y poder identificar las facturas con mayor antigiledad .

Esto nos ayuda a poner en practica los métodos de cobranza para recuperar
las cuentas mas atrasadas .

De ahf toma importancia el uso de este estado de cuenta ya que comao
sabemos el principal objetivo de la cobranza es cobrar oportunamente.

Si se carece de esta herramienta se hace prioritario encargar al Departamento
de Sistemas ( si se cuenta con e!), 0 en su caso a una empresa de
implantacién de sistemas de informacion, se haga cargo de implementarlo en
la empresa.
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SISTEMA: AR

MANDATO: AGEARI
TITULO: RESUMEN DE EDAD DE CUENTAS POR COBRAR AL31-DEC-97

08:34:39

REANSA DEC.V. HOJA 1
07-JAN-98

FACT No REF No. FECHA TRANS 0-30 >DE30 >DE 60 >DE 90

20009 CONCESIONES EXCLUSIVAS, S.A.

FO84643L X15%6
FO85327L X3226
FOB85974L X3228
FO86450L X3230
F08665TL X4628
FO87093L X3404
FOE7302L X1929
F(087558L X2747
FOB8431L X3405
FO88913L X4014
FO89330L X4951
FOB9760L X401)
FO90058L X5145
F090261L X5416
FO90659L X2447

25-NOV-97
28-NOV-97
02-DEC-97
04-DEC-97
05-DEC-97
08-DEC-97
09-DEC-97
10-DEC-97
16-DEC-97
18-DEC-97
20-DEC-97
23-DEC-97
24-DEC-97
26-DEC-97
29-DEC-97

27720.00

6590.00
9702.00
9259.00
7392.00
2310.00
15701.50
2246530
36457.00
1052530
25858.50
9870.40
13860.00
23025.00
4620.00

FO85327L FOBS327L 29-DEC-97 **** -19.00

FO90916L X2448

30-DEC-97

31750.00

EDAD TOTAL 257091.00 222781.00 34310.00 0.00 Q.00

20010 SUPER POZOLE, S.A. DEC.V.

FO8B222L X4672
FOB9096L X4537

15-DEC-97
19-DEC-97

FO89572L X502 22-DEC-97

FO90059L X3299

EDAD TOTAL

24-DEC-97

46.20
92.40
138.60
277.20

55440 554.40  0.00 0.00 0.00

20011 PEZZACORP, S.A.DE C.V.

FO85961L X489
FO87276L X529
FOB8410L X626
FO89560L X761
F0900441 X818
FO90408L X830
FO90898L X841

02-DEC-97
09-DEC-97
16-DEC-97
22-DEC-97
24-DEC-97
27-DEC-97
30-DEC-97

4068.50
2521.50
5124.00
1940.40
2433.90

567.00
3255.00

EDAD TOTAL 19916.30 1991630  0.00 0.00 0.00

20015 PRODUCTORA DE MEDIOS, S.A.

FOBO791L X2101

03-NOV-97

FOQ0817L X4753 29-DEC-97

3515.00
5985.00

EDAD TOTAL 9500.00 5985.00 351500 000 0.00

EJEM.3
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TITULO: RESUMEN DE EDAD DE CUENTAS POR COBRAR AL31-DEC-97
08:34:39 "

FACT No REF No. FECHA TRANS 0-30 >DE30 >DE60 >DE9%

20008 ALGASES.A.DEC.V.

. FO87547L X546  10-DEC-97 2431.80
FOBBOSOL X542 12-DEC-97 3426.40
F088409L X617 16-DEC-97 2068.60
F088676L X663 17-DEC-97 5172.40

. FO89088L X655 19-DEC-97 2864.40
F089555L X619 22-DEC-97 2728.00

20009 CONCESIONES EXCLUSIVAS, .
FO84643L X15%96 23-NOV-97 27720.00
F085327L X3226 28-NOV-97 6590.00
F085974L X3228 02-DEC-97 9702.00
FO86450L X3230 04-DEC-97 9259.00
FOB6657L X4628 05-DEC-%7 7392.00
FO87093L X3404 08-DEC-97 2310.00
FO87302L X1929 09-DEC-97 15701.50
FOB7558L X2747 10-DEC-97 22469.30
F0B8431L X3405 16-DEC-97 36457.00
F083913L X4014 13-DEC-97 10525.30
FO89330L X4951 20-DEC-97 25858.50
FO89760L X4011 23-DEC-97 9870.40
FO90058L X5145 24-DEC-97 13860.00
F090261L X5416 26-DEC-97 23025.00
F090659L X2447 29-DEC-97 4620.00
FO85327L FO85327L 29-DEC-97 **** -19.00
F090916L X2448 30-DEC-97 31750.00

EDAD TOTAL 257091.00 222781.00 34310.00 0.00 0.00
20010 SUPER POZOLE, 5.A. DE C.V.

FO8B222L X4672 15-DEC-97 46.20
FOBO096L X4537 19-DEC-97 92.40
F089572L X502 22-DEC-97 138.60
F090059L X3299 24-DEC-97 277.20
EDAD TOTAL  554.40 554.40 0.00 ¢.00 0.00
S 20011 PIZZACORP, S.A.DEC.Y.
FO85961L X489 02-DEC-97 4068.50
FOB7276L X529 09-DEC-97 2527.50
FOB8410L X626 16-DEC-97 5124.00
. F089560L X761 22-DEC-97 1940.40
: FO90044L X818 24-DEC-97 2433.90
FO30408L X830 27-DEC-97 567.00
F090898L X841 30-DEC-%7 325500
EDAD TOTAL 1991630 19916.30  0.00 0.00 0.00
EJEM. 4
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Rotacién de Dias Cartera

Estas formulas nos indican los dias que tardamos en recuperar nuestras ventas
a crédito, que a continuacién se detalla.

Ventas A Crédito
= Promedio De Venta Diaria

30 Dias

Saldo De Cartera
= Dias Cartera
_Promedio de venta diaria

Este instrumento nos representa de una forma concreta y global como es el
comportamiento de nuestra cartera de clientes hay que tormar en cuenta que
para la objetividad de esta formula debemos contemplar a los clientes que
tienen un mismo plazo de crédito. Grafica No4y 5

Detalle De Pago o Historia De Pago

En este reporte se concentra la informacion de las facturas pagadas por el
cliente, el informe tiene la finalidad de tener un concentrado de los pagos
realizados a determinado tiempo.

Es decir se puede elaborar un resumen cada periodo que se requiera de los
pagos de determinado cliente, normalmente se elabora cada mes.

Los datos contenidos en el también se pueden utilizar para aclaraciones con el
cliente en el supuesto que se tenga que aclarar algun pago.

También se puede llevar un detalle, cliente por cliente de factura por factura, de
ingreso diario hasta llegar a un informe total por mes de ingresos.

De este reporte se genera el total de ingresos por cobranza del departamento
de crédito cobranza en un periodo determinado, aungue también no lo puede
generar otro departamento como por ejemplo, Tesorerfa .

Sin embargo es mas directo en nuestro reporte el cual se utilizaria directamente
en la elaboracién del un comparativo con ventas crédito en el mismo periodo
como se muestra en el Ejemplo No 3

Los datos que contiene el detalle de pago es el siguiente:
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No. de Factura

Aparecera el No. de factura que corresponda a el pago ya aplicado, en este
renglén hay que tomar en cuenta que clientes especiales se descuenta de una
o varias facturas un descuento especial, autorizado por mercadotecnia, o una
devolucidn de producto por lo cual se elabora un documento llamado Nota de
Crédito, para ser descontado en el momento del pago.

Referencia
Se indicara el No. de crédito por bonificacion, descuento por pronto pago, el

pago a cuenta del cliente, se repite la factura pagada, también se pueden
presenta cargos por diferencia en pago.

Fecha Transaccion.

Aparecera la fecha de realizacién de la transaccién o de la transferencia de
deposito electrénica en su caso, esto se detalla en el tema de descripcién de
métodos de pagos varios y tipos de clientes.

Valor Factura.
Aparecerd el monto original de la factura y en otra columna el pago realizado.

Historia De Clientes Con Saldos

A diferencia de antigliiedad de saldos que presenta los estados de venta crédito
con vencimiento de 30, 60, y 80, en cambio la historia de clientes con saldos
solo presentara en una columna las facturas pendientes de pago, nos servira
basicamente para enviar estados de cuenta con avisos de advertencia o
aclaraciones a nuestros clientes.

En el cual se detallara el total de facturas vencidas a un determinado pericdo,
también, incluird abonos realizados por el cliente en el caso de que haya

/incurrido en pagar parcialidades de facturas.
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Nos ofrecera un saldo por factura, un saldo por cliente y un saldo total de
cuentas por cobrar a una determinada fecha.
A continuacién se detallan los conceptos que requiere este reporte.

No. de Factura,
Aparecera el No. de factura pendiente de pago.

Referencia, el No. de factura o Nota de Crédito que se aplicara.

Fecha transaccion
Aparecerd la fecha de la factura o fecha del pago parcial.

Descripcién.

Indica el tipo de movimiento que se realizaron ya sea factura pagada en su
totalidad o del documento que se dio de alta por un por un pago a cuenta de la
factura. Nota de crédito o nota de cargo por diferencia en pago.

Valor Factura. Aparecera el monto original de la factura a la que se le estan
realizando los movimientos, o bien el manto del pago recibido para saldar Ia
factura en cuestion.

Saldo.

Aparece el importe total pendiente de pago de las facturas para que se liquide.
Ejemplo4y5
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MANDATO: MESPAGO
TITULO: REPORTE MENSUAL DE PAGOS EN CREDITO Y COBRANZA

07-JAN-98

08:54:19
COD. TIFO POLIZA FECHA CLIENTE FACTURA CHEQUE DESCRIPCION PAGO
2 ¢ Pi.00003 03-DEC-97 10012 FO66552L. 1970  BITAL 2219130
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10012 FO66807L 1970  BITAL 16083.00
2 0 PLOODO3 03-DEC-97 10012 F066808L. 1970  BITAL 19909.80
2 0 PLO0003 03-DEC-97 10012 FOG66809L 1970  BITAL 16137.00
2 0 PLODOD3 03-DEC-S7 10012 FO66810L. 1970  BITAL 7228.35
2 0 Pi.00003 03-DEC-57 10012 F066834L. 1970  BITAL 2514.15
2 0 Pi.00003 03-DEC-97 10012 FO66974L 1970  BITAL 22413.60
2 0 P1.O0003 03-DEC-97 10012 F066975L 1970  BITAL 5634.00
2 0 PL00003 03-DEC-97 10012 F066976L 1970  BITAL 19738.80
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10012 FO675101. 1970  BITAL 17983.80
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10012 FO67905L 1970  BITAL 26820.00
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10012 FO67906L. 1970  BITAL 18118.80
TOTAL CLIENTE: 194772.60
2 ] PLODOO3 03-NOV-$7 10071 FO64456L. 0203 BANAMEX 1218.00
2 0 PLODOO3 03-NOV-97 10071 FO64457L 0203  BANAMEX 226.80
2 0 PL.OOOO3 O3-NOV-97 10071 F064593L 0203  BANAMEX 798.00
TOTAL CLIENTE: 224280
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10078 FO63061L 3140  SERFIN 264.60
2 0 P100003 03-DEC-97 10078 F068306L. 3140  SERFIN 273.00
TOTAL CLIENTE: 537.60
2 0 PL0O000Y 03-DEC-97 10079 FO66995L 7305  CITIBANK 1645.60
2 0 PL.O0003 03-DEC-97 10079 FO67273L 7305  CITIBANK 1802.00
2 0 PL.OOOO3 03-DEC-97 10079 F067526L. 7305  CITIBANK 1492.20
2 0 PLOOO0O3 03-DEC-97 10079 FO67788L 7305  CITIBANK 3751.80
2 0 PL.O0GG3 03-DEC-97 10079 FO6B307L 7406  CITIBANK 2553.20
TOTAL CLIENTE: 11244,80
2 0 PLO00O3 03-DEC-97 10118 FO68019L 0020 BANAMEX 5094.60
2 0 PLOOGO3 03-DEC-97 10118 F0682621. 0020 BANAMEX 4460.40
TOTAL CLIENTE: 9555.00
1 1 PLOOOO3 03-NOV-97 10258 G005 159L DIF.EN PRECIO 89.65
2 0 Pi.00003 03-NOV-97 10258 FO618231. 4524  BANAMEX 3044.49
2 0 P1.O0003 03-NOQV-97 10258 F061974L 4524  BANAMEX 2621.63
2 0 P100003 03-NOV-97 10238 FO62108L 4524  BANAMEX 87276
TOTAL CLIENTE: 6449.23
2 0 P1.00003 03-NOV-97 10263 FO62109L 4524  BANAMEX 2080.02
TOTAL CLIENTE: 2080.02
2 [¢] PL.O0OOO3 03-NOV-97 10265 FOS2110L 4524 BANAMEX 1018.51
2 0 PLOO0O3 03-NOV-97 10265 F062255E 4524  BANAMEX 195.60
2 i} PL.O0O0O3 03-NOV-97 10265 FO62256E 4524  BANAMEX 225.00
TOTAL CLIENTE: 1439.11
EJEM. 4
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<FF>S1STEMA: AR IRVASA DEC.V,

MANDATO: MESPAGO 07-JAN-98
TITULG: REPORTE MENSUAL DE PAGOS EN CREDITO Y COBRANZA

08:54:19

COD. TIPO POLIZA FECHA CLIENTE FACTURA CHEQUEDESCRIPCION PAGO

2 0 PLOD003 03-NOV-97 10280 F054617L 6082  BMN 646.80
b3 ¢ P1.O0003 03-NOV-97 10280 FO64618L 6082  BMN 205.80
2 0 PI.O00D3 03-NOV-97 10280 F064619L. 6082 BMN 168.00
2 0 PLODOO3 03-NOV-97 10280 FO64620L 60832 BMN 252.00
2 o PLOO003 03-NOV-97 10280 FO54761L. 6082  BMN 113.40
TOTAL CLIENTE: 2205.00
2 0 P1.O0003 03-NOV-97 10282 F0565202L 8329  BANAMEX 415,80
2 0 P1.O0003 03-NOV-97 10282 F065335L 8329 BANAMEX 453.60
2 0 Pi.00003 03-NOV-97 10282 FO657521. 8329  BANAMEX 491.40
2 0 P1.00003 03-NOV-97 10282 F065753L. 8329  BANAMEX 529.20
TOTAL CLIENTE: 1890.00
2 0 PLODOO3 03-NOV-97 10409 FO65350L 2078 ATLANTICO 726.60
2z 0 PLOODO3 03-NOV-97 10409 FO65616L 2078  ATLANTICO 1012.20
TOTAL CLIENTE: 1738.30
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10423 FO66667L 1399  BANAMEX 1790.28
2 0 PL.OO003 03-DEC-97 10423 FO65948L 1399  BANAMEX 1121.37
2 0 P1.0GOO3 03-DEC-97 10423 F067234L 1399  BANAMEX 1837.53
2 0 PLO0OG3 03-DEC-97 10423 FO57477L 1399  BANAMEX 1308.96
2 0 PLO0CO3 03-DEC-97 10423 FOs7751L 1399  BANAMEX 1287.60
2 0 PLO00O3 03-DEC-97 10423 F068024L 1399 BANAMEX 2057.14
2 0 P1.00003 03-DEC-97 10423 FO58265L 1359  BANAMEX 118827
TOTAL CLIENTE: 10591.15
2 4] PLO0D003 03-DEC-97 10456 F066253L 0237 BANCOMER 1726.20
2 0 PLO0QO3 03-DEC-97 10456 F067623L 0237 BANCOMER 1268.40
TOTAL CLIENTE: 2994.60
2 0 PL.O0003 03-DEC-97 10457 FO65918L 0237  BANCOMER 1138.20
2 [t} Pi.00003 03-DEC-97 10457 FOGT566L 0237  BANCOMER 1293.60
TOTAL CLIENTE: 2431.80
2z 0 PL.OOOO3 03-NOV-97 103561 FO63056E 4193  BANAMEX 1125.00
2 0 PLO0GO3 03-NOV-97 10561 FO63057L 4193  BANAMEX 535550
2 ¢ PLOQOG3 03-NOV-97 10561 FO63343E 4193  BANAMEX 1245.00
2 0 PLOCDO3 03-NOV-97 10561 FO63344L 4193  BANAMEX 6935.90
2 0 PLOO0O3 03-NOV-97 10561 FO63602L. 4193  BANAMEX 8932.70
2 0 PLO0DOO3 03-NOV-97 10561 FO63603E 4193  BANAMEX 1455.00
3 0 PLODOO3 03-NOV-97 103561 N024541E APLIC. DE N/C.R. -3405.00
TOTAL CLIENTE: 21644.50

EJEM. 5



LA

TITULO: RESUMEN DE EDAD DE CUENTAS POR COBRAR AL31-DEC-97

08:41:36
FACT No REF No. FECHA TRANS 0-30 >DE30 =>DE60 >DE?90
10082 PASTELERIA ELIZONDQ, S.A. '
NO026189E 00088 29-NOV-97 *ss» -200.00
FO70249E X0088 - 29-NOV-97 360.00
FO70250L X088 29-NOV-97 10605.10
FO71107L X100 06-DEC-97 5594.10
N026914E 00120 20-DEC-97 ** -80.00
FO72634E X0120 20-DEC-97 144,00
F072635L X120 20-DEC-97 11418.80
NO027162E 00130 27-DEC-97 *** -280.00
F073324E X0130 27-DEC-97 504.00
F073325L X130 27-DEC-97 8906.00
EDAD TOTAL 36972.00 26206.90 10765.10 0.00 0.00
10084 PAM PAM, SA.DEC.V.
FO70491L X951 01-DEC-97 1575.00
FOT72730L X1205 20-DEC-97 365.00
FO72731L X1207 20-DEC-97 1050.00
EDAD TOTAL 2990.00 1415.00 1575.00 000 000
10079 ELCRISA, S.A.DEC.V.
FOT0114L X5854 28-NOV-97 **¢* 2.00
F072033L X4428. 16-DEC-97 445540
FO72504L X6949 19-DEC-97 1130.00
F072927L X7885 23-DEC-97 3426.40
EDAD TOTAL 95013.80 901130 200 000 000
10076 COMERCIAL SUPER ALIANZA, S
FO717911. X7124 12-DEC-97 1698.00
FO72193L X7108 17-DEC-97 1086.30
FO72502L X7122 19-DEC-97 1132.00
F072926L. X9555 23-DEC-97 1726.00
FOT3473L X9561 29-DEC-97 607.80
EDAD TOTAL 6250.10 6250.10 0.00 000 0.00
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TITULO: RESUMEN DE EDAD DE CUENTAS POR COBRAR AL3[-DEC-97

FACT No REF No. FECHA TRANS 0-30 >DE30 > DE&0 >DE%90
10003 JORGE CASAS SANCHEZ 0 .SD 000 LPDT

FO72015L X7107 16-DEC-97 17946.80

FO72181L X8355 17-DEC-97 13380.00

F072327L X8801 18-DEC-97 50684.00

FO72791E X09552 22-DEC-97 13500.00

FO72792L X9552 22-DEC-97 161920.00

FO72909L X9556 23-DEC-97 250600.00

FO73304L X 10851 27-DEC-97 13690.00

FO73458L X9563 29-DEC-97 5960.00

EDAD TOTAL 302080.80 302080.80  0.00 0.00 0.00

10059 COMERCIALIZADORA LA VACA

FO68928L X223  17-NOV-97 172.26

FO69211L X767 - 19-NOV-%7 1621.51

F069627L X702 24-NOV-97 375.94

F069928L X472  26-NOV-97 80.64

FO70205L X477 28-NOV-97 322.56

FO70490L X950 01-DEC-97 201.60

FO70787L X949 03-DEC-97 241.92

FO71069L X957 05-DEC-97 504.20

FO71323L X961 (08-DEC-97 402.90

FOT1584L X1111 10-DEC-97 1307.70

FO71880L X1i18 12-DEC-97 304.20

F072293L X1154 17-DEC-97 425.16

FO72590L X1158 19-DEC-97 301.60

F072773L X1163  21-DEC-97 201.60

FO72891L X1166 22-DEC-97 351.60

FO73148L X1169 24-DEC-97 41571

FO73280L X1081 26-DEC-97 425.16

FO073551L X1220 29-DEC-97 675,16

FO73841L X1475 31-DEC-97 856.26

EDAD TOTAL 9387.68 6613.17 2774.51 0.00 0.00



COMPARATIVO DIAS CARTERA

FORMULAS PARA DERMINAR DIAS CARTERA

VENTAS SALDO CARTERA DEL MES
PV, M. = ——m

DIAS DEL MES PROMEDIO VENTA DEL MES

GRAFICA AUXILIAR DEL COMPARATIVO

timestre 1
trimestre 2
trimestre 3

trimestre 4

1994
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GRAFICA SOBRE EL COMPORTAMIENTO DE LOS DIAS CARTERA

MESH T N EMPRESA

. DIAS CARTERA

50 L] [ ]
45
40
35 B0  GRAFICA SOBRE EL
30 COMPORTAMIENTO DE LOS
25 DIAS CARTERA N. EMPRESA !
20 s} GRAFICA SOBRE EL '
i COMPORTAMIENTO DE LOS |
DIAS CARTERA N. EMPRESA '
19 | ] GRAFICA SOBRE EL \
5 COMPORTAMIENTO DE LOS *
0 S . » DIAS CARTERA N. EMPRESA
ENERO ABRIL  JuLlo ©CTUB ®  GRAFICA SOBRE EL |
RE | COMPORTAMIENTO DE LOS |
© DIAS CARTERA N. EMPRESA |

7
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Descuento Por Pronto Pago

Como sabemos que el atorgar el crédito viene implicita una serie de costos
para su recuperacion, que se supone vienen gravados en el precio de venta
para sostener una utilidad aceptable sobre el producto.

Por ende, un descuento por pronto pago indica una disminucion de esta
utilidad. Sin embargo esta disminucidn debe estar justificada con obtener el
efectivo en la mano, para cualquier eventualidad o en su caso ahorrar costos
por pagos vencidos 0 morosos.

Motivacién para el Pago o Negociacion de Pago

En este sentido corresponde al ejecutivo de cobranzas gque la mayoria de
nuestros clientes desean pagar y que solo pocos son los que tienen la mala
intencién de no pagar. .

El trato hacia los clientes debe ser de una manera cortez, concisa haciéndolos
sentir obligados a dar una respuesta a nuestros insistentes avisos, sin
desviarse de nuestra principal objetivo que es recuperar la cuenta la sin perder
al cliente, para esto contamos con diversas maneras de llegar a este fin.

Como lo menciona John W.Seder en su libro, el resentimiento del cliente por no
pagar comienza en que nosotros tenemos sobre el tener mas poder por el
hecho de que nos debe, este es un normai sentimiento del hombre hacia los
demads.

Es asi como nos damos cuenta, que en la naturaleza del hombre hay actitudes
consientes e inconscientes, en las cuales nos podemos basar para lograr
nuestro objetivo

El C.P. Victor E. Molina, menciona varias de estas actitudes la del prestigio
cuando se toca el status del cliente, es decir su orgullo y autoestima, suele ser
muy eficaz hacerle ver al cliente, que su posicién como cliente de reconocido
prestigio se vera envuelto en situaciones pecaminosas que dafiaran su imagen
ante los ojos de los que tienen una relacion comercial con el, 0 de su gremio u
agrupacién en la que se desarrolla.
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También existe el motivo de justicia en el cual se deposita en el cliente, la
confianza de tener buenas intenciones de pagar, confianza de que pueda
pagar, y confianza de que no sucedera nada que le impida pagar en el
momento en que se vence su cuenta.

Confianza en el caracter y en la integridad del cliente, haciéndole sentir que ya
disfruto de un bien, que le proporcionamos y que es hora de cumplir.

La conveniencia, de estas es tener alguna retribucion por el buen comporta-
miento en sus pagos, por ejemplo:

Extender el plazo de sus vencimientos, descuentos por pronto pago.

El temor es una arma que se aconseja usar en el ultimo de los casos, ya que
no es recomendable mantener en amenaza a algun cliente ya que si no se
cumple tal amenaza el cliente no respetara al ejecutivo de crédito, y por ende a
la empresa.

Los elementos que se puedan mencionar son: La posibilidad de no poder surtir
ni un pedido mas, suspender el credito, suspender la venta de contado, estos
puntos deben analizarse con mas cuidado, ya que tendra tanto efecto como
importante sea el posecionamiento del mercado que tenga nuestro producto.

Tomando en cuenta que la mayor(a de las veces el cliente nos elige y nosotros
no tenemos la posibilidad de elegirlos.

Cobranza Telefénica

El teléfono resulta ser una herramienta muy eficaz para realizar la cobranza, no
es tan sencillo como parece, requiere de varias reglas a seguir, para una
recuperacion eficaz de la cobranza.

El Lic. Enrique Zimerman en su libro menciona varios elementos.

A) El teléfono implica en todos los casos que se logre en la comunicacién, la
atencién del cliente por todo el tiempo que dura la llamada.

B)Prioridad.- El teléfono irrumpe todas las demés actividades del cliente ya que
el teléfono lleva implicita una idea de urgencia puesto que normalmente en una
visita personal el cliente nos deja esperando en la recepcion , esto no pasara
con una llamada telefénica.
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C)La imagen de la voz comunica personalidad de quien habla y la seriedad de
las acciones proyectadas, al disponerse a tomar el la bocina del teléfono, se
debe de hablar en un principio con una voz con sonrisa, ef buen estado de
animo predispone a las personas a un respuesta mas cordial y positiva.

La voz también debe modularse a fin de que no sea monétona y fria.

También debe modularse de tal manera que los importes del adeudo sean
remarcables, los nombres deben pronunciarse lenta y cuidadosamente.

Las Personas que se les encargue esta tarea deben de estar predispuestas a
recibir todo tipo de improperios de parte del cliente y mantener una postura
serena a fin de evitar caer en el juego del cliente, y escuchando atentamente ya
que en esos reclamos puede estar la solucién, al problema.

A continuacidn también se mencionan pasos a seguir para una labor mas
efectiva del cobro.

1) Verificar direccion y teléfono a fin de evitar llamadas innecesarias teniendo
nuestra agenda telefénica actualizada.

2) ldentificar al cliente es, necesario estar seguro de que se esta hablando, con
la persona que nos va a dar la solucién a nuestro problema.

3) Asegurarse de que el cliente entiende el nombre y la empresa que
representa, haciendo hincapié en el motivo de la llamada.

4) Controlar la conversacion y no dar pie a que se desvie la platica del asunto a
tratar, reiterando en el asunto a tratares es el pagoe.

Evitar que el cliente trate de envolvernos con sus problemas, dlsculpas o
malos entendidos.

5} Demandar el pago es el principal objetivo por lo tanto es importante tomar
nota de cada acuerdo tomado con el cliente, algunos de ellos nos solicitan que
les sea enviado el estado de cuenta, o que llame otro dia y es de vital
importancia que se de seguimiento a estas llamadas para darles mas fuerza y
credibilidad a nuestra exigencia.

6) Se hace también necesario despersonalizar las platica ya que rompen con la
relacidn de negocios.

7) No enfrascarse en discusiones con el cliente ya que si bien fa empresa no
paga, el desempefic de nuestro trabajo no viene incluida nuestra propia salud,
ademas de que el cliente encontraria mas excusas al recibir una serie de
improperics de nuestra parte.
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8) Planear la llamada telefénica esto implica tener a la mano los esta dos de
cuenta del cliente al dia es penoso no tener el estado de cuenta sin un pago ya
realizado por el cliente, esto nos resta credibilidad.

El planear la llamada nos da la oportunidad de buscar un lado flaco cliente y de
que manera se puede convencer de realizar su pago.

9) Concluir Ia lamada con un compromiso de parte del cliente de liguidar, la
cuenta.
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Cobranza Por Carta

Esta forma escrita es la comunicacién mas formal, es directa, personalizada, y
que deben ser elaboradas de una forma que vayan al punto que se quiere
tocar.

Una carta de cobranza, para que se cumpla con el objetivo de convencer al
cliente de pagar tiene que llenar ciertas caracteristicas, como fas que se
mencionan a continuacion.

La brevedad es vital puesto que no necesitamos armar un COijUI'I'(O complejo de
frases puesto que nuestro mensaje es claro “ Paguenos Ahora” sin caeren la
simpleza.

No necesitamos enredar al cliente con conceptos complicados o darles vueltas
a nuestros verdaderos propésitos.

Otra caracteristica es la firmeza, debemos elaberar de tal manera que evitemos
mencionar situaciones que no vamos a cumgplir, como por ejemplo: Algin
descuento por pronto pago, amenaza de suspension de crédito.

Esto haria perder credibilidad a cartas posteriores, hay que tomar en cuenta
que la carta no es una suplica o solicitud, esta es una demanda de pago y
como tat el cliente la debe de tomar en cuenta.

En determinados clientes la cobranza por carta se hara de una manera gradual
por ejemplo;

Autoservicios son unos clientes de importes fuertes para cualquier proveedor,
por lo que seria una perdida de ventas bastante considerable asi que las
primeras cartas, seran una invitacién a regularizarse.

No seria una buena estrategia amenazar con suspender el crédito, a las
primeras de cambio siendo que este tipo de clientes tienen una cantidad
enorme de proveedores sustitutos, y se tiene que manejar un tono flexible en el
cual se le hace un hincapié del saldo atrasado.

Las cartas deben endurecerse de acuerdo al incumplimiento por parte del
cliente.

Una caracteristica importante en la elaboracién de una carta de cobranza, es el
sentido amable y amistoso puesto que el hecho de haber otorgado ef crédito al
cliente fue una demostracioén de buena fe.

La confianza en que el cliente cumplird con lo acordado, de ahi tomo su
importancia el tono cordial con que se de exigir el cumplimiento de la acordado.

Otro tipo de carta es en la cual se pide al cliente la aclaracién de una diferencia

en pago, es muy comun de manejar este tipo de cartas con cadenas de
autoservicios o cadenas de restaurantes
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Esta precisa de indicar las facturas e importes en las que se deriva la diferencia
en pago, mencionando en contraparte el No. de cheque con su importe
respectivo estas cartas son muy breves y en las cuales se solicita la inmediata
aclaracién, de la diferencia en pago.

Es importante mencionar que de no [levar un seguimiento de esta carta sera
mas dificil conseguir una respuesta satisfactoria, puesto que hay plazos fjados
por las cadenas de Autoservicios y Restaurantes para la presentacion de estas
cartas de reclamacion .

por lo regular manejan 60 dias después de realizado el pago y quince a 30
dias para dar respuesta.

Otras caracteristicas que menciona el autor Hayes, es que la carta debe de
llevar la firme intencién de que el cliente responda ya sea de manera, .
telefénica, personal o por carta, es decir lograr que el cliente se sienta mas
comprometido con sus obligaciones hacia nosotros.

Al elaborar una carta hay que comprender las actitudes que toman los clientes
pues es normal que las personas se molestan al recordarles que han roto una
promesa o compromiso y por lo cual se le llame la atencién para cumplirlo.
Apelar a los atributos de la naturaleza del ser humano suele se muy eficaz tal
como honor, orgullo, sentido de justicia e interés propio.

Redactar la carta en torno a estos atributos resaltando la importancia del
cliente, haciéndole sentir el valor que como empresario tiene en su entorno
comercial, hace mas dificil que no tome en cuenta la carta de cobranza en la
que se pone en duda su prestigio.
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Formas de pago

Las formas de pago se presentan de acuerdo al tipo de cliente que se menciona-
con anteriormente.

En primera estancia mencionaremos el pago de clientes particulares.

-La mecénica empieza cuando se visita al cliente para presentarle las facturas
dela venta a crédito. :

-El cliente tomara las facturas a revisién dando a cambio un contrarecibo en el
cual vienen detalladas las facturas ,junto con la fecha de pago determinado por
el plazo de crédito.

--Posteriormente se visitara en el plazo convenido para recoger los cheques
contra entrega del contrarecibo correspondiente.

La forma de pago en clientes detallistas es similar a la de particulares aunque se
presenta con mayor frecuencia |a transferencia de fondos electronica de banco a
banco en la cual solo entrega un listado de las facturas liquidadas con la fecha
en que se realizo la operacion.

Por ultimo los pagos realizados por los autoservicios requieren una atencion
especial ya que manejan varios conceptos .

En primera instancia emiten un listado de facturas a pagar donde se detalla:
Nombre de la tienda

Concepto de pago o descuento

Numero de entrada o folio de entrada de mercancia

Numero de factura

Fecha de vencimiento

Importe a pagar
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Presupuesto de cobranza

Como se menciono con anterioridad el desempeiio del departamento de crédito y
cobranza es medible en cifras.

Pero no solo se hace importante el saber su actual situacidn también se
hacenecesario tener la tendencia que va a desarrollar en su aportacion de
ingresos

a la empresa, elemento importante en la planeacion financiera de una empresa
que desee desarmollarse.

Esto se logra mediante el presupuesto de cobranza que es una herramienta que
permite conocer el estado que guardaran las cuentas por cobrar de una empresa
en el plazo en que es elaborado.

El presupuesto de cobranza tiene como base para ser determinado las ventasa
crédito y conforme a los plazos fijados por el departamento de crédito .

Normalmente la venta a crédito con plazo de 30 idas sera recuperada en un
80%el mes siguiente quedando un 20% que se acumulara al siguiente mes
.como lo

muestra la grafica.

Para determinar anualmente se hace necesario tener el comportamiento de los
ingresos por mes como se muestra en la grafica 2 esto permitira identificar los
meses que se tuvo un ingreso menor y los que tuvieron un ingresc mayor.

Identificando los clientes de cobranza segura y los que son mas viables de
nocumplir 0 en caso las causas externas a la labor de la empresa lo anterior
permitira tener una vision mas exacta de la tendencia que se presentara a corto y
largo plazo. Grafica No 8, 9,

74



VENTAS-Y. GOBRANZA

1996

25,000,000

20,000,000

15,000,000
10,000,000 1

5,000,000

JULIO

OCTUBRE

EVENTAS
BCOBRANZA

EJEM. 8

75



NOVIEMBRE

10%

OCTUBRE
7%
SEPTIEMBRE

GOSTO
AT

a5, JUNIO
4%

INGRESOS DE COBRANZA

DICIEMBRE
12% ENERO

23%

FEBRERC
1%

MAYOQ ABRIL 7%
4% 12%

EJEMP. 9

76



Conclusiones

Como pudimas ver el crédito es complicado y costoso, implica riesgo de perdidas
para la empresa que se decida manejar ventas crédito.

Esto hace necesario hacer un analisis exhaustivo sobre las politicas tecnicas,
y procedimientos que se estan llevando en un departamento de crédito y cobran
za como las que se sugieren en esta investigacion.

A pesar de que el crédito es intangible basandose en la promesa de una perscna
de cumplir con una obligacion contraida .Se han creado métodos en los cuales
se reducen las posibilidades de perdida.

Ante todo otorgar el crédito para aumentar la presencia de un producto en el
mercado tiene que verse como un drea de oportunidad para el crecimiento de la
empresa y no como una actividad causante de problemas. '

El desarrollo y resultados de las actividades de crédito y cobranzas son
fotalmente medibles en cifras lo que nos proporciona un analisis mas exacto
sobre las cuentas por cobrar por ejemplo: La antigliedad de saldos ,la rotacién de
cuentas por cobrar, etc.

La funcién de crédito y cobranzas tiene como principal objetive la obtencién de
los ingresos de venta a crédito de las empresas de ahl parte que sea controlada
por Finanzas que se encarga de administrar los recursos financieros lo anterior
facilitara la presentacion de los resultados financieros 1a direccion general.

La coordinacion del drea crédito con el area de ventas es de vital importancia lo
anterior por la relacién que conlleva la politica de aumentar ventas por medio del

crédito por una parte que ventas tenga presente que una venta no se realiza
hasta que se cobra.

Se necesita de cooperacién para realizar el cobro, y por ofra parte crédito y
cobranzas tener presente que en la empresa todos vendemos y del correcto
manejo de sus politicas mejorara las relaciones con los clientes.

La actual situacion econdmica empuja a las empresas a buscar nuevas opciones
para aumentar su participacién de mercado y el crédito es una de las opciones
mas viables sin embargo no se tiene que tomar con ligereza por esta decision
requiere de una soporte administrativo para manejario.
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Este soporte administrativo se basa en la creacién de un departamento de
crédito y cobranza y si existe debe tener las caracteristicas siguientes:

El principal responsable del departamento tiene que ser un persona preparada
de preferencia con carrera profesional con conocimientos en finanzas,
administracion y experiencia en el ramo para la elaboracién e implantacién de
politicas y procedimientos.

Oftra caracteristica se refiere al peso del departamento en la organizacion al tener
una funcién prioritaria como es la proporcionar a la empresa la mayor parte de
sus ingresos no debe tener una jerarquia menor a la que tienen otras areas como
son ventas ,recursos humanos ,produccién. etc.

Debemos entender que la rentabilidad de la empresa no se dara con un aumen
to discriminado del crédito esta solo se dara con en eficiente recuperacion de las
cuentas por cobrar, evitando el riesgo de perdidas en la empresa.

En la actualidad los avances en la tecnologia de la informacion han generado
una mayor rapidez en las transacciones de las empresas esto las obliga contar
con sistemas de informacion mas confiables rapidos y eficientes evitando que
puedan salir de! mercado.

Es por esta situacién que debido a la importancia de recuperar ventas a crédito
recomiendo contar con un sistema de informacidn que haga eficiente la
operacion de esta area en particular. '
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APENDICE D
SOLICITUD DE CREDITO

MONTO PLAZO
DATOS DEL SORICITANTE:
NOMBRE O RAZON SOCIAL
DIRECCION
ENTRE CALLE Y CALLE
COLONIA C.P. TELEFONO
NUMERO DE REGISTRO : A NOMBRE DE
TIEMPO DE ESTABLECIDO SI FUE TRASPASADO, DESDE CUANDQ
DATOS ADICIONALES, EN CASO DE SER SCCIEDAD:
LUGAR Y FECHA DE LA ESCRITURA
PLAZO DE LA SOCIEDAD
NOMBRE DE LOS SOCIOS O MIEMBROS DEL CONSEQ ADMINISTRATIVO
NOMBRE DE APODERADOS, GERENTES O ADMINISTRADORES
CREDITOS EN CASAS COMERCIALES {2):
1.NOMBRE
DIRECCION
COLONIA C.P. TELEFONO
'2.NOMBRE -
\DIRECCION
COLONIA C.P. TELEFONG
"BANCOS CON LOS QUE OPERA (2):
.1.NOMBRE
SUCURSAL DIRECCION
COLONIA C.P. TELEFONO
CUENTA DE CHEQUES N° OTRAS :
{2 NOMBRE .
.sucuasm. DIRECCION
'COLONIA C.P. TELEFONO
'CUENTA DE CHEQUES R* OTRAS
t
‘PROPIEDADES URBANAS O RUSTICAS: -
"CLASE ‘ UBICACION
{REGISTRADO A NOMBRE DE
N°® DE CUENTA BOLETA IMPUESTO PREDIAL
OBSERVACIONES
'SOLICITANTEDEL CREDITO  [LUGAR INVESTIGO: AUTORIZO:
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ECHA — |FECHA: FECHA:
A PARTIR DE:
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13.-EQUIPQ DISPONIBLE? PROPIO]X) RENTADO (). S S
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