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INTRODUCCION

Este trabajo presenta una visidn mas amplia de la importancia que el crédito ha
adquirido como generador de recursos econdmicos dentro de la vida comergial
moderna, ya que mediante el crédito se desarrollan y multiplican los capitales y se
realiza el fendmeno fundamental de la produccidn.

Eil objetivo especifico de este trabajo de investigacion es aportar en una empresa de
la industria colchonera de la ciudad de Uruapan, los métedos para el andlisis de
clientes que requieren de créditos como medio de financiamiento, para realizar su
actividad de comercio; ya que dicha empresa carece de técnicas y procedimientos
para evaluar la solvencia moral y econdmica de sus clientes. Con los métodos
aportados se evitara caer en problemas de recuperacion de cartera, conociende de
una forma mejor el comportamiento de los clientes, logrando con ésto que ia
actividad comercial tanto de la empresa como del cliente sea mas dindmica y a su
vez asegurando el crecimiento econdmico de ambas.

Es sabido que en nuestros dias una empresa cualquiera que sea, al utilizar el
crédito forma una estrategia de mercado importante para la atraccion de clientela
hacia su negocio, vy por lo tanto genera un crecimienio comercial, que repercutird
directamente en el aumento de ventas y por tanto mayores utilidades.

El desarrollio de fos sistemas crediticios en la sociedad contemporanea ha adquirido
una importancia capital debido al auge industrial que se ha dejado sentir en los
tltimos afios y def papel fundamental que el crédito jusga como factor integrante de

la economia nacional.



Para la realizacion de este trabajo serd importante analizar las diferentes teorias
crediticias que han surgido y los multiples sistemas que se encuentran establecidos,
con el objeto de complementar los aspectos tedricos que fundamenten la practica
que se desarrollara en el trabajo; para la recopilacion de informacion de la empresa
que se estudiard se obtuvo per medio de fa observacidén participativa y con la
aplicacién de un cuestionario que s enfoca principalmente a la forma en cémo
maneja sus operaciones de credito con clientes. Parte de este trabajo contiene
maierial de diversos autores que de los cuales fundamentialmente se utilizan citas
parafraseadas.

Un resumen descriptivo del contenido de cada uno de los capitulos gue componen
este trabajo se enuncia a continuacion;

En el capitulo uno se mencionan los antecedentes universales del crédito asi como
el desarrollo que ha tenido a lo largo de los afios en nuestro pais, mencionando para
ello los conceptos basicos del crédito, sus ventajas vy utilidades.

En el capitulo dos se analiza ei crédito como parte del Sistema Financiero
Mexicano, con el fin de tener una visién clara del lugar que ocupa dentro de ta
economia mexicana.

En el capitulo tres se estudia® las operaciones de crédite, las diversas clases que
existen, cuales son los créditos que pueden ser utilizados en los negocios
industriates, comerciales y agricolas, al igual que dentro del gobierno, v los
diferentes titulos de crédito, asi como los titulos de crédito mds utilizados en nuestro

medio.
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En el capitulo cuatro se dan a conocer las diferentes funciones requeridas para un
departamento de crédito como parte fundamental del crecimiento y desarrollo de la
propia empresa, con la ayuda del departamento de ventas para lograr con ello
eficientes criterios, procedimientos de estudio, anakisis y politicas en el otorgamiento
de un crédito a cualguier cliente que requiera de él. También se menciona la
necesidad de financiamiento de la empresa y de los clientes para el crecimiento de
recursos econdmicos de ambas parte. En este capitulo vamos a estudiar los
elementos que se toman en cuenta para aceptar o rechazar una solicitud de crédito,
asi como los plazos que se deben establecer de acuerdo al volumen de compras y
por supuesto de acuerde al monto que se manegje.

Finalmente en el capitulo cinco se estudia un caso practico de una empresa que
fabrica y comercializa colchones, la cual carece de procedimiento para otorgar
créditos y hacer estudios adecuados de los clientes. En este capitulo se hace una
propuesta para el maneje de los créditos, haciendo énfasis que con la utilizacidén de
los métodos propuestos se va tener un porcentaje mayor de acertividad al momento
de autorizar una linea de crédito, evitando con ello llegar a tener en un futuro,
problemas para la recuperacidén de los créditos concedidos.

Esperando que este trabajo pueda aportar algiin beneficio a todas aguellas
personas que de un modo u otro tienen la responsabilidad de reflejar en su
actuacion resultados satisfactorios tanto para la empresa que representan como
para la sociedad en general, fo que redundara en beneficios que marcardn la pauta
para la creacion de nuevas técnicas que tiendan a mejorar fos sistemas de crédito

existentes,



CAPITULO 1

ANTECEDENTES DEL CREDITQ.- GENERALIDADES

Basicamente en &l presente capitulo se conoceran los antecedentes del crédito, la
forma como ha servido de alguna manera para el desarrollo comercial ya que se
puede decir que tanto las actividades comerciales como el uso del crédito van
tomados de la mano en su nacimiento y desarrolle, y que obviamente de acuerdo a
la época, a las formas de vida, al sistema politico y econdmico que han existido a fo
largo del tiempo, asi ha sido la forma en como se ha adaptado y utilizado el crédito

como medio de financiamienic y como medio de crecimiento econdmico

1.1 ANTECEDENTES UNIVERSALES:

Histéricamente, el crédito se desarrollé al mismo tiempo que la actividad comercial,
pero no fue sino hasta la edad media cuando adquirid una relevancia formal. £En el
S.XHi encontramos el primer concepto econdmico del préstamo, dado por Sto.
Tomds de Aquino, ligado intimamente a consideraciones morales.

Los prestamistas de la época medieval, fueron precursores de los banqueros, ya que
fueron précticamente los que iniciaron la actividad crediticia. Ei desarrclio que
tuvieron los primeros bancos en la edad media, se debi¢ fundamentalmente a que su
actividad primaria era la de facilitar crédito y el cambio, diversificindose
posteriormente sus actividades. La funcién bancaria se vio acrecentada por ef
desarrolio del comercio Mediterraneo y la prosperidad de las ciudades comerciales,

surgiendo asi importantes empresas bancarias como Monte Vecchio en Venecia,



que data del sigle Xil, cuya tuncién era recabar los intereses de un empréstito
estatal; también tenemos como precursores de la funcidn bancaria el Taula di Canvi
de Barcelona, fundada en 1401, el Banco de Valencia que data de 1407; el Banceo
de San Jorge de Génova, en 1409, el Banco de Rialto de Venecia en 1587 y el
Banco de Amsterdam en 1609 (CERVANTES; 1992:212)

Considerdndose a éstas como las primeras instituciones de crédito, formalmente
constituidas, que adquirieron prosperidad al tener contacto con América.

El Banco de Inglaterra, fundado en 1694, fue el impulsor de la banca moderna, ya
que fue el primero que emitié papel moneda en sustitucién del dinero metélico; asi
mismo, fue el creador de las notas de caja, cheques, pagares, etc., constituyéndose
asi la primera institucién crediticia con funciones especificas. Fue precisamente en
esta época cuando el Estado se vio obligado a intervenir la banca, para evitar las
disctiminaciones que se hacfan con el crédito, tanto en empresas como en
particulares.

Actualmente, la principal funcién del crédito es la financiacién de la produccion.
Mediante el crédito, el empresaric ha logrado superar las limitaciones que le
significaban el financiar sus costos de produccion con sus propios medios, dandoles
asi una posibilidad de extender su actividad, convirtiéndose de esta manera e
crédito en motor de [a economia capitalista.

DESARROLLO DEL CREDITO EN MEXICO

Los primeros indicios que tenemos sobre transacciones crediticias en nuestro pais,
se remontan a la época de la colonia. Durante tode el periode de dominacion

espafiola el crédito en México no sufrié ningun desarrollo importante, debide a que



no se conocia mdas gue un régimen politico y una sola clase de moneda.

Esto originé que el contacto comercial con otros paises fuera nulo, y que debido a
ello no se tuviera infinita variedad de pairones monetarics existentes en el munda.
Esto frend la posibilidad de crear un mercado monetario que permitiera el desarrolio
financiero del pais.

Por otra parte nos encontramos ante un hecho de encrme importancia, que sin lugar
a gudas podemos considerar como uno de los obstdculos patentes en el desarrolio
crediticio de nuestro pais en esa época. La enorme extensién de territorio y la
carencia de medios eficaces de transporte, que ocasionaron el aislamiento de zonas
productoras, las cuales tenian que vivir una economia de auto consumo y sacrificat
el posible intercambio comercial que pudieran tener con las demds regiones del
territorio, si las condicicnes no hubiesen sido tan adversas.

Otro factor que no propicio el desarrollo del crédito, fue la gran abundancia de
metales preciosos y la excesiva acufiacion de moneda que se llevaba a cabo. Fue
por esta razén que la gente de esa época no se detuvo en la forma de obtener
dinero, ya que el flujo metalico era muy grande y ademas el régimen politico prohibia
gue se acumulara Ia riqueza mediante actividades lucrativas, frenando asi toda la
posibilidad de ahorro dirigido hacia la inversion.

Como se puede apreciar en el planteamiento anterior, el crédito productivo, no
podria haber tenido cabida en el sistema econémico colonial y por esa razdn
solamente se utilizé en aguellas actividades susceptibles de especulacidn, tal como
se llevd a cabo en ef comercio, en donde se observan los primeros indicios del

crédito.



Eran los comerciantes los Unicos que podian terer acumulacién de riqueza, a base
de prestamos con altos intereses que aseguraron €l rigsgo en las inversiones
hechas, por otra parte, el clero desarrolld esta actividad a gran escala, pero con
fines de especulacién al igual que los comerciantes, considerdndose como el primer
prestamista de la colonia. Estos primeros indicios crediticios fueron a la postre de
consumo, ya que Unicamente de esta forma se puede explicar que el clero se hiciera
de su caudal de riguezas, mediante fa expropiacién de bienes que hacia a sus
deudores, cuando éstos no podian redimir sus deudas oportunamente, lo cual
sucedia la mayocria de las veces, pues come se dijo anteriormente dichos prestamos
eran dirigidos a! consumo y no a la produccién.

Con todo esto podemos afirmar que el crédito colonial no estuve en condiciones de
ayudar eficazmente al progreso de la economia nevohispana.

Con el desencadenamiento de la guerra insurgente en 1810, la vida econdmica de la
Nueva Espafia se vio quebrantada en su totalidad. La Hacienda Publica fue la
primera en sentir los efectos de esta guerra, ya que vio disminuidos
considerablemente sus ingresos, al contrario de los egresos que aumentaron en una
forma desmesurada debido al gastos militar que impilicaba esta lucha.

Para aliviar esta situacién hubo necesidad de aumentar impuestos y contribuciones
y solicitar donaciones y empréstitos, con lo cual la deuda publica se incrementé a tal
grado que los gobiernos sucesivos a esta etapa se vieron en graves problemas y
hasta flegaron a negar las obligaciones que por el ejercicio del crédito pablico habia

contraido la Nueva Esparnia.
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Como resultado de esta situacion empezaron a escasear los capitales ¥y por
consiguiente e! crédito. £l gobiernc ante tal situacién y para financiarse a través de
los escasos capitales ofrecid tasas muy altas de interés, lo cual hizo agn mds
comprometedora su situacion tanto interna como externa.

A consecuencia de los numerosos levaniamientos que se  sucedieron
insistentemente, el gobierno se vio en la necesidad de expropiar bienes
eclesiasticos con el cbjeto de poder cubrir 12 deuda intermna gue en 1833, segun los
historiadores ascendfa a mds de $60,000,000.00 (MENDEZ; 1982)

Para 1824 era tan apremiante la situacion que el gobierno se vio obligado a
negociar con el exterior y a conseguir empréstitos cuyos intereses eran
verdaderamente alarmantes.

Después vino un decreto referente a la explotacion de ia plata, por el cual se exigian
derechos que aseguraban hasta ciero punto la deuda exterior. Asi mismo se
crearon en los puertos de Veracruz y Tampico puestos aduaneros y se le dio
impulso a la venta del tabaco con objeto de atraer divisar para solventar el gran
volumen de gastos que el gobiemo no tenfa.

Como esto no fue suficiente y los apuros financieros eran cada dia mayores, en
1853 se decretd la suspension de pagos de la deuda exterior teniendo como
resultado la invasion francesa, lo que perjudicé més la situacién econémica del pais.
A partir de esta época surgieron las instituciones de crédito bancarias, siendo el
primero e! Banco de Londres y México, al que siguieren el Santa Euialia, el Minero
de Chihuahua, el Nacional Mexicano, e Mercantil y el Internacional Hipotecario

fusionandose el Nacional Mexicano con el Mercantil en 1884,cambiande su

il



denominacion a Banco Nacional de México, la cual se conserva hasta la fecha.

Ese mismo afio se sentaron las bases de la legislacion bancaria en el Codigo de
Comercio por medio del cual el Gobierno Federal seria el unico autorizado para
aprobar el establecimiento de cualquier clase de banco en el pais.

Este decreto fue sustituido por el de 1889, el cual establecia que mientras no
hubiera una legistacion formal que rigiera a las instituciones de credito, éstas
debieran regirse por contratos formalizados por el gjecutivo vy aprobados por el
congrase.

La Ley general de Instituciones de Crédito, a la que se referia el codigo anterior fue
decretada en 1897, clasificando a los bancos en tres grupos: Banco de Emisidn,
Hipotecarios y Refaccionarios.

Al surgir los primeros indicios de la Revolucién Mexicana, ef sistema bancario
atravesaba una gran crisis por lo cual fue necesario dictaminar una Ley reformatoria
en 1908. La mayoria de las instituciones de crédito del pais se encontraban en
estado de quiebra y para 1914 todos {os bancos habian cerrado sus puertas debido
a la dificil situacidn.

El gobiemo Carranza preocupado por esta situacion emite un nuevo decreto en
1015, estableciends una comision reguladora e inspectora de instituciones de
crédito, cuyo objetivo era ol establecimiento de bases para la creacin de un banco
Gnico de emisién y proponer al ejecutive una total reforma bancaria. Con base a la
informacidn obtenida por esta comisién se procedid a liquidar a todos aquelios
bancos que operaban fuera de ia ley. Con fin de todo este proceso legislativo, el

Presidente Plutarco Elfas Cailes expidié la Ley General de instituciones de Crédito y
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Establecimientos Bancarnos en 1925, en la que se fijaron las bases de la
reestructuracion del sistema bancario y la creacion del banco tinico de emisién el
cual deberia ser constituido mediante una Ley especial.

Para completar esta legislacién en 1933 fue expedida la Ley Monetaria, la Ley
General de Titulos y Operaciones de Creédito y la reforma a la Ley del Banco de
México.

Actualmente las operaciones que realizan las instituciones de Crédito vy
Organizaciones Auxiliares, son controladas por la H. Comisién Nacional Bancaria y
de seguros, por fa Secretaria de Hacienda y Crédito Plblico y por el Banco de

México. { Ibid)

1.2 CONCEPTO Y DEFINICIONES DEL CREDITO

Concepto:

La &poca actual se caracteriza por su constante crecimiento comercial, el cual tiene
como punto de partida el credito, sin el cual no podria ser concebido dicho auge.

No cabe duda, de que el crédito &s el gran motor que pone en marcha el desarrolio
de los capitales, con lo cual es factible realizar el fenémeno fundamental de la vida
comercial: LLa Produccidn.

El desarrollo de los sistemas crediticios, ha marcado una pauta histdrica en el
desarrollo de ia sociedad contemporanea, ya que por medio de €l, ha sido posible
gozar de grandes innovaciones que han venido a repercutir en una mejor farma de

vida para la sociedad en general.
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Remontandonos a los origenes del crédito, nos encontramos que dicho vocablo
proviene del latin “credere” que significa confianza. Es natural que en toda
operagcién crediticia el factor fundamental es la confianza que una persona deposita
en otra para trasladarle, ya sea la propiedad de un bien ¢ la transmisién de un valor
econdmico intangible, con la obligacidn de este dltimo de devolverle tal valor o su
equivalente en un plazo previamente estabiecido.
Creemos que es de importancia hacer notar las diferencias entre operaciones
activas, pasivas y servicios bancarios.
Son operaciones activas aquellas por las cuales una institucion concede credito a
sus clientes ya sean préstamos, aperturas de crédito, etc.
Las operaciones pasivas son aquellas por las gue un banco se hace de dinero, tales
como depdsitos irregulares a la vista, creacién y colocacion de obligaciones, etc.
Son operaciones bancarias, aquellas en las que el banco actia como intermediario o
como mediador, por ejemplo fideicomisos y operaciones de pago, etc.

Definiciones:
Ei crédito es definido por la Real Academia Espanofa como la opinidn que goza una
persona de que cumplird puntualmente los compromisos que contraiga.
Segun Storch el crédito es la confianza que se tiene en una persona que cumplird
las obligaciones que ha contratado libremente.
Pedro Moreno Villena dice que es la confianza que se inspira reciprocamente entre
los hombres, en cuya virtud pueden obtener valores mediante la promesa de un

reembolso futuro.
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Segln Juan Bautista Say, crédito es la facultad que posee un hombre, un cuerpo o
una nacion de hallar prestamistas.

F. Herue Bazin, economista francés dice del crédito que es el instrumento
perfeccionado de los cambios, la facuitad que se tiene de encontrar prestamistas.
Luis Maria Pastor de su Filosofia del Crédito 1o define diciendo que es la facultad de
obtener capitales circulantes, bien dande esta aplicacion a los fijos ¢ productivas,
bien realizando o consumiende anticipadamente valores existentes o futuros pero e
existencia segura en un periodo conocido. (SEGOVIA; los Documentos de Crédito:
43-45)

Muchas definiciones se podrian citar, tantas como autores se han ocupado de esta
materia. De todas estas definiciones, econdmicamente se deduce que todos los
autores coinciden, aunque expresandose en forma distinta y aplicandola a causas
diferentes.

En lo esencial el crédito es tan sdlo confianza ya que esto es una de las mds
importantes condiciones para el progreso de los pueblos.

Considerando el crédito bajo el punto de vista mercantil diremos que estableciendo
cierta asociacion entre pobres y ricos, respondiendo a las necesidades de la moral,
multiplicando la facultad productora y consumidora de la sociedad, aclarando ia
actividad del campo, de las industrias y del comercio en general, el crédito significa
para nosotros la seguridad que una persona tiene en otra para que ésta ejecute
exactamente fos compromisos contraidos.

Ef otorgamiento de un crédito no implicard tener forzosamente un conocimiento

plenc de la persona a la cual se le va a otorgar, sino que el crédito
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independientemente de la confianza que requiere para ser otorgado, implica un
grado de riesgo que en todo momento estara presente y que se finiquitara cuando la
operacion haya concluido.

Es obvio que este grado de riesgo podré aumentar o disminuir de acuerdo a cierfos
elementos que deben considerarse para el otergamiento del mismo, tales como el
conocimiento de la persona a la que se le va a otorgar, asi como la experiencia
crediticia que esta vaya acumulando.

Concluyendo, podemos afirmar que el crédito es la funcidn consistente en muitiplicar
los capitales basada en la confianza que el acreditante deposite en el acreditado, de
que éste cumplird oportunamente las obligaciones contraidas para beneficio mutuo.
1.3 VENTAJAS Y UTILIDADES DEL CREDITO

El crédito ha revestido una importancia capital en el desarrollo de los negocios
modernos, ya que juega un papel muy importante en la produccion, pues es utilizado
como un medic de cambio con lo cual se logra mayor productividad en el capital y a
la vez acelera la transformacién de los bienes del productor al consumidor, haciendo
posible que se incrementen en gran proporcion la produccidn y las ventas.

Se dice que el crédito es el principal auxiliar de la produceidn ya que por medio de él
se obtienen las materias primas necesarias, para transformarlas en productos
terminados y que de no contar con un capital propio harfan mds lento dicho proceso
impidiendo el desarrollo de éste y por consecuencia frenando el desarrollo de la
industria.

Las instituciones bancarias, son las facultadas de atraer sumas de dinero ya sean

pequefas o grandes, que individualmente no serian productivas, pero que al ser
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combinadas entre si, forman grandes cantidades de capital que el banquero prestara
al fabricante y comerciante, haciéndolo de esta manera mas productivo y de mayor
beneficio para la sociedad.

Es por ello que se afimma que el crédito es el pivete que impulsa tanto a la
produccién como a las ventas, las cuales tenderian a desaparecer si se espera a
que toda la gente tuviera el dinero en efectivo para hacerse de los bienes.

Otra ventaja del crédito consiste en la conveniencia de lo que significa, ya que por
medio de él, en un momento determinade, se pueden transferir grandes cantidades
de dinero sin importar las distancias.

Debido a la amplia aceptabilidad de! crédito como medio de cambio, mucha gente ha
llegado a considerar que el crédito simplemente transfiere los medios de produccitn
de una persona a otra, ya que el uso del mismo conducird a un incremento de la
rigueza al utilizar adecuadamente a los agentes productivos.

En otro tiempo el crédito era considerado como el primer paso que conducia a la
ruina, pero en cambio hoy, debido a un conocimiento exacto de las leyes que lo
regulan, se considera el crédito como uno de los instrumentos gue mayores ventajas
proporcionan a la produccion.

En este capitulo se pudo apreciar la gran importancia que reviste el hecho de
manejar el crédito en la vida comercial de nuestra época, ya que a través de él
podemos tener una gran herramienta de crecimiento y desarrollo de la industria que
a su vez contribuye al desarrolio econdmico del pafs dando como un resultado

general un mejor nivel de vida para la sociedad.
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CAPITULO 2

EL CREDITO COMO PARTE DEL SISTEMA FINANCIERO MEXICANO

Se sstudiaréd al Sistema Financiero Mexicanc que desempefia un pape! fundamental
dentro de nuestra economia, ya que es a través de las instituciones financieras
como se capta el ahotro del publico y se canaliza hacia las actividades productivas a
wravés del crédito. Asi mismo el sistema financiero en especial el bancario,
constituye la base principal del sistema de pagos del pais vy facilita la realizacidn de
transacciones.

EFundamentaimente se estudia el Sistema Financiero Mexicanc como parte
importante ya que de aht es de donde se desprende el Crédito es decir es donde se
encuentra el fundamento y regulacién del crédito y de las instituciones que lo

manejan y se encargan de regulario.

2.1 EL SISTEMA FINANCIERO

Para entender la importancia de los Sistemas Financieros, la economia de cuaiquier
pais se puede dividir en dos sectores bdsicos: el Sector Real y el Sector Financiero.

El Sector Real io Constituyen aquellas unidades econdmicas que se dedican a la
produccién de bienes y servicios. El sector Financiero lo constituyen aquellas
organizaciones asociadas con el flujo de capital entre unidades econdmicas con

exceso de ahorro y unidades econémicas con necesidades de recursos.
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OBJETIVO DEL SISTEMA FINANCIERO

Los sistemas financieros, precisamente, cumplen la funcion de servir como puente

de enlace entre el ahorro ¥ la inversion, trasladando recursos financieros de los

sectores superavitarios a los deficitarios.

FUNCIONES DEL SISTEMA FINANCIERO

Los sistemas financieros desempenan entre otras funciones las siguientes:

o Cumplen la funcion de catalizador entre el ahorro y la inversion, canalizando
recursos hacia las inversiones productivas y rentables dentro del sistema
econdmico.

+ Satisfacen las necesidades de los ahorradores en lo referente a sus preferencias
en los plazos de inversion

« (frecen las unidades productivas varias alternativas de financiamiento a diversos
plazos.

= Aumentan la disponibilidad del capital para el inversionista, sin afectar la liquidez
del ahorrador. (CAMARA; SEP 1993:30)

De esta manera los sistemas financieros proporcionan una base para el aumento de

la capacidad productiva de toda ia sociedad, contribuyendo al proceso de formacién

de capital, elemento fundamental en el desarrolio econdémigo.

2.2 SISTEMA FINANCIERQ MEXICANO
En México el Sisterna Financiero esta integrado basicamente por las autoridades
hacendarias {SHCP), las instituciones de crédito {Sistema Bancario), Organismos e

instituciones Auxiliares del Credito) y el Mercado de valores (Casa dé Bolsa).
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La SHCP es | drgano rector dei sistema financiero mexicano. Es la autoridad
encargada de emitir disposiciones de caracter general, orientadas
tundamentalmente al desarrollo equilibrado del sistema. Para ello, la Secretaria se
apoya en organismos o comisiones como: el Banco de México, la Comision Nacional

Bancaria y de Seguros y 1a Comisién Nacional de Valores.

2.2.1 Banco de México

E! Banco de México también conocido como Banco Central o Banco de Bancos, es

el Agente Financiero del Gobierno Federal encargado de dictar e implantar la

politica monetaria del pais. Su responsabilidad la cumple principaimente al regular ia

oferta de dinero y los términos y disponibilidad de crédito, elementos fundamentales

en el desarrollo econdmico.

Corresponde al Banco de México realizar las siguientes funciones:

1- Regular la emisidn y circulacion de moneda y billete

2- Actuar como banca de reserva entre las instituciones bancarias y fungir respecto
a éstas como cémara de compensacion

3- Ser el Agente Financiero del Gobierno Federal en las operaciones de crédito
externo o interior

4- Regular los cambios de divisas y ejercer el control de los cambios. (Ibid;31)

Acorde a los objetivos de politica que e banco busque establecer, influird sobre la

dinamica de fa economia. Incrementando las tasas de interés y apretando el crédito

a través del sistema bancario, reducird el ritmo de inversidn en la economia

generando efectos en el nivel de ingreso, empleo y los precios. Si por el contrario, el
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Banco da México fomenta la inversion, acelerara el crecimiento econdémico.

2.2.2 Comisién Nacional Bancaria y de Seguros

Comisidn Nacional Bancaria y de Valores tiene la funcién primordial de inspeccionar
y vigilar las instituciones de crédito de organizaciones auxiliares. La comision esta
constituida por un pleno y un comité permaneénte. El pleno opera como drganc
consultivo vy se integra por las seis vocales designados por la SHCP y por tres

representantes de las instituciones de credito.

2.2 3 Sistema Bancario

El sistema bancaric estd compuesto por sociedades de crédito clasificadas

principaimente en dos grupos a corde a su especialidad:

1- Banca Comercial_: se considera a la banca de depdsito, ahorro, financiera e
hipotecaria. Realizan operacicnes de corto plaze financiando el capital de trabajo
de las empresas y fomentando la preduccion mediante operaciones a largo
plazo. Las operaciones que se realizan se agrupan en:

Banca de Depésito

Operaciones de Depdésito de ahorro
Operaciones Financieras
Operaciones de Crédito Hipotecario
Operaciones de capitalizacién

Operaciones Fiduaciarias



5. Banca de Fomento: Se especializan en la promocidn de proyectos de importancia
para el desarrallo de la infraestructura nacional; los financiamientos otorgados
son de gran magnitud y, por lo general, los riesgos y plazos de recuperacion
requieren de subsidios provenientes del Gobierno Federal.

El diagrama del Sistema Financiero Mexicano fue realizado de acuerdo a la nueva

estructura det Sistema, como se muestra en el cuadro No. 1

Basicamente la estructura del sistema Financigro Mexicano se muestra con la

finalidad de conocer la ubicacién de las instituciones de crédito, asi misme tener una

idea clara de donde se desprende el crédito y como forma parte del sistema y por

que ocupa un lugar importante dentro de nuestra economia.

2.2.4 Oragnismos e Instituciones Auxiliares de Crédito

Se componen por las aseguradoras, las instituciones de fianzas, los almacenes
generales de deposito y las uniones de crédito, las empresas de Factoraje, las
arrendadoras financieras; su funcién es complementar el sistema bancaric. Los
almacenes generales de depdsito tienen el proposito de almacenar, guardar y
conservar bienes o mercancias y la expedicién de certificados y bonos de prenda.
Puede realizarse la transformacion de las mercancias depositadas sin varias

esencialmente su naturaleza. .



SISTEMA FINANCIERC MEXICANO

PODER EJECUTIVO FEDERAL

BANCO GE FONDQ CE
MEXICO APOYO Y
PROTECZION AL
AHORRO
FONDO DE
APOYO A
MERGADO OE
VALORES
I
— }
COMISION COMISION RACIONAL
NACIONAL € SEGUROS ¥
BANCARIY FINAZAS
DE SEGURCS DE SEGURCS
]
| — I ]
SOCIEDAD ACTMVDADES ORGAMSMOS INSTITUCION ¥
CONTROLADORA DE AUXILIARES DEL BURSATLES SOGIEDAD MUTUALISTA
GRUPOS CREDITC DE SEGURDS :
FINANCIERGS
INSTTTUCIONES
INSTITUCIONES ARRENDACORAS AMACENES CASAS ASESORES DE
DE FINANCIERAS GENERALES DE DE FLANZAS
[ BANCAMULTIFLE 1] CE BOLSA 1] INVERSION
DEPOSITO
BANCA FACTORAJE casas | [ eseecwisTas SOCIEDADES
OE FINANCERO 0E BURSATLES [ | ] VALUADORAS
[] DESARROLLO 1] CAMBIO ]
PATRONATO SOCIEDADES UNIONES | {S0cs opERADORAS EMPRESAS
DEL DE AHORRO DE DE SOCIE0ADES DE
T AHORRO yeréstamo 1] créomo DEWVERSION [T  Awdusts
NACIONAL
ORGANIZACIONES SOCIECADES 1 SCCEDADES CALIFICADORAS
NACIONALES FINANCIERAS DE INVERSION BE
DE CREDITO DEORJETO [ 71 vALoReS
LIMITADO
BOLSA INDEVAL
MEXICANA
DE o
VALORES

Cuadro No. 1: fue realizado de acuerdo a la estructura que presenta e nuevo

Sisterma Financiero Mexicano en la Revista Ejecutivos en Finanzas Sep 1993.



Las uniones de crédito son agrupaciones de personas fisicas o morales que se
constituyen en agrupacién para obtener crédito. Las agrupaciones pueden ser de
agricultores, industriales, comerciantes y ganaderos. En el ramo industrial cuando se
dedican a actividades industriales, en el ramo comercial cuande sus socios se
dedican a actividades mercantiles o pueden ser mixtas cuando se dedican a dos o
mas actividades de los ramos sefalados y estas guardan relacion directa entre si.

La Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares de Credito se

encuentran las siguientes actividades principales que pueden realizar las uniones de

crédito:

1- Facilitar crédito y prestar garantia o aval exclusivamente a sus socios. Muchas
empresas pequefias tienen que acudir al agiotista por no ser miembros de una
unién de crédito, o Io que es peor, detener su produccidn.

2- Recibir de sus socios préstamos a titulo oneroso en los términos que senale la
Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico

3- Recibir de sus socios depdsitos de dinero para uso de caja y tesoreria

4- Adquirr acciones, obligaciones y otros titulos semejantes y aun mantenerlos en
cartera.

5- Administrar por cuenta propia la transformacidn industrial o e! beneficic de los
productos obtenidos ¢ elaborados por sus socies. De hecho en este punto se
estd hablando de empresas que tienen mas acceso a la tecnologia.

La Organizacién méas fuerte y que hara competitivo a nuestro Sistema Financiero

Mexicano es la Agrupacién Financiera, agrupacién que no se encuentra sefalada

directamente en ia organizacion del sistema, pero que agrupa a cuando menos tres



de los siguientes tipos de intermediarios tinancieros existentes en nuestro mercado:
Instituciones de Crédite (de banca multiple)
Casas de Bolsa
Almacenes de Depdsito
Arrendadoras Financieras
Empresas de Factoraje
Casas de Cambio
Aseguradoras
Afianzadoras
Se contempla que las agrupaciones financieras se organicen con la autorizacion de
la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico a través de una sociedad controladora y

por alguna de las instituciones listadas,

2.3 INSTITUCIONES DE CREDITO:

La Ley de Instituciones de Crédito define en su articulo segundo que:

El servicio de Banca y Crédito sélo podrd prestarse por instituciones de crédito, que
podrd ser:

I- Instituciones de Banca Multiple (Banca de Primer Piso)

- instituciones de Banca de Desarrollo (Banca de Segundo Piso)

Para efectos de lo dispuesto en la presente Ley, se considera servicio de Banca y
Crédito la captacidon de recursos del piblico en el mercado nacional para su
colocacion en el plblico, mediante actos causantes de pasivo directo o contingente,

quedando el intermediario obligado a cubrir el principal y, en su caso, los accesorios



financieros de los recurscs caplados.

La Ley de Instituciones de Crédito define entonces a estas sociedades andnimas de
Banca miiltiple (Bancas de Primer Piso): como intermediarios financieros, capaces
de captar recursos del publico a través de certificados de depdsito, pagares, etc.
(operaciones pasivas), y con esos recursos obtenidos, otorgar diferentes tipos de
crédito (operaciones Activas). La funcién de intermediario se supone serd lo mas
eficiente posible al canalizar estos recursos de donde son superaviatarios, a donde
hacen falta. Es importante hacer notar que la banca transforma los recursos del
plblico en diferentes tipos de instrumentos de ahorro, a ademas, que no hay un
destino especifico para cada origen de estos recursas, es decir el banco no destina
los recursos de un ahorrador a un crédito especifico. Es un intermediario con la
capacidad suficiente como para administrarlos con suficiente discrecion. Es un
emisor y receptor de crédito. Ortos intermediarios financieros, simplemente son
transmisores de los recursos financieros. Ponen en contacto a los oferentes y
demandantes, cumpliendo asi su funcion.(LEY GENERAL DE TiTULOS Y

OPERACIONES DE CREDITO)

2.3.1 Operaciones Activas y Pasivas Bancarias:

Los Bancos multiples {Bancas de Primer Piso) son intermediarios financieros,
capaces de captar recursos del plblico a través de certificados de depdsito,
pagarés, etc. (operaciones pasivas), y con esos recursos obtenidos, otorgar

diferentes tipos de crédito {operaciones Activas).
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El articulo 46 de la Ley sefala que los bancos multiples solo pueden realizar las

siguientes operaciones:

i~ Recibir depositos bancarios de dinero:

Vil-

Viit-

A la vista

Retirables en dias preestablecidos
De ahorro, vy

A plazo con previo aviso;

Aceptar préstamos y créditos

Emitir Bonos Bancarios

Emitir obligaciones subordinadas

Constituir depdsitos en instituciones de crédito y entidades financieras del
exterior;

Efectuar descuentos y otorgar prestamos o créditos

Expedir tarjetas de crédito con base en contratos de apertura de crédito en
cuenta corriente;

Asumir obligaciones por cuenta de terceros, con base en créditos
concedidos, a través del otorgamiento de aceptaciones, endoso o aval ds
titulos de crédito, asf como de la expedicién de cartas de crédito.

Cperar con los valores en los términos de las disposiciones de la presente
Ley de la Ley def Mercado de Valores;

Promover la organizacién y la transformacién de toda clase de empresas o
sociedades mercantiles y suscribir y conservar acciones o partes de interés

en las mismas, en los términos de esta iey.
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Xi- Operar con documentos mercantiles por cuenta propia
Xlt- Llevar a cabo por cuenta propia o de terceros operaciones con oro, plata y
divisas, incluyendo reportes sobre estas Uitimos.
Xill-  Prestar servicio de cajas de seguridad
XIv-  Desempenar el Cargo de Albacea.
Las instituciones de banca de desarrolio, ademds de las operaciones sefialadas
deben realizar las que les sefiale su ley orgdnica para la atencién del sector de la

econocmia correspondiente.

2.4 ARRENDADORAS FINANCIERAS

Las arrendadoras han jugadc en los Uitimos afos un papel muy importante en el
desarrollo de las empresas, ya que les permite no distraer sus recursos ¥y mantener
su liguidez. Es por ello que forma parte esencial de la cultura financiera del
inversionista. .(ADMINISTRATE HOY; 1996:61)

Arrendamiento: es permitir el uso de un bien mediante la retribucién econdmica de
un importe convenido. El acuerdo entre arrendador y arrendatario a través del cual
e arrendador otorga el uso y goce temporal de un bien por un plazo predeterminado
al arrendatario a cambio de un precio pactado llamado renta.

Las arrendadoras financieras mediante un contrato de arrendamiento se obligan a
adquiriy determinados bienes y a conceder su uso 0 goce temporal, a plazo forzoso,
a una persona (fisica o moral), obligdndose ésta a realizar pagos parciales por una
cantidad que cubra el costo de adquisicién de los bienes, los gastos financieros y

otros gastos conexos, para adoptar el vencimiento del contrato, cualquiera de las
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tres opciones siguientes:

1- Comprar &l bien a un precio inferior a su valor de adquisicién, fijado en el
contrato, o inferior al valor de mercado;

2- Prorrogar el plazo del uso ¢ goce del bien, pagando una renta menor;

3- Participar junto con la arrendadora de los beneficios que deje la venta del bien,
de acuerdo a las proporciones y términos establecidos en el contrato.

El arrendamiento Financiero puede presentar diferentes modalidades:

Arrendamiento Financiero Neto: Es aguel en el que el arrendatario, cubre todos

los gastos de instalacion, seguros, mantenimiento, danos, impuestos, reparaciones,
etc. (por ejemplo arrendamiento de maquinaria)

Arrendamiento Financiero_global: Es 10 contrario al anterior, es decir todos los

gastos mencionados corren por cuenta del arrendador financieroe quien los repercute

en el monto de las rentas pactadas. (por ejemplo arrendamiento de computadoras)

Arrendamiento Financiero total: Es aquel que permite al arrendador recuperar con
las rentas pactadas en el plazo forzoso, el costo total del activo arrendando maés el
interés del capital invertido. Esta es una de las caracteristicas fundamentales del
arrendamiento financiero.

Arrendamiento Financiero  Ficticio: También conocido como wventa vy

arrendamiento posterior. Consiste en que el propietario de un bien lo vende a una
compafia arrendadora, para que esta a su vez se lo arriende con su respectivo
derecho de opcidn de compra al termino del contrato. De esta manera el propietario
original no pierde la utilizacion del mismo y obtienen dinero en efectivo que puede

ser empleado en otras epciones del negocio.
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Las arrendadoras financieras pueden realizar las siguientes operaciones:

1-

2-

Celebrar contratos de arrendamiento financiero

Emitir obligaciones quirografarias o con garantia especitica para ser colocadas a
través del mercado bursatil mexicano.

Adquirir bienes de proveedores o de futuros arrendatarios para darselos a estos
ultimos en arrendamiento financiero.

Obtener préstamos de instituciones de crédito y de seguros nacionales o de
entidades financieras extranjeras para la realizacion de sus operaciones, y
prestamos de instituciones de crédito nacionales o entidades financieras
extranjeras para problemas de liquidez.

Otorgar créditos a corto plazo relacionados con contrato de arrendamiento y
créditos refaccionarios e hipotecarios.

Descontar, dar en prenda negociar los titulos de crédito y afectar los derechos
provenientes de los contratos de arrendamiento financiero.

Constituir depésitos a la vista y a plazos e instituciones de crédito y bancos del
extranjero, asi como adquirir valores aprobados para tal efecto por [a Comision

Nacional de Valores.

2.4.1 Ventajas y Desventajas del Arrendamiento:

En vitud de que el arendamiento es considerado como una fuente de

financiamiento accesible para el micro, pequefio y mediano empresario es

conveniente mencionar las ventajas y desventajas que este contrato representa:
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Ventajas:

1=

En cuanto al financiamiento se evita distraer recursos que puedan ser utilizados
en otras areas, conservando su capital de trabajo, lo que hace posible de
mantener la capacidad de crédito; se otorga el 100% del financiamiento ya que
no se pide ninguna cantidad adicional, o saldo compensatorio, son
financiamientos a largo plazo siendo su limite maximo de vida fiscal del bien,
normalmente la garantia es el mismo bien arrendado, o son menores a las

exigidas en oro tipo de contratos.

2- Al no invertir en efectivo, y hacerse pagos de rentas, en el futuro si hay inflacion
se estardn realizando pagos con dinero castigado, beneficiando esto al
arrendador.

3- En cuanto al equipo permite la modernizacion de éste, sobre todo en aquellos
que se desgastan en un plazo mas corto, con esto existe fa posibilidad de que al
término del plazo el bien se cambie por uno mas avanzado tecnoldgicamente.

Desventajas:

1- En cuanto a Financiamiento, ademds de pagar los intereses como en cualquier

otro financiamiento, se paga el peorcentaje que representa la utilidad de la
arrengdadora; las instituciones de crédito, proveedores, acreedores, etc., v se
analizan los estados financieros y el hecho de que algunos bienes arrendados no
aparezcan en la informacién podrian traer problemas en la contratacién de un
crédito.

En cuanto al equipo en algunos casos las arrendadoras ponen limitaciones en

cuanto al uso del bien. (ADMINISTRATE HOY; 1996:63)
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2.5 EMPRESAS DE FACTORAJE:

Una empresa de Factoraje {factor) compra a un cliente (cedente), que a su vez es
proveedor de bienes y servicios, su cartera (clientes, facturas, listados,
contrarrecibos), después de hacerle un estudio de crédito. El cedente debe notificar
lo anterior a sus clientes para que el pago se haga al factor. El objetivo claro de
esto es lograr liquidez, un aumento en ¢l capital de trabajo.

Actualmente la estructura del Sistema Financiero Mexicano se ha modificando en
forma relevante debido a las condiciones imperantes en los mercados. Es de
esperarse que en los préximos meses se siga observando un proceso de
consolidacion del sistema, caracterizado por nuevas alianzas estratégicas y
tunciones de instituciones.

La reglamentacién vigente en Meéxico ha propiciado al desarrollo de practicas
tendientes hacia la banca universal, pero procurando gue se desarrollen en puntos
especificos

El sefalar un Nuevo Sistema Financiero Mexicano, no implica un cambio radical en
la estructura del Sistema Financiero Mexicano que ha venido operando hasta 1990.
El hablar de un Nuevo Sistema Financiers Mexicano es un titulo que nos habla de
una nueva mentatidad en direccién de éste, una mentalidad que debe ser mas
agresiva, méas profesional, mas eficiente, de mayor calidad, y por ende mas
competitiva. México tiene ahora una legislacion perfectible que le permite tener
estructuras organizativas en su sistema financiero capaces de competir y asociarse

con el capital internacional. (SANCHEZ; 1996:102)
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CAPITULO 3

EL CREDITO

El crédito desde el punto de vista mercantil nos viene a representar una 1mportante
fuente de financiamiento a un plazo determinado, principaimente siendo clientes, vy
como proveedores nos representa una herramienta para competir en el dificil
mercado actual, ganando con el otorgamiento de créditos clientela v a su vez,
llevando a cabo una adecuada administracion en el manejo del crédito, se tendrd
entonces un buen camino de crecimiento y desarrollo para nuestro negocio,
contribuyendo de manera paralela al desarrolio econdmico del pais en gran media;
Sera siempre importante conocer tanto el uso del crédito como su duracién, ya que
el crédito es clasificado de acuerdo al destino que se le va a dar y &l tiempo de
recuperacion del mismo; el uso del crédite ha sido motivado por las transacciones
normales y ordinarias de la empresa, y por las cada vez mas marcadas exigencias
del mercado en cuanto a su competencia durante el transcurso del tiempo. En este
capitulo también se hablard de la forma en como cada vez mds se ha venido
utilizando los créditos individuales representados por tarjetas de crédito bancarias o
bien tarietas de crédito de comercios generando con esto una vida comercial cada

vez mas dindamica.

3.1 GENERALIDADES SOBRE LAS OPERACIONES DE CREDITO
Para una persona, realizar una operacidn de crédito significa conceder a otra ya sea

el curso de sus capitales o su garantia. Para ello es necesario, que el otorgamiento
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tenga confianza en el peticionario.

Otro factor muy importante para cualquier operacion de crédito viene a ser el plazo

que se va a otorgar, por lo que serd conveniente distinguir las operaciones de

crédito en tres tipos fundamentales:
Operaciones a corto plazo
Operaciones a mediano plazo
Operaciones a Largo plazo

Las operaciones que generalmente las conocemos como de Corto Plazo., vienen a

ser aquellas que tienen una duracién méxima de 180 dias.

El Crédito a mediano plazo serd aquel, cuya duracion fluctie entre mds de 180 dias

y menos de 3 afios, debido a que las necesidades financieras de una empresa

conciemnen a dos aspectos fundamentales de ella:

1- Las inmobilizaciones, es decir la necesidad que tiene la empresa de invertir sus
recursos en los activos fijos que la constituyen, tales como terrenos, edificios,
instalaciones, maquinaria, equipos industriales, etc., los cuales representan un
fuerte desembolso inevitable de realizar.

2. Por otra parte nos encontramos frente a las necesidades corrientes 0 comunes,
tales como inventarios, valores de explotacién, valores disponibles, materias
primas, efc., a las cuales se tiene que hacer frente oportuna y eficazmente, con el
objeto de satisfacer las necesidades cotidianas de la empresa.

Las inmobilizaciones podran ser financiadas por capitales propios y ajenos del tipo

de empréstitos u obligaciones. Los capitales propios se van constituyendo a lo largo

de la vida de la empresa mediante la aportacion del capital inicial, los aumentos de
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éste o la autofinanciacion y los gjenos de fuentes externas de la empresa.

Ambos serdn destinados a la tinanciacién de editicios, terrenos, maquinaria y equipo

pesado en general.

Por otra parte los préstamos a mediano plazo, seran utilizados en la financiacién de

activos fijos gue tengan una menor duracidn, tales como muebles y equipo en

general.

Los activos circulantes que engloban los valores de inmediata realizacion o

disponibilidad poseen una caracteristica propia, se estan renovando sin cesar; por

ello lo indicado para financiarlos serd el aprovechamiento, tanto del ciclo de

fabricacion como el ciclo comercial.

De lo anterior podemos deducir que las funciones principales del crédito vienen a

sen

A) La mejor utilizacion del capital, ya que si bien es cierto que muchas veces el
propietario de un capital no puede empleario por diversos motivos, podra
transferirlo a otro que si pueda utilizarlo evitando de esta manera su ociosidad, lo
cual redundard en beneficio para la economia en general.

B} Es un valioso auxiliar tanto de la produccién como del comercio, ya que por
medio de él, los productores y los comerciantes tienen la posibilidad de disponer
de una suma de dinero en ¢l momento que lo necesite, ya sea para producir en &l
momento adecuado o para realizar negocios cporunos.

C) Es un factor que propicia una economia de ahorro, ya que proporciona la
facilidad de obtener dinero en efectivo sin necesidad de transportario en forma

fisica.
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D) Es un factor que ocasiona una tendencia favorable en la fijacion de los precios
del mercado, confiriendo de esta forma al hombre de negocios mayor poder
adquisitivo. Podemos considerar que el crédito es un instrumento de
financiamiento en la industria que independientemente de estimular el ahorro,
aviva la solidaridad social y facilita la transferencia de bienes econdmicos,

aprovechando asi mejor el dinerc y proporcionando un mayor poder adguisitivo.

3.2 DIVERSAS CLASES DE CREDITO

El crédito para nuestros propositos lo clasificaremos de acuerdo al tipo de empresa y
por lo tanto de acuerdo al tipo de transaccion crediticia y relacidn comercial que
exista. Para este efecto se tratardn principalmente las clases de crédito que
comprenden al consumidor y a los negocios, incluyendo dentro del primero el crédito
individuat y el crédito al detallista, y dentro del segundo al mercantil, industrial, de
mercado ahierto, comercial bancario, plblico, de inversidn agricola vy el de
exportacion.

El crédito al consumidor es usado en la venta de bienes al menudeo, servicios a
crédito y préstamos para uso personal, a diferencia del crédito que comprende a los
negocios el cual es considerado de mayoreo que no es canafizado hacia el uso
personal sino a ia financiacién de empresas o industrias. (EETINGER; 1996:45)
CREDITO AL CONSUMIDOR.-

1) Crédito de Préstamos Individuales:

Estos créditos principalmente se han venido desarrollando debido al auge que han

venido tomando las ventas a crédito al menudeo.
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Esto se debe a que cada dia el individuo como consumidor tiene mayores
necesidades a satisfacer para lo cual requiere de efectivo que muchas veces en ese
momento no cuenta con &l y que tal vez rebasa el limite de sus propios recursos.
Es natural que la atraccién de ese dinero genere un interés a favor del propietario de
&l, encontrandonos de esta forma frente al problema de la determinacién de la
fijacién del tipo de interés apropiado. Esto naturalmente ha originado la existencia de
la usura la cual ha venido desapareciendc ha medida que han establecido
reglamentos que en la actualidad rigen las transacciones bancarias.

Hasta hace algunos afios las instituciones bancarias no otorgaban préstamos
individuales pequenos, debido a la inconveniencia del bajo rendimiento por el tipo de
interés bajo sobre estas cantidades. Esto indudablemente hizo florecer la usura en
gran escala, dandose casos en que aprovechdndose de la situacidn de los
necesitados, se llegaban a cobrar hasta 300 veces el tipo de interés licito sobre
préstamos obtenidos de prestamistas ilegales.

Afortunadamente las instituciones bancarias han cambiado su criterio presionados
por esta situacién y en la actualidad vemos que trabajaban en forma satisfactoria
sobre los diversos tipos de préstamos personales, que han venido a frenar hasta

cierto punto las actividades de usura. ({bidem:50)

I} Crédito al Detallista;
E! crédito al detallista aparecié en América con las primeras tiendas coloniales en
donde se concedia crédito a los agricuitores bajo la promesa de pagar cuando se

levantaba fa primera cosecha. En la actualidad es considerado como uno de los
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créditos mas usados en casi todos los ramos de ventas al menudeo siendo cada dia
més estimulado por 105 beneficios que repercuten tanto en comerciantes como en
compradores.

Actualmente las grandes tiendas departamentales han implementado un sisterna de
crédito que hacen posible que un buen porcentaje de consumidores puedan efectuar
sus compras cotidianas sin necesidad de un desembolso inmediato de efectivo.

Las tarjetas de crédito han permitido que una persona pueda satisfacer sus
diferentes necesidades tanto en su lugar de residencia como en cualquier ofra parte
del mundo adquiriendo todo lo que desee sin necesidad de llevar el dinero como un
medio de cambio, siendo este el gran éxito de dichas tarjetas ya que se manejan
cantidades considerables, ello proporciona al usuario un mayor poder adquisitivo y

al comerciante un flujo de ventas mayor que al contado. (Ibid; 46)

CREDITO A LOS NEGOCIOS.-

1} Crédito Mercantit:

“El crédito mercantil s aque! que se usa para asegurar bienes para la revenia a
cambio de una promesa de pago en un tiempo futuro especifico™. (Ibid; 52)

El principal objetivo de este crédito consiste en el intercambio de bienes terminados
o semiterminados para uso del consumidor final © bien para un segundo proceso. Es
considerado el principal medio de cambio entre la produccidn y distribucion de
bienes.

Esta clase de créditc esta destinado a cubrir Gnicamente el costo bésico de los

materiales, ya que permite utilizar el capital necesario para cubrir la mano de obra y
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los gastos generales que completan el proceso de produccidn.

El crédito mercantil es requerido dnicamente durante el tiempo necesario que ef
comerciante requiere para la colocacidn de sus mercancias, dependiendo las
condiciones de éste, de las facilidades que para la entrega vy la reventa se tengan.
En la actualidad se puede afirmar que mds del 90% de las ventas de comerciantes y
fabricantes se realizan a crédito lo que aumenta en gran medida las posibilidades de
venta de los abastecedores. Muchos comerciantes que poseen una linea de crédito
operan exclusivamente con los recursos que ies proporcionan sus proveedores y en
otros casos es necesario ulilizar alguna de tipo bancario, aungue no es muy
recomendable este ditimo tipo de crédito ya que puede verse afectado
principalmente por los altos intereses y gastos financieros, y aunado a esto las
cuentas que se consideren como incobrabies gue se realizan, y obviamente esto

repercute directamente en las ganancias que se obtengan.

1) Crédito Industrial:

El crédito industrial es aquel que se destina a proporcionar a una persona ya sea
fisica o moral cierta cantidad de dinero, para que la utllice en la adquisicién de
bienes de capital destinados a la industria o a sufragar diversos gastos que
contribuyan al desarrollo de fa misma. Su ventaja principal consiste en que permite
el rapido movimiento del capitat para el desarrollo del negocic, es decir tan rdpido
como pueda vender sus articulos podra reinvertir su capital en trabajo.

En su forma actual el crédito industrial comprende tres aspectos fundamentales:
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Compra do cuentas por cobrar para hacerias efectivas baséndose generalmente en
un contrato prolongado.

La aceptacién de cualquier pérdida que pueda surgir de las cuentas

La aceptacién de responsabilidad de toda la contabilidad y la cobranza de las
cuentas adquiridas

De aqui se desprende la importancia que el departamento de crédito ha adquirido en
las empresas industriales, ya que es necesario formarse un juicio acertado sobre
todos los clientes a crédito, lo cual aumenta la responsabilidad para vender
Gnicamente a riesgos de crédito favorables y obtener de esta manera fa maxima
recuperabilidad y las cuentas por cobrar. (Ibid; 59)

i) Crédito de Mercado Abierto;

La operacién de crédito de mercado abierte consiste en la venta de docurnentos
incobrables que hacen firmas comerciales con el mas alto crédito establecido, con
objeto de recuperar un capital de trabajo. Estas cuentas por lo general no exceden
su plazo de vencimiento de los seis meses.

Los principales compradores de estos documentos son las instituciones bancarias
que canalizan sus fondos excedentes destinados a préstamos, cuando la demanda
de estos disminuye. Las principales fuentes de estos créditos estdn constituidas por
los documentos de las compafiias financieras que han obtenido las ventas mds

favorables en un determinado periode. (Ibid; 61)



{V)_Crédito Comercial Bancario:

Primero analizaremos de forma detallada que es un CREDITO COMERCIAL: es un
medic de pago, por el cual un Banco se obliga por cuenta de un comprador a pagar
a un vendedor la cantidad determinada, dentro de un plazo fijo y mediante la entrega
de documentos que demuestren el embargue de mercancias, de acuerdo con |as
condiciones del propic crédito.

Las instituciones bancarias tienen basicamente dos funciones principales: la
captacion de los recursos por medio de los depdsitos y adelantar fondos tomando
como base documentos negociables.

En el primer case el banco se hace responsable de los depdsites recibidos
asegurando a los depositantes que sus fondos estaran seguros, una Institucion
Bancaria viene a ser el intermediario entre recibir depdsitos y canalizarlos hacia el
préstamo obtiene utilidades que son comparativamente pequenas, por esta razén las
instituciones bancarias tienen una serie de requisitos muy exigentes y precisos al
otorgar dichos créditos y generalmente requiere de una garantia para asegurar el
cumplimiento de las obligaciones, es decir, algin bien que pueda ser convertido
inmediatamente en dinero. La garantia siempre va a tener un valor superior a la
suma del crédito otorgado ya que en caso de gue el banco se vea en la necesidad
de rematarla, ésta debe cubrir en su totalidad el monto del préstamo, esto es para
protegerse tomando en cuenta la perdida de valor que puede sufrir el bien dado
como garantia. (DORIA ELENA; 1996; DERECHOH)

Una de las formas mas comunes de hacerse de un crédito bancario lo constituye el

descuento de letras de cambio y pagarés. Ef banco acepta las letras y pagarés al
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tener el cliente una linea de crédito establecida cobrando por elic una comision y
abonando 2! cliente en su cuenta el importe de dichos documentos. En el case de
que el banco no los pueda cobrar cargara en la cuenta del cliente el importe de fos
documentos incobrables regreséndolos después.

Otra forma de adquirir un crédito bancaric es obtener una {inea de crédito de
préstamos directos o quirografarios; estos operan de la siguiente forma: el cliente
firma un pagaré a cierto plazo a favor del banco y éste a su vez abonaré el importe
de dicho pagaré en su cuenta corriente, para que el cliente pueda girar cheques
contra esos fondos. El cliente al término del plaze convenido ¢on el banco, liquida el
pagaré, dejando saldada su cuenta. (WATSON; 1991: 356)

Este tipo de financiamiento ha adquirido en la actualidad gran importancia, debido a
que las operaciones bancarias tienden a modernizarse dia con dia en favor de
particulares, comerciantes e industriales, ya que estos adquieren dinero con cierta
facilidad, que pueden canalizar al cumplimiento de otras obligaciones, aunque hay
que aclarar que las instituciones bancarias van a estar supervisando que
efectivamenie estos recursos sean canalizados en el fin para el cual fueron

otorgados.

V) Crédito Pablico:

Este tipo de crédito es aquel por medio del cual el gobierno se hace de recursos,
con objeto de evitar la inmediata imposicion de contribuciones, con lo que subsanan
el costo de emergencias nacionales.(LOPEZ; 1998: APUNTES DE CONTABILIDAD
GUBERNAMENTAL)
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Vi) Credito de Inversiones:

El Crédito de inversiones es aquel por el cual se adquieren edificios, maquinaria,
equipo, terrenos y otros activos fijos.

Este capital por lo general se obtiene, no a través de los bancos, sino de
inversionistas externos que canalizan sus fondos hacia los negocios

Estas inversiones se hacen por {6 general bajo la condicién de un reembolso futuro,
por lo que le da cardcter de credito.

Este se hace evidente por medic de estados hipotecarios reales, pagarés a largo
plazo o por bonos negociables. En este tipo de crédito el riesge varia en razdn
directa de la utilidad, y en él se busca fundamentaimente que los capitales sean mas
redituables que si colocardan simplemente en un banco. Por medio de las
instituciones bancarias y fiduciarias, se pueden obtener estas inversiones que
permiten la expansion de los negocios.

Otras fuentes generadoras de este crédito lo son aparte de los bancos y fiduciarias,
los bancos de ahorro mutuo, los cuales invierten unos depdsitos en beneficio de sus
depositarios: las instituciones educativas; de seguros o de caridad, las que en un
momento dado pueden solventar la necesidad de financiamiento requerida por

alguna persona.(BOLETIN PROORCIONADO POR BANCOMER)

Vil Crédito Agricola:

E! crédito agricola puede ser subdividido en dos tipos: a largo plazo para financiar
compras de tierras de labranza y efectuar mejoras; y a corte plazo para financiar la

produccion y compraventa de ganado o cosechas. El primero es considerado como
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un crédito de inversidn, mientras que e segundo como un préstamo bancario.
(NUNEZ; 1998: CURSO EMPESAS PEQUENAS Y MEDIANAS)

El crédito agricola tiene un elevado costo puesto que su grado de riesgo es mayor y
su aprovechamiento muchas veces no es el dptimo.

En nuestro pais, el crédito agricola no estd desarrollado como se desearia, ya que
principalmente el gobierno es el que lo proporciona, regulado por la Ley Agraria
especificamente en el Art. 42 “Es obligacién y responsabilidad del Ejecutivo Federal
el promover el desarrollo integral y equitativo de todo el Sector Rural mediante
actividades productivas”™; el Gobierno apoya al sector agricola directamente a través
de diferentes programas y a través de FIRA (Fideicomisos de Recursos
Agropecuarios); y también la participacion de las instituciones de crédito privadas
en concesion de estos créditos. (NUNEZ; AGOSTO 1998; CURSQ DE 92 SEM)

Por o general el otorgamiento de un crédito a corto plazo se realiza con base en un
presupuesto que el agricultor presenta y mediante el cual se fija el monto a otorgar,
siendo éste reembolsado cuando su cosecha o ganado sean vendidos. En este
crédito el interés se paga Unicamente por el tiempo en que el agricultor utiliza estos

fondos.

Vil) Crédito para la Exportacion:

Dia a Dia ¢! comercio internacional aumenta, debido a diversas causas, siendo una
d las mds importantes las facilidades que oforgan los bancos tanio para acercar
compradores como posibles vendedores, ya sea para fines de reembolso por medio

de financiamiento ¢ bien para crédiios a plazo en los que el comprador cumple e}



importe de su mercancia después de cierto tiempo en que la recibid, mismo que
aprovecha en procesarla si se trata de materia prima, ¢ bien en colocaria en el
mercado si es un producto manufacturado.

El crédito de exportacion tiene como pringipal objetivo, incrementar el comercio
exterior y méas ahora en nuestros dias con el TL.C, existen instituciones
especializadas (BANCOMEXT) para impulsar y brindar asesoramiento y apoyo en
este tipo de créditos para que de esta manera sean manejados y canalizades de
una forma mas provechosa los recursos disponiblés y obtener mayocres margenes de
utilidad.

Las condiciones de venta de este crédito se manejan a través de cartas de crédito,
las cuales estan garantizadas por seguros que pueden ser de dos tipos: Contra
riesgos politicos o por Guerra.

El crédito para la exportacion implica un riesgo muy alio ya que se enfrenta a
problemas tales como: la distancia, leyes extranjeras, idioma, etc., que hacen mas
dificil la labor de cobranza, pero cabe aclarar que en fa actualidad hay mds
confianza entre el importador y el exportador ya que sus transacciones comerciales
se hacen generalmente a través de instifuciones bancarias (BANCOMEXT) las
cuales garantizan la operacién. (ETTINGER; 1996: 63)

Por o tanto un crédito para fa exportacion permite un acuerdo de tipo comercial
enire los intereses del comprador entendiéndose como importador, y aun vendedor

entendiéndose como exportador.
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3.3 TiTULOS DE CREDITO MAS UTILIZADOS EN NUESTRO MEDIC

Los titulos de crédito son una promesa u orden para pagar una suma determinada

de dinero a una persona especifica o a su orden.

Todos los titulos de crédito escritos pueden ser clasificados en dos grandes grupos:

A) De Aceptacion General: son los llamados cominmente dinero o moneda en
circulacién, como los billetes de banco; es decir son los titulos que sirven como
substitutos para el sistema monetario del pais que los emite

B) De Aceptacion Limitada: incluyen todas las demas formas que manifiestan que el
crédito ha sido extendido.

Estos pueden clasificarse en promesas de pago y drdenes de pago, encontrando

dentro de las primeras los pagarés, las cuentas en libros, y dentro de la segunda, los

cheques, giros, letras de cambio, cartas de crédito, etc.

i) PROMESAS DE PAGO:

EL PAGARF: La Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito define al pagaré

diciendo que éste “Es un titulo abstracto, que contieng la obligacién de pagar en

tugar y fecha determinados, una suma determinada de dinero”.

Ei pagaré debe contener para su validez legal:

a} La mencién de ser pagaré insertada en el texto def documento

b) Promesa incondicional de pagar una determinada suma de dinero: esto implica
gue el susctiptor se obliga directamente a cumplir con dicha obligacién.

¢} Nombre de la persona a quien debe hacerse el pago



d) Lugar y fecha de pago: todo pagaré podra librarse a la vista y a cierto plazo
desde su fecha. (LEYES Y CODIGOS DE MEXICO ; 1995: 269)

A LA VISTA.- este tipo de pagaré deberd ser pagado a su presentacion la cual no

debe de exceder de un afio de su fecha de expedicion. Este plazo puede ampliarse

si asi lo estipula e librador o acortado si asi lo disponen sus endosantes. Si el

librador lo dispone un pagaré ne podra ser pagado antes de la fecha indicada.

A FECHA FIJA.- es cuando un pagaré no puede presentarse para su cobro antes de

ia fecha en que el se indique.

A CIERTO PLAZO DESDE LAVISTA. - Esto determina que el vencimiento del pagaré

serd el que indique en la fecha de aceptacion.

A CIERTO PLAZO DESDE SU FECHA.- el pagaré librado a cierto plazo desde su

fecha vencera en la fecha correspondiente del mes en que el pago deba efectuarse.

. {DORIA ELENA,; 1995 CURSQ DE DERECHQC 1I)

e) Fechay lugar en que se suscribe el documento

f) Firma del suscriptor o de la persona que firme en su nombre: este requisito es el
fundamental en todo titulo de crédifo ya que en caso de no contar con &l; carece
de validez dicho documento. (IBID)

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL PAGARE,

Las ventajas son las siguientes.

1- Da la evidencia de una deuda

2- Asegura el pago puntual

3- Establece fa cantidad que el suscriptor adeuda al beneficiario y determina la

fecha de pago
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4- Es facilmente transterible mediante ef endoso

5- Se pueden estipular el pago de intereses.

Las desventajas son:

1- Da la impresién de que son exigidos a riesgos crediticios deficientes

2. Al transferirlos mediante un endoso sufren un descuento.

ORDENES DE PAGQ:

El Cheque: El cheque es un titulo de crédito mediante el cual el librador gira una
cantidad de dinero contra un banco para que éste a su vez pague al beneficiario.

Le Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito indica en el articulo 175 que un
cheque sélo puede ser expedido por quien teniendo fondos disponibies en una
institucion de crédito, sea utilizado por esta para librar cheques a su cargo.

Estas instituciones de créditc reciben de sus clientes dinero, que se obligan a
devolver a la vista cuando éste lo requiera.

A estas cantidades que el cliente entrega a dichas instituciones, generalmente se les
llaman depdsitos que no vienen a ser otra cosa, mas que prestamos que el cliente
hace al banco, ya que éste se apropia de dichos depdsitos, pero obligandose a
mantener el saldo integro para cubrir los cheques que el cliente gire con cargo a su
cuenta.

Ei cheque para su existencia debe contener los siguientes requisites:

1- Mencidn de ser cheque inserta en e texto del documento.

2- Ellugary fecha de expedicion



3- La orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero

4. El nombre del fibrado: que siempre debe ser una institucién de crédito autorizada

para operar con cuentas de cheques.

5- Lugar de pago claramente especificado

8- Indicar el nombre del beneficiario o fa mencidn de ser al portador.

En el chegue se encuentran tres elementos basicos, sin los cuales careceria de
validez: (LEYES Y CODIGOS DE MEXICQ; 1995: 271)

LIBRADOR:

Puede ser una persona fisica 0 moral la cual gira una orden al banco librado para
que éste pague la cantidad en €l suscrita al beneficiario o tenedor del documento.
BENEFICIARIO:

Puede ser igualmente una persona fisica o moral; €s quien tiene derechos sobre los
fondos que ampara dicho documento, el cual puede ejercer accién penal en contra
del librador en casc de que le sea negado el pago.

LIBRADO:

Es la institucidn de crédito autorizada en el cual el librador deposita sus fondos para
poder girar ordenes de pago en contra de éste, el que estard obligado a pagar
siempre y cuando se disponga de los fondes suficientes.( DORIA ELENA; 1995
CURSO DE DERECHO I}

DIFERENTES FORMAS QUE PUEDE ADOPTAR UN CHEQUE:

Cheque para bono en cuenta:

Este cheque tiene como objeto que no se pague en efectivo el importe que en el se

especifique, sino que sea depositado en la cuenta del tenedor del documento.
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Cheque certificado:

Estos cheqgues se emiten con el objeto de que el beneficiario tenga plena seguridad
de que el librador posee fondos suficientes para cubrir su pago.

La certificacion de dichos documentos los lleva a cabo el librado a peticion expresa
del librador; este tipo de cheques no es negociable.

Cheque Cruzado:

Un cheque se cruza para evitar el cobro del documento a tenedores ilegitimos, ya
que de esta manera solo puede ser cobrado por instituciones de crédito a quien
deberd endosdrsele para efectos de cobro.

El cruzamiento se hace dibujando dos lineas paralelas en el anverso del documento
y éste podrd ser de dos clases: general y especial.

La primera clase, cuando entre las lineas que cruzan el cheque no se especifica la
institucién que debe cobrarlo, es especial cuando entre las dos lineas se especifico
el nombre del banco que deberd efectuar el cobro. Una vez cruzado el cheque no
puede borrarse ni omitirse esas lineas ya que el cheque pierde su validez.

Cheque de Caja:

Estos cheques son los que expiden las instituciones de crédito a cargo de sus
propias dependencias y pagaderos en el mismo plazo de su expedicion; serdn
siempre nominativos y no negociables.

Cheques Vademecum o con Provision garantizada:

Este tipo de cheque consiste en entregar contra deposito un talonario al cliente en el

cual al banco anota la suma méaxima por la que el cheque puede ser librado.
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Cheque de Viajero:

Este es un documento a la orden, creado por una institucion de crédito a cargo de

todas sus sucursaies y corresponsales, sobre cantidades ya disponibles en la

institucion en el momento de la creacién y pagadero a la vista en cualquiera de

dichas dependencias. Estos cheques son siempre a la orden y el tenedor debera

firmarlo para que su firma sea certificada por el eminente y cotejada por quien pague

el cheque.(TENA, Derecho Mercantil Mexicano: 503)

La letra de cambio: la letra de cambio es un titulo de crédito girado por una

cantidad de dinero determinado a una tercera persona. La letra de cambio puede ser

a la vista o a tiempo determinado.

Los requisitos que debe llenar una letra de cambio son los siguientes:

Mencidn de ser letra de cambio inserta en el texto del documento.

Lugar, dia, mes y afic en que se suscribe.

Orden incondicional al girado de pagar una suma determinada de dinero: esto
significa que el librador da una orden incondicional de pago al tomador, el cual
tendra que cubrirla a faver del beneficiario.

Nombre del girado: es decir de la persona a la que se ordena pagar.

Lugar y fecha de pago.

Nombre del beneficiario o persona a quien debe hacerse el pago.

Firma del girador 0 de 1a persona que suscribe en su nombre.

El requisito fundamental para que una letra tenga validez, es la firma del girado
por medic de la cual éste se obliga cambiariamente a realizar el pago de la letra.

{LEYES Y CODIGOS DE MEXICO; 1995: 249)



La letra de cambio puede tener diversas clases de vencimiento, siendo estas;

A LA VISTA: Se pagard a la presentacidon del documento, siempre y cuando no

exceda de un afio a partir de su fecha de expedicion.

A FECHA FIJA: su pago se efectuard en la fecha que se indique en el documento.

A CIERTQ PLAZO DESDE LA VISTA: su pago se pagara de acuerdo a la fecha de

aceptacion.

A CIERTO PLAZO DESDE SU FECHA: se pago se realizaré no tomando en cuenta

la fecha de aceptacién, sino la que se haya establecido previamente para su page la

gue estard inscrita en el documento.

9- Todas las acciones en contra del aceptante del documento prescriben a los tres
afios a partir de la fecha de su vencimiento.( (LEYES Y CODIGOS DE MEXICO;
1995: 250)

GARANTIA:

Conocimiento de embarque: El conocimiento de embarque es un titulo

representativo de mercancia, mediante el cual se expide una constancia para

proteger mercancias, que han sido embarcadas y para garantizar el destino de
éstas.

En este documento se debe de indicar guien es la persona que envia y a quien ha

de entregarse los bienes remitidos. El conocimiento puede ser negociable o a la

orden, siempre y cuando se endose apropladamente lo cual oterga al portador el

derecho de tomar posesién de las mercancias. (ADMINISTRATE HOY,; 1997.74)

Este documento deberd ser expedido por fa compania transportadora, indicando 1a

fecha de expedicion, nombre y direccion de la persona que envia; y a quien se
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remite la mercancia, el tipo de mercancia que se transporta, la cantidad, su valory el
importe por concepto de fletes y seguros. (WATSON; 1991:336)

Certificado de Depdsito: os certificados de depdésito son titulos de financiamiento
que capacitan al que pide prestado para obtener [a posesién de bienes o propiedad
por procedimiento o manifestacion sin obtener su titulo. (ETTINGER, 1996: 79)

Este titulo al igual que el conocimiento de embarque es un documento
representativo de mercancias.

La operacion de depdsite consiste basicamente en lo siguiente:

Una persona llamada depositario, se presenta en un aimaceén general, quien expide
un certificado de depdsito que ampara dichas mercancias. A este certificado se le
anexa un esqueleto de bono de prenda gue constituye una garantia prendaria sobre
las mercancias amparadas por el certiticado.

Este documento debera contener los siguientes puntos:

1- mencion de ser certificade de depésito

2- la designacion y forma del aimacén

3- calidad, cantidad, etc.

4- Plazo sefhalado para el depdsito

5- Nombre de! depositante

6- Importe del seguro en caso de haberio

7- Mencion de adeudos

Y mencionar si los bienes depositados estdn sujetos al pago de algdin impuesto y

derecho. (LEYES Y CODIGOS DE MEXICO; 1995: 298)
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En este capitulo se pudo observar la importancia que reviste en el &mbito comercial
el conocimiento de las operaciones crediticias, donde juega un pape! fundamental
tanto la contianza que le confiere un individuo a otro, como el plazo que se le otorga
para cumplir el compromiso. Esto nos da una base para saber aplicar un sistema de
crédito a la empresa en la que nos desarroliamos de acuerdo a las caracteristicas y

necesidades que ésta tenga.
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CAPITULO 4

FUNCIONES REQUERIDAS EN UN DEPARTAMENTO DE CREDITO

Un departamento de crédito va a realizar una serie de funciones muy ligadas a las
funciones de los departamentos del resto de la organizacion. De la eficiencia en el
funcionamiento de un departamento de crédito de acuerdo a su estructura van a
depender €] logro de distintos objetivos primarios o particulares que va a conllevar al
logro de los objetivos generales de la empresa, v a contribuir a su desarrollo y
crecimiento como una organizacion econdémicamente fuerte.

Es muy importante destacar que un departamento de crédito y cobranza debe de
tener muy en cuenta que un crédito se va a recuperar cuande se otorga, no cuando
se vencen los documentos ¢ las operacionas, es de vital importancia 12 realizacién
de los diferentes estudios y andlisis que van a determinar si una persona fisica o
moral es sujeto de crédito, con el fin de evitarse posteriormente problemas en la
recuperacion de dichos créditos.

Un departamento de crédito se considera como una las bases principales para la
planeacion financiera de cualquier empresa por pequefia o grande gue esta sea.

-L A FUNCION VENTAS COMO PUNTO DE PARTIDA .-

Las ventas son el mecanismo fundamental en una empresa, mediante las cuales se
logran los objetivos primarios establecidos por la misma. Por medio de las ventas se
recuperan las inversiones que en una empresa lleva a cabo en el proceso de
produccidn y es por medio de ellas que se logra la expansion y la coordinacion de

todas las demas actividades que en conjunto forman una empresa.

55



Por esta razon tomaremos a la funcidén ventas como punto de partida para la
creacién de un Departamento de Crédito, al cual se le considera como une de los
auxiliares mas valiosos.

La importancia que tiene una buena organizacion en un Departamento de Ventas es
vital para el desarrolio de la empresa, ya que de ahi parte el exito de la planeacion
de las estrategias que tienden a incrementar las ventas y por ende lograr que estas
reditien beneficios generales tanto para la empresa como para sus integrantes.

Las ventas hacen que el capital invertido no permanezca estatico, es el medio por el
cual se recupera la inversion inicial y se obtienen utilidades que vienen a compensar
el riesgo que presenta toda inversion.

El objetivo fundamental de toda empresa es el de incrementar sus ventas para
obtener utilidades, por ello se debe otorgar a los compradores ciertas facilidades
que les permita hacerse de los productos ofrecidos, ain cuando carezca de los
recursos necesarios para pagarlos en efectivo de inmediato. Todas estas estrategias
de venta dan como resuliado la creacion de un Departamento de Crédito que auxilie
directamente y que a su vez se encargue de recuperar fodo el producto que se
derive de esas ventas.

-EL CREDITO COMO AUXILIAR DE LA FUNCION DE VENTAS.-

Como ya se dijo anteriormente las ventas deben ser auxiliadas para que no
permanezcan estaticas. Muchas veces nos encontraremos con que un cliente no
dispone de momento de dinero necesario para adquirir determinados articulos por
los que sera necesario otorgarle ciertas facilidades para que se pueda hacer de

ellos.
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Es obvic que para el otorgamiento de un crédito es basico el criterio o conocimiento

que los miembros integrantes del Departamento de Ventas posean sobre esta

persona, ya que serd por medio de ellos, ef que se transmita dicha solicitud en la

mayoria de las veces.

El establecimiento de un departamento de crédito ofrece innumerables bensficios a

las personas usuarias de €, tales como proporcionaries mayor oportunidad para

obtener bienes o servicios sin el inmediato desembolso, a través de un

financiamiento inmediato, y con el aliciente de aprovechar rebajas o descuentos

sobre el precio fijado en determinado momento,

-ORGANIZACION DE UN DEPARTAMENTQ DE CREDITO.-

Refiriéndonos at Departamento de Crédito, diremos que, lo primero gue se necesita

para organizarlo, es tener el mas amplio conocimiento de todo lo que se relacione

con la administracién de las politicas de credito de la empresa que se trate.

La organizacion del Departamento de Crédito ha de ser sencilio pero funcional.

Las funciones de crédito y cobranza comprenden:

1- Aprobar las solicitudes de crédito

2- Lograr mantener ia buena voluntad del cliente, y

3- Que los gastos de cobranza se mantengan dentro del limites razonables y
adecuado.

Para cumplir estas funciones, el Departamentc de Crédito ha de actuar

practicamente, teniendo en cuenta los puntos siguientes:

« Establecer la relacién de crédito con los clientes

+ Realizar las investigaciones necesarias, valiéndose de los elementos disponibles
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de informacidn y juicio
+ Prestar los servicios para formalizar el crédito con documentos, cuando (a indole
de la operacidn asi lo requiera
» Considerar las actividades de fas ventas
= Guardar la informacién clasificada para que el expediente del cliente se
mantenga actualizado.
« Mantener la correspondencia necesaria con los clientes, para lograr puntualidad
y exactitud en los pagos y conservar las relaciones correctas con los mismos.
Las relaciones departamentales son muy importantes enire el departamento de
crédito vy de ventas. El departamento de Crédito puede ayudar al de ventas con sus
informes, va sea seobre fa capacidad y condiciones de los mercados o sobre los
propios clientes. En el primer caso sefialado dreas convenientes para ser trabajadas
por los vendedares y cuando se trate de los clientes, animando a los vendedores a
que se concentre su esfuerzo en agquellos cuyo riesgo crediticio sea atractivo o por
el contraric induciendo a los vendedores a que extiendan gestiones sobre los
clientes a quienes se considere como riesgo peligroso. Por su pane el Departamento
de Ventas ayuda al de Crédito proporcionande informacién sobre los clientes,
explicando a &stos los procedimiéntos y progresos de la empresa para la que vende
¥ en ¢aso necesario, defendiendo la actuacion del Departamento de Crédito.
También el Departamento de Crédito ayuda al de Compras y en su caso, ai de
Produccidn, por que el primero esta suficientemente entrenado para juzgar la
potencialidad financiera det abastecedor y para obiener informacion a cerca de sus

materias primas, proporcionando crédito, mediante la recuperacion de fondos, los
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recursos necesarios para su obtencién,

Finalmente colaborard este departamento con la tesoreria porque el conocimiento
que tiene acerca de como va el giro de sus clientes, ayuda a determinar las
necesidades financieras de la empresa durante un proximo futuro y el conocimiento
de otras empresas, le capacita para sugerir nuevos métodos de financiamiento de

las ventas.

4.1 CRITERIOS GENERALES PARA EL OTORGAMIENTO DEL CREDITO

En toda empresa se pretende aumentar ef volumen de ventas para disminuir ! costo
por unidad y aumentar el margen de utilidad, el incremanto de las ventas depende
indudablemente de la extensién de mayor crédito a nuestros clientes.

Este incremento en Jas ventas para tratar de aumentar las utilidades serd in(til si
ese aumento resulta desproporcionado con las partidas de crédito. El mercado de
crédito siempre tendra una porcién de firmas que representen los primeros riesgos y
otra parte representa los riesgos ordinarios, de 10s cuales se debe de seleccionar
aguellos que sean mas aceptables. (ETTINGER; 1996: 146)

Para seleccionar estos riesgos de crédito todo Gerente de Crédito debe tomar en
cuenta ciertas condiciones bésicas fales como: Politicas de la Compania, las

necesidades de financiamiento de fa empresa y de los clientes.

4.1.1 Las Politicas de la Compaiiia:
Sin lugar a duda, las potliticas crediticias de una empresa que se encuentra dentro

de un mercado competitive muy agudo, {endran que ser liberales, por el contrario
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aquellas empresas que se encuentran ocupando un liderazgo dentro del mercado
podrédn establecer politicas més rigidas.

En la mayoria de las companias el Gerente de Credito tiene suficiente autoridad
para establecer la politica crediticia. Las politicas de la compania al ser demasiado
flexibles pueden propiciar un mayor nimero de cuentas incobrables y un aumento en
las pérdidas, por el contrario, si son muy estrictas ios clientes pueden sentirse muy
presionados para pagar por lo que estos se alejaran de la empresa, buscan quizd
algun otro proveedor que les dé mayor facilidad de pago.

Ambos extremos para la compafiia son perjudiciales para la economia per los que el
Departamento de Crédito tendrd que estudiar la mejor politica tanto para la
conveniencia propia como de los clientes ya que el crédito lleva implicito un doble
beneficio.

Ya sea que las politicas de una empresa sean rigidas o flexibles, segin su posicidn
dentro del mercado estas deben estar justificadas mediante el resultado satistactorio
que arroje el menor nimero de partidas ¢ el méximo de utilidades, ya que sélo
mediante este criteric se lograra la optimizacién de recursos financieros para la

emprasa a través del crédito.

4.1.2 La necesidad de financiamiento de 1a empresa y de los clientes

£l constante crecimiento en ventas ha hecho cada vez mas imperiosa la necesidad
del financiamiento para cubrir los costos de produccion de la empresa, y a su vez el
nivel de competencia que ha surgido en el mercado, ha propiciado gue las empresas

otorguen un financiamiento indirecto a sus clientes, el cual viene a ser representado



hl

fundamentalmente por el crédito, que hace las ventas se realicen o incrementen
proporcionando un mayor margen de utilidad para la empresa.

Mientras que la empresa obtiene mayores utilidades mediante el incremento de las
ventas, el cliente obtiene un financiamiento que permitird a su vez incrementar sus
ventas y obtener mayores ganancias que canalizard hacia la adquisicién de nuevos
inventarios que redundaran en beneficios para la misma.

Como podemos cbservar, este proceso no es otra cosa sino el ciclo de los negocios
que representa un circulo que proporciona beneficios necesarios tanto para la
empresa como para los clientes. Este simple mecanismo, fundamentado en el
sistema de crédito, ha sido la clave de los grandes negocios que se han
desarrollade en la actualidad y de la gran velocidad con que se han multiplicado los
capitales, que han propiciado un acelerado desarrollo en ia vida comercial moderna.
Es por ello que toda empresa moderna al establecer sus politicas crediticias no debe
pensar Unicamente en sus propios benelicios sino para que esios sean 1o
suficientemente eficaces sera muy importante el considerar las necesidades de
nuestros clientes con objeto de no quedar marginados del mercade y perjudicados
por la rigidez de una politica de crédito. Aqui es donde se denota la importancia de
la flexibilidad que deben de tener las politicas, lo cual permitirda considerar reaimente
la posicién que guarda el cliente y le empresa como elemento fundamental del

financiamiento mutuo,
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4.2 ACEPTACION O RECHAZO DE LA SOLICITUD DE CREDITO

Una vez que se tenga informacién respecto a la clasificacion del cliente como sujeto
de crédito. Podemos tomar cualquiera de las tres alternativas siguientes:

1- Conceder el credito

2- Rechazar la solicitud

3- Posponer la decision en cuanto se obtenga mayor informacion

En caso de que optemos por la alternativa 3 va a estar basada en una estimacion de
la probabilidad que una mayor informacion modificard la decision de credito que se
tomaria en ausencia de ésta. Suponemos que si no tuviéramos informacién adicional
rechazariamos la solicitud. Si tal decisidn fuese incorrecta, sacrificariamos los flujos
de efectivo que se obtendrian de ese cliente a través de los afios. Este es un costo
de oportunidad. Por el contrario, el costo de aceptar el riesgo de una cuenta que
resulte incobrable tan sdlo es representado por la inversién de efectivo por parte de
la empresa una sola cuenta, puesto gue la pérdida ocurre una sola vez. Para que la
intormacién adicional tenga algin valor para nosotros, deberd tener la suficiente
relevancia como para cambiar la decision de “rechazo” por la de “aceptacion”. Por lo
tanto debemos encontrar e producto de fa probabilidad de obtener dicha
informacién y el valor para nosotros de retroceder de una decisién incorrecta, para
luego proceder a comparar dicho resultado con | costo involucrado en la obtencidn
de la informacion adicional.

Los factores que determinan la aceptacién del crédito de un candidato son tres:

personalidad, capacidad y capital.



Al analizar 1os riesgos del crédito se debe de analizar la capacidad de pago de cada
posible cliente y su personalidad.

PERSONALIDAD. La personalidad constituye la principal consideracion para
determinar los riesgos del crédito, significa responsabilidad moral, absoluta
honradez ¢ integridad. (ETTINGER, 1896: 39)

CAPACIDAD. EIl crédito es una herramienta potente en negocios personales y
bancarios, por ello el deudor debe de tener capacidad moral y econdmica para
cumplir sus obligaciones con el acreedor.

La experiencia comercial se revela por el historial de un negocio, si muestra
desarrollo constante y utilidades, se cubren todas las cuentas anticipadamente para
aprovechar descuentos ¢ a su vencimiento, se debe dar por entendido al tener
buena experiencia comercial. (ETTINGER, 1996: 41)

El crédito puede ser otorgade a los consumidores, basandose en la capacidad y
personalidad solamente, pero en crédito de negocios, el tercer elemento, el capital
debe considerarse.

CAPITAL: En la mayor parte de los préstamos personales, el interés, mds bien que
el capital, constituyen un factor dominante.

Eil capital es imporiante cuando se requieren présiamos relativarnente grandes, debe
ofrecerse en estos casos una garantia como una condicion de crédito.
CONDICIONES: Se considera que las condiciones son el cuarto factor que afecta a
la capacidad y al capital méds que un elemento separado para determinar el riesgo

del crédito.
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Las condiciones imprevistas constituyen uno de los mayocres problemas al otorgar
crédito, en cambio situaciones favorables a menudo conducen, & una expansién

imprudente del crédito.

4.2.1 Lafijacion de plazos (Condiciones de Crédito)

Si nos decidimos por conceder crédito, nos enfrentamos al problema de seleccionar
el plazo del crédito y el porcentaje de descuentc que ofrecemos por pronto pago.

Las condicionas de crédito varian con los diferentes ramos de negocios: diferentes
condiciones deben ser concedidas a distintas clases de clientes. Se puede decir que
tres importantes aspectos influyen sobre las condiciones de crédito: el producto, las
circunstancias del comprador y las circunstancias del vendedor.

El Producto: Para un producto que debe venderse en corto tiempo mas cortos serdn
los plazos concedidos a un negociante en este producto y si el producto es de mayor
duracidn y conservacion el plaza que se otorga puede ser mayor.

Circunstancias del Comprador: A los clientes que adquieren grandes cantidades de
mercancias, algunas veces $e les conceden plazos mas largos que aquelios que
efectiian adquisicién en escala reducida. Los que representan riesgos de crédito
pobres se ven obligados a aceptar plazos cortos no asi los que son una garantia en
el pago de sus compromisos.

Circunstancias del Vendedor: Los vendedores financieramente débiles, estdn
obligados a pedir al contado ¢ a plazos cortos con el fin de mantener suficiente
capital de trabajo para renovar sus existencias, los que tienen poca competencia los

plazos son mas largos por que los compstidores no pueden ofrecer periodos de



crédito también mas largos, asi como precios més bajos. (WATSON; 1991: 153)

Siendo el descuento por pronto page de vital importancia para transacciones

comerciales cabe hacer mencién especial a este respecto, cuande se extiende un

crédito, una prima o un descuento es usualmente ofrecido al comprador si un
descuento se hace dentro de un periode especifico después de la fecha del
contrato, este descuento varia tanto como las condiciones de crédito extendido.

Hay que distinguir entre descuento por pronto pago y descuento comercial, el

segundo, es usado como un medio para ajustar la lista o catdloge de precios para

cambiar las condiciones del mercado.

Las ventajas que se pueden observar por el descuento por pronto pago son las

siguientes:

1- Desde el punto de vista vendedor, se hace de dinero mds rapidamente al pagar
los compradores anticipadamente, ademas que reducen el peligro por cuentas
incobrables.

2- El comprador, de tener fondos, ahorra e el pago de sus compromisos por este
descuento coricebido por el vendedor.

Algunas desventajas de este medio son:

1- Si ningln descuentc es permitido, el ahorro al vendedor permitird precios mas
bajos, al andlisis de costos seria simplificado y ahorrarian tiempeo tanto vendedor
como comprador al computar precios de los contratos y la friccién entre
vendedores y clientes originada por tener que ganar descuentos seria limitada.

(WATSON; 1995: 153)
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4.3 ANALISIS DE LOS CLIENTES COMO SUJETOS DE CREDITO

El juicio sobre un cliente y la decisién en materia de crédito, requiere conocer una
serie de antecedentes y de informes de lo que pueda legar a ser deducida una
situacién sélida, mala o dudosa, exigiendo estd Ultima una investigacion més
profunda para ayudar eficazmente a la decision. Dentro de las opciones para
determinar si se autoriza la cuenta (crédito) esta el contratar una empresa de
investigacion o realizar un analisis de crédito en forma personal, aunque es esencial
que para realizarlo de manera efecliva se cuente y se tenga disponible la
informacion y elementos necesarios para concluir que el crédito pueda otorgarse sin

correr un riesge desmedido.

4.3.1 Antecedentes del cliente dentro de {a empresa

Dentro de la propia empresa los elementos de informacién que podemos utilizar para

conoger a simple vista si una persona es sujeto de crédito o no, tomando en cuenta

que si retine los requisitos indispensables podemos continuar con una investigacion

profunda del cliente dependiendo del monto que solicite con la ayuda de empresas

especializadas en la investigacién de crédito, entonces l0s requisitos para ser sujeto

de crédito son los siguientes:

1- Persona fisica o moral con establecimiento permanente en el pais

2- Experiencia en el negocio {no perdiendo de vista que los creditos son para
impulsar y desarrollar la vida comercial de cualquier pais)

3- En caso de empresas nuevas deberd comprobarse amplia experiencia por pare

de ios accionistas o propistarios en el giro def mismo en el drea



4- Que dentro del acta constitutiva se tenga la capacidad para endeudarse
(contratar y asumir obligaciones dando en garantia la empresa o parte de ella)
5- Que se tenga solvencia moral (buena reputacién, de buen pagador)

6

Solvencia econdémica y que verifique la capacidad de pago

7- Que los productos se fabriquen o los servicios que se presten sean demandados
en forma permanente por el mercado.

Con todos estos datos, es posible formar una idea muy clara y concreta de la

importancia mercantil del cliente y de su conducta en los pagos, asi como de

conocer que en o que se va a aplicar el crédito otorgado sea un negocio viable el

cual nos garantice la obtencidn de utilidades que puedan soportar los costos y

gastos que va a generar ef pago del crédito. (VAZQUEZ; 1997; 69)

4.3.2 Fuentes Externas de informacién

Fuera de la propia empresa, existen crganizaciones que se especializan en la

investigacion de personas siendo estos fisicas © morales que puedan ser sujetos de

crédito, con el fin de contar con una muy buena base o fundamento para el
otorgamiento de los créditos, estos organismos son:

1- Empresas de Investigacion de Crédito: que se dedican a verificar la informacién
proveniente de bancos, del registro publico de propiedad, tanto federal como
estatal, de los cambios que hayan tenido las empresas frente a notaric en
algunos casos se analizan analisis sobre estados financieros, lineas de crédito
demandas y juicios, datos sobre proveedores y clientes de la empresa en

cuestién y sus respectivas referencias. (WATSON; 1991: 158)
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Lo mas relevantes de estas empresas es que verifican personalmente las

referencias personales de clientes y proveedores, de como se han comportado

mediante frente a ellos como deudores y de la veracidad de la informacién que

puede llegar a dar sus referencias.

La vigencia de la informacion solicitada varia de acuerdo con cada empresa, puede

ir desde un afo hasta tres dias.

2- Sociedades de Informacion Créditicia: (SIC) estas empresas ofrecen el servicio

-

de informacion sobre el historial crediticio de cualquier persona fisica o moral
gue sea otorgante de crédito {de cualquier indole, dentro o fuera del pais) el fin
de las SIC es la prestacion del servicio de informacidn sobre operaciones de
crédito (activas) y otras de naturaleza andloga, realizadas por entidades
financieras. Cualquier institucién que proporcione informacién debera tener una
autorizacién por escrito del solicitante del crédite de acuerdo con el Art. 33-A de
la Ley para regular tas Agrupaciones Financieras. Esto se aplica a cualquier
institucion de crédito o persona fisica 0 moral sin importar su naturaleza, pues
aungue tenga cardcter de otorgante consuetudinario de crédito esto no querra
decir que podrén solicitar informacion de posibles sujetos de crédito (personas o
empresas) a su entera discrecion. La SIC deberd recibir de los usuarios o
clientes la autorizacién antes de proceder a proporcionar cualquier informacidn.
Esta autorizacion es para otorgar el derecho de investigar:

Los datos generales acerca de él o sus domicilios

Datos generales a acerca de él 0 sus empleados
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« Tipos de créditos contratados

+« Ndmero de creditos

« Comportamiento en los pagos

» Saldos vencidos, adelantados, fechas, etc. (informacidn obtenida de la empresa
SIERRA TALC, S.A.DEC.V))

Esta informacién recaba resulta ser muy exigente debido a gue la empresa con la

cual se obtuvo dicha informacién maneja compra — venta de productos quimicos con

un alto costo en ddlares por lo tanto es necesario obtener toda la informacién a

través de la contratacion de una empresa especializada.

En las fuentes externas de informacion se tiene el andlisis de [os principales estados

financieros va que esta forma de determinar si se es sujeto de crédito o no resulta

ser mas utilizada en nuestra ciudad:

3- Los Estados Financieros son la representacion escrita con datos vy cifras, mas o
menos detallados, de la situacién econémica o de los resultades, o de los
proyectos, de un negocio © de una corporacion. Se aplica la denominacién,
especialmente al Balance General y al Estado de Pérdidas y Ganancias; en
algunos casos también incluye el Estado de Origen y aplicacidn de Recursos.

Las partidas que aparezcan en el Balance General deben estar correctamente

valorizadas, a fin de que propercionen a terceres una informacidn que les sirva de

base para interpretar la situacién del negocic.

El andlisis de los estados financieros a través de las razones, no necesariamente

proporcionan ningdn pronostico sobre el probable desarrollo financiero de la

empresa, pero si, facilitan alguna informacidn Gtil en el andlisis para fines de
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inversién y en diversos tipos de comparacidn administrativa, asi como en el trabajo

del crédito. (WATSON; 1991: 158)

4- Las razones ¢ indices, no acusan resultados caprichosos; reflejan factores que
intervienen en cada caso, resultantes de la manera de operar y de la situacidn
general de los negocios, constituyendo un elemento relativamente practico para
apreciar algunos aspectos ligados con el riesgo de crédito.

Ademas de los estado a los que nos referimos, hay otros de cardcter econdmico con

los que el jefe de crédito puede formarse una idea mdas completa sobre el

funcionamiento del negocio del cliente, y de ellos, quiza el mds importante sea el
presupuesto.

5- Los presupuestos deben ser establecidos segin el orden creciente de las
posibilidades que ofrecen, es decir, comenzando por el mds debil para terminar
por el mds importante. Es evidente que toda empresa no ha sido creada para
obtener ingresos y obtener productos ¢ servicios; los proyectos nacen y se
cristalizan en el momento en que se busca un resultade remunerador y de ahi la
utilidad de establecer, en primer lugar, un presupuesto de ventas. De aqui se
deduciran los datos referentes a la produccién necesaria para satisfacer las
necesidades existentes o creadas, esto permitird calcular los aprovisionamientos
y por ende, los pagos, ef capital necesario y finaimente, el presupuesto general.

6- La informacion de bancos; los departamentos de crédito de algunas casa

mercantiles y los de los bancos cooperan entre si y es esta una practica que cada

dia va desarrolldndose mds. Un banco no ha de violar las confidencias de sus

clientes y siempre ha de ser discreto, como debe serlo el departamento de crédito de
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una casa comercial al proporcionar informacién, Como es l6gico, la libertad con que
un banco suministrara un informe dependera de quien sea el solicitante.

En el caso de que la informacién del banco sea general o poco especifica, deben
tenerse en cuenta las demds fuentes de informacion que pueda disponerse. Si se
desea datos especiales, cuando se escriba al banco deben concentrarse los puntos
que mas interesen y exponer con franqueza el propdsite de la investigacion.

Cuando se vende al consumidor a créditc o se trata de un crédito personal,
destinados al consumo, la conducta, los ingresos {con una atencidén especial a la
constancia de los mismos y sus gastos ordinarios de vida), son los elementos
importantes que intervienen en la concesion del crédito.

En el crédito mercantil, la conducta y 1a capacidad son facteres fundamentales y
cuando ambos son satisfactorios, una buena posicion financiera, impulsa
naturalmente, a la concesion del crédito.

Si por el contrario, la conducta y la capacidad alcanzan una bajo nivel, aunque los
estados financieros muestren una posicion satisfactoria, y el crédito no sera
concedido v, si ya lo fue por falta de informacion necesaria, habrd que vigilarlo
constantemente, tratarlo con todo cuidado y hasta, si es posible y ellos no perjudica,

modificarle, porque cualquier sintoma desfavorables es un significado de peligro.

4.4 FIJACION DEL POTENCIAL DE CREDITO DEL CLIENTE
Una vez que se ha determinado el grado de riesgo que vamos a asumir y obtenido
suficiente informacién a un bajo costo, ahora debemos determinar si esta por encima

o por debajo de nuestros limites de aceptabilidad.
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4.4.1 Linea de Crédito Inicial:

Ei propdsito de establecer un limite de crédito es evitar la revision del archivo de
cuenta del cliente cada vez que se recibe un pedido. El acreedor estima el crédito
del cliente y hace un registro en la tarjeta auxiliar incluyendo la fecha en que se hizo
la anotacién, puede entonces registrar futuras érdenes sin analizar de nuevo el
riesgo de crédito. Por supuesto que los limites de crédito son revisados
periddicamente de acuerdo con las condiciones y la nueva informacion que se
recibe.

En la fijacion de los limites de crédito a clientes nuevos, existen diversos
procedimientos, entre los que sobresalen fos siguientes:

Hay empresas que cuando los informes de los clientes son satisfactorios y sus
compras relativamente pequefias, fijan un limite prudencial, que se mantienen a
prueba cierto tiempo, si al final del primer periodo la experiencia es satisfactoria, es
elevado el limite de crédito y asi nuevamente, hasta que la repetida experiencia
permite establecer un limite mas permanents, teniendo en cuanta el historial de los
cargos y los abonos, que en cierto modo, revelan las necesidades de mercancia del
cliente y la formalidad de sus pagos.

Con base a informes satisfactorios, es filado como limite un porcentaje del capital
contable, que oscila aproximadamente entre el 5 y 15%, o bien, se fija como limite el
consciente de dividir el capital contable entre el nimero de proveedores. Los limites
que se establecen de esta manera deben ser ajustados después de algdn tiempo de

acuerdo con la experiencia que se vaya obteniendo.
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El limite de crédito puede fijarse con fundamento en el que se sepa que ha
concedido otro proveedor, que cuenta con buena organizacién crediticia. No es
dificil ver los problemas involucrados en el uso de limites elevados de crédito de
otros proveedores, para establecer su propio limite, ya que el cliente pudo comprar
mas a un proveedor que a otro y lener una linea diferente; es por ello necesario que
se hagan investigaciones acerca del cliente para la correcta fijacion de su limite.

Cabe aclarar que el método mas efectivo para determinar un limite de crédito es

mediante la conduccion de una investigacién completa. (ETTINGER, 1996:286)

4.4.2 Limites de Crédito para los Clientes Antiguos

Los limites de crédito para los clientes antiguos estan basados en experiencia; la
tarieta — cuenta contiene datos sobre el historial del cliente tales como sus limites de
crédito y sus pasos sobre la cobranza. Los cargos muestran [a importancia de las
compras del cliente vy los abonos las cantidades que ha ido pagando.

La cuenta del cliente, por lo general, presenta los primeros sintomas de la posicidn
econdmica de aquel, cuando hay incremento en los cargos, pueden ser reveladores
de gque las compras han liegado a un punto, en que si el limite de crédito es
aumentado, el acrecentamiento sirva para aumentarlas. Las disminuciones en los
pagos, tal vez sean sintomas de debilitamiento de la posicion financiera dei cliente;
un saldo uniforme puede ser indicador de gue el limite fue bien fijado. Puede decirse
que la cuenta del cliente es un elemento de observacion y juicio de un valor muy

considerabie para conocer Ia situacion de éste.
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El limite de una cuenta antigua no ha de ser siempre considerado como permanante,
puesto que las condiciones del cliente son susceptibles de variar, el importe del
crédito puede también cambiar, para ello hay que ampliar los informes respectivos
para tomar una decision que afecte el limite de crédito del cliente. Para el
departamento de crédito es necesario conocer la forma en que el cliente le viene
pagando y para ello puede considerar diversos datos como por ejemplo: la compra
diaria, el saldo mensual promedio, el nimero de dias de inversién, el atraso en los

pagos o la velocidad en los mismos.

4.4.3 Incremento de la Linea de Crédito

El timite de crédito puede ser una valiosa ayuda en las relaciones con el cliente ya
que puede ser usado o bien para contener gastos temerarios o para incrementar las
adquisiciones de un cliente.

Se discute si hay que dar informacién a los clientes de los limites de crédito; la
mayoria de los acreedores estdn de acuerdo que clientes al margen, cuyo limite es
infloxible, deben estar siempre informados. Si se le dice af cliente su limite de crédito
debe hacerse al mismo tiempo gue se le informa que su crédito ha sido aprobado.
Los asuntos del cliente probablemente nunca este bajo mayor estrecha revisidn que
en el momento de concluir la investigacion de crédito y este comprenderd las
razones para una limitacidn en esta primera ocasién, mejor gue en cualquier otra.
Entre las ventajas de decirle al cliente su limite de créditc se mencicnan las

siguientes:
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El cliente retiene mas faciimente su limite cuando previamenie o conoce.
El cliente puede planear sus compras de acuerdo a su limite
Hay menos oportunidad de un mai entendimiento. Posterior cuando el cliente conoce

su limite de credito desde un principio.

Revision de los Limites de Crédito:

Un buen gerente de credito comprende gue un limite de credito no es inflexible, pues
esta siempre sujeto a revisiones constantes.

El crédito depende de variaciones imprevistas, tales como la competencia,
condiciones del negocio y ciclos del mercado. EL fimite de crédito asignado en las
conclusiones de la investigacion originales solamente el comienzo.,

tas cuentas deben ser constantemente revisadas, comprobados los registros de
pago y analizados los nuevos estados financieros. Esto es necesario no solamente
para reducir el limite de crédito de un cliente que no cumple con sus obligaciones,
sino para autorizar mas crédito a otro que obviamente es capaz de llevar una linea
de crédito mas grande; hay que recordar que el acreedor debe siempre considerar
ios intereses de su compafia y fa concesitn de crédite adicional a clientes producira
mas ingresos a esta.

Determinadas condiciones indican cuando analizar un registro de créditoc de un
antiguo cliente para una posible revision. En un Departamento de Crédito bien
dirigido la revisién de los limites debe hacerse en las siguientes ocasiones:

Cuando el cliente solicite crédito adicional o sobrepasa el limite fijado para é!.
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Cuando este disponible un nuevo estado financiero

Cuando se conoce por intercambio de informacién, que ha ocurrido un cambio en la
posicién financiera del cliente.

Cuando el cliente hace sus pagos puntuatmente.

Cuando se sabe de buena fuente que el cliente ha experimentado un cambio
singular en su negocio. (ETTINGER, 1996: 290)

Revisar e incrementar un limite de créditc es un asunto relativamente sencillo,
después de medir una gran experiencia con la cuenta.

Si el cliente requiere crédito adicional e! acreedor comprueba el regisiro de pagos,
analiza las condiciones y desarrollo del negocio del cliente. Si estos factores son
favorables y si el acreedor esta en condiciones de proparcionar crédito adicional, 1a
solicitud es por lo general aprobada, un buen Departamento de Crédito en cualquier
ocasion debe de ser capaz de decidir rdpidamente el incremento de una linea o
limite de crédito.

Para conciuir este capitulo nos dimos cuenta de que el empresario de hoy busca pot
todos los medios, optimizar sus negocios maximizando sus recursos econdmicos, ya
que sus mercados objetivos estdn mds competidos que nunca; y busca por sobre
todo aquellas posibilidades que le ofrezcan cierta flexibilidad financiera. En este
sentido, los créditos a proveedores o clientes fungen como un as de ases para todos
aquellos que quieren mantenerse en la competencia, pero tomando en cuenta que
un mal estudio o no disponer de informacion completa, lleva a otorgar créditos que a
su vencimiento se convierten en documentos incobrables, por que deniro de las

bases para su otorgamiento no se consideraron problemas subyacentes cuya
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omision fue determinante, generando con €sto un quebranto en la economia de la

empresa, de ahi la gran importancia de realizar estudios adecuados y confiables.
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CAPITULO 5
CASO PRACTICO
TECNICAS DE ANALISIS PARA EVALUAR EL CREDITO OTORGADO A

CLIENTES DE LA INDUSTRIA COLCHONERA EN LA CIUDAD DE URUAPAN.

En el presente capitulo para efectos de la realizacion del caso préctico recurri a una
de las empresas de la industria colchonera de la ciudad de Uruapan, en donde ia
utilizacion del crédito es un factor importante para su funcionamiento comercial,
especificamente  estudiaremos la empresa denominada “COLCHONES
EXCLUSIVOS, S.A. DE C.V.” esta empresa fue elegida ya que es una de fas
empresas mas importantes en cuanto a la actividad comercial e industrial de nuestra
reqién, y forma parte de la base para el desarrollo economico de nuestra ciudad.
Para la obiencién de la informacion necesaria para llevar a cabo el estudic se aplicéd
un cuestionario mostrado en el anexo 1. La empresa a pesar de que es importante
econdmicamente tiene muchas deficiencias en lo que respecta a los créditos por la
razén de que nunca ha tenido problemas para ta recuperacion de algin crédito y por
que ésta cuenta con un amplio respaldo financiero, tanto del capital como de sus
accionistas en forma individual. El objetivo fundamenta!l de realizar este trabajo es
aportar un sistema de andlisis de crédito ya que nunca ha tenido ninguna dificultad
al recuperar su cariera, evitar que en el futuro los pudiera tener y que de una
manera anticipada sepan las probabilidades de recuperacién o bien tener un método
ya implantado a seguir para el otorgamiento de nuevos créditos sin necesidad de

que los clientes tengan que esperar un afio y medio para que se le otorgue una linea
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de crédito, y que de esta forma quede totalmente demostrada la gran importancia y
el papel que juega el créditc en el desarrollo comercial de Uruapan;, y que se
maneje la utilizacidn de las téenicas y herramientas de andlisis como estrategia

comercial.
5.1 CONOCIMIENTO GENERAL DE LA EMPRESA
Nombre o denominacion social:

“COLHONES EXCLUSIVOS, S.A.DEC.V.”

Nombre comerciai

“COLCHONES KALITY"

Domicilio:

ESTA TES® RO DRt
SR BE LA DWLOTIC

CARRETERA URUAPAN — TARETAN KM 1

Actividad Principal

FABRICACION Y VENTA DE COLCHONES Y COLCHONETAS. Esta empresa
realiza principalmente la actividad de fabricacién y venta de colchones y colchones,
tanto ventas de mayoreo como de menudeo, cuenta con una amplia cartera de
clientes de mayoreo que son principalmente duehos de mueblerias que radican en la
ciudades de Uruapan, Lazaro Cardenas, Tacambaro, Patzeuaro, Morelia, Zamora,

Apatzingan, Ledn, Gto y algunas otras poblaciones cercanas a nuestra ciudad,
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Ei organigrama general de la empresa se presenta para su estudio y evaluacion en

le cuadro No. 2

CUADRO No. 2: ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA

ORGANGRAMA GENERAL DE GOLCHORES EXCLUSIYOS, SA.DECY.

ASAMBLEA DE
ACCIONIGSTAS
ADNINISTRADCR
GENERAL
|
l [ I |
GEREKCIA GERENCHA GERENCIA GERENCIA RECURSOS
GONTABLE PRODUCCION GONPRAS Y HIMAROS
YENTAS
| I |
AUXILIAR CAJERQ JEFEDEr PROMOTOR || ENCARGADO GHOFER HOMINAS
GONTABLE PROCUCCION VENTAS COHPRAS
] |
[ i ] I | |
YELADOR COSTURERC | [ENSAMBLADOR|{ ORLADOR ENGRAPADOR | CERRADOR
Fuente:

El presente organigrama fue proporcionado por la empresa
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Manejo de crédito: La empresa realiza transacciones tanto de contade como a
crédito, principalmente las operaciones de contado las realiza con el publico en
general, y las de crédito con clientes potenciales.

Departamento de Crédito: Esta empresa de acuerdo ai estudio de su organigrama
carece de un departamento que se encargue exclusivamente del estudio de los
créditos.

Politicas para otorgar los créditos: Las politicas para otorgar un crédito no existen en
forma escrita, Unicamente son tomas a criterio del Administrador en funcién del
cliente que se trate, normalmente cuande se concede el crédito a un cliente es por
que ya tiene por lo menos 1 y medio trabajando con la empresa realizando compras
promedio cada 2 meses y sin problemas de pago. Los plazos para el page del
crédito son a 30, 45 y 60 dias dependiendo del monto de 1a compra.

Garantias: Normalmente no se exige garantia fisica al otorgar los créditos
bédsicamente lo que se hace es al momentc de que entrega la mercancia se firma un
pagaré y la factura original, ambos documentos lus posee Kality hasta el momento
en que es totalmente liquidada la deuda se entregan los documentos originales al
cliente

Financiamiento de la Produccidn: En cuanto a la produccién se considera gque Iz
empresa nunca ha tenido problemas para financiar la produccién que realiza, puesto
que la empresa a su vez maneja linea de crédito con sus proveedores que van
generalmente en los mismos plazos que la empresa concede a sus clientes,
dependiendo el tipo de materia prima que sea. Por otro Jado la empresa por el hecho

de ser el productor y que no ocupa muchos canales de distribucién de su producto, y
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su principal proveedor de material se encuentra en la ciudad, esto hace que los
costos de produccitn sean menores y pueda tener un mayor margen de utilidad que
pueda cubrir con esto de una forma adecuada sus compromisos contraidos con sus
proveedores, sin haber tenido nunca problemas por falta de liquidez.

Con la explicacién anterior nos podemos dar cuenta de que las necesidades de
financiamiento por parte de sus clientes mas o menos coinciden con las facilidades
que obtiene la empresa por parte de sus proveedores.

Ya que la empresa no cuenta con un departamento especial de credito y cobranza a
veces han llegado a tener pequefios problemas de control interno sin que esto
llegue a perjudicar en la recuperacién de los créditos simplemente hace falta un
programa y registro adecuado de todos los créditos que se otorgan, ya que la
persona que se encarga de tomar la decision de si se otorgan los creditos o no es el
Administrador general sin que tenga bases fundamentadas en la informacion que sg
obtiene del andlisis a los posibles prospectos para otorgar créditos, de esta misma
forma la empresa actualmente no maneja lo que conocemos como Notas de crédito
que se utilizan para descontar los porcentajes de descuento que se otorgan por
pronto pago, la explicacidn a esto es que la empresa no se ha visto en la necesidad
de utilizar estos documentos ya que nunca han tenido ningdn problema con sus
clientes en virtud de que éstos siempre han sido personas muy solventes y
responsables para la liquidar sus cuentas con la colchonera.,

Generalmente las estrategias de mercadc que utiliza la colchonera son poner

anuncios de ofertas o promociones por alguna fecha en especial (para ventas con el
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publico en general) o bien un porcentaje més elevado de descuento por pronto pago
con los clientes de mayoreo.

Una vez que se ha determinado la empresa con la que vamos a trabajar es
importante aclarar el concepto de clientes que maneja esta empresa:

“CLIENTES: Representa el crédito que concede una empresa a consumidores en
cuenta abierta para sostener y aumentar las ventas”, basicamente este concepto lo

toma det autor Abraham Perdomo Moreno.

5.2 NUEVA PROPUESTA PARA MANEJAR EL CREDITO EN LA FABRICA DE
COLCHONES

Ya que hemos conocido buena parte de la forma en como la empresa maneja el

crédito con sus clientes, ahora proponge la siguiente forma de trabajar con los

créditos que se vayan a otorgar.

1- Empezaremos por introducir un departamento especial de Crédito y Cobranza, ef
cual lo muestro en el organigrama general de 1a empresa modificado (Ver Cuadro
No. 3) dicho departamento se va a encargar desde entregar la solicitud para
pedir la linea de crédito, entrevistas, investigaciones, andlisis, estudios, hasta ia
autorizacién del monto y plazo del crédito, de acuerdo a la capacidad que y
soivencia moral y econdmica que haya demostrado tener el cliente en funcidn de

los estudios realizados.
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CUADRO No. 3 (ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA PROPUESTO )

' ORGANIGRAMA GENERAL DE LA EMPRESA

COLCHONES EXCLUSIVOS, S.A.DEC.V.

ASHBLEA
If
ACCIONSTAS
ADUNISTRADOR
GENERAL
1
[ | 1 | |
CREDTD |1 GERENCIA CERENCO Y] GERENCH )1 GEREWCIA
y D Df 0 || RECURSDS
COBRANEE 1| VENTAS COUPMS | | PRODUCCION || HUAANOS
CHOFER |1 PRONOTOR { | ENCARGADO || EFEDE || WCMIAS
VNS 11 CONPRAS ) PRODUCCION
il
[ | 1
VELADOR lcaswme ORLADOR | [EHSAMBLADOR 1 EAGRAPADON { | CERRADOR




El organigrama propuesto contiene el un Departamento de Crédito y cobranza,. asi

como la separacion de las gerencias de ventas y de compras ya gue cada una tiene

funciones especificas importantes para el funcionamienio de la empresa.

2.

b)
¢)
d)
e)

f)

Propongo un disefio de una solicitud de crédito, en la cual se conocerd los datos
generales y principales que nos hardn saber si el cliente es sujeto de crédito o
no, y silo es para continuar con los estudios e investigacionas posteriores. (ver
anexo2).

implantacion de politicas explicitas de crédito, ya que estas van a ser la pauta
que va a seguir la empresa par determinar si se debe conceder el crédiic y que
monto, asi pues las bases para establecer estandares de crédito son las
siguientes:

Que el cliente cumpla con los requisitos minimos

Evaluacidn del crédito

Pedir Referencias Comerciales y Bancarias

Caracter del producte y Garantia

Plazos

Utifizacion de Notas de crédito y otorgamiento de descuentos por pronto pago
Una politica mas sobre Tomar una Decisidn si se otorga el crédito o no se
aplicardn Razones matematicas y se tomard en cuenta lo siguiente:

Si la utilidad marginal es mayor que la inversidn marginal en clientes, la decisién
serd AFIRMATIVA

Si la utilidad marginat es menor gue la inversion marginal en clientes, la decisién

serd NEGATIVA
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a)

b)

Requisitos minimos:

Ser persona fisica o moral con establecimiento permanente en el pais
Experiencia en el negocio de la venta de colchon, que puede ser experiencia
como comerciante mueblero

En caso de inicio del negocio que jos accionistas comprueben su experiencia en
el ramo

Que tenga solvancia moral

Solvencia econdmica, comprobandola ampliamente

Evaluacién det valor crediticio del cliente:

Para juzgar el riesgo del crédito se puede aplicar a esta empresa las siguientes

cuestiones:

2

CARACTER: pedir referencias personales para evaluar que el cliente tratard de
cumplir con el compromiso en tiempo oportuno y en las condiciones normales
CAPACIDAD: en refacidn con la entrevista que se haga al cliente y fa solicitud
llena formular un juicic subjetivo de las posibilidades de que el cliente tenga la
suficiente capacidad de pago

CAPITAL: evaiuar el estado financierc del cliente a través de la presentacion de
los estados financieros

COLATERAL: la garantia que el cliente puede ofrecer ante el crédito concedido
CONDICIONES: conocer que tanto pueden afectar [as condiciones que imponga

la empresa en la capacidad de pago del cliente.
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¢) Referencias Comerciales:

De acuerdo a lo declarado en la solicitud que llend el cliente se procede a verificar
las referencias comerciales citadas, asi como pedir informacién del cliente en
Asociaciones de crédito, Agencias de Informacién, Camaras de Comercio. Con el fin
de que quede completamente clara la solvencia moral y econdmica del cliente y

evitar tomar una decision errénea.

d) Caréacter del producto:

Analizar sobre gue producto es el que pide crédito el cliente ya que Kality maneja
diferentes lipos y clases de colchones, ya que su actividad principal es la fabricacion
y venta de colchones y colchonetas pero también compra productos ya elaborados
como son sabanas, almohadas, camas y bases, los cuales tiene diferentes
caracteristicas y composicion diferente. &l caracter del producio es para saber g
mento y piezas aproximadas que requiere el cliente de acuerde a su capacidad.

La Garantia gue van a dsejar los clientes serd como hasta ahora firmar la factura
original y un pagaré por el monio total de la factura mas un 3% de interés mensual

por facturas vencidas

e) Plazos

Los plazos que se otorguen al cliente ird en funcién del monto otorgado los limites

de crédito seran como se¢ indica a continuacion
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1,000 4,500 = 8 dias

4,501 7,000 =10 dias
7,001 13,000 =15 dias
13,001 19,000 =22 dias
19,001 28,000 = 30 dias
28,001 adelante = 40 dias

f) Notas de Crédito y descuentos por pronto pago: las facturas se elaboraran
con los precios de lista normales, y si paga al término del plazo pactado se liguida el
total de factura y se entrega el pagaré firmado; si la factura es liquidada antes del
plazo de vencimiento se va a otorgar un descuento del 2% sobre el total de la

{actura haciendo en ese momento la nota de crédito por el monto del descuento.

5.2.1 Procedimiento para el otorgamiento del crédito

Una vez gue se han observado las politicas que se aplicaran en forma general para

todos los clientes,

Se explicaran los pasos a seguir:

1- Se entrega la solicitud de crédito al cliente, el cual debera entregarla
completamente llena

2- Al regresar la solicitud, se procede a carreborar la informacién en etla contenida,
las referencias personales, bancarias y comerciales se hardn en forma
telefénica, v la comprobacion de datos personales se hardn a través de una visita

por parte de una persona del departamento de crédito.
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3- Cuando se obtuvieron ios resultados de las investigaciones, se le pedird ai

prospecto la presentacion de sus estados financieros para evaluarlos, por medio

de técnicas de andlisis, para conocer la capacidad de pago

4- Tomar la decision. Se decide si la empresa debe conceder y monto del crédito al

cliente, aplicar la poiitica de crédito y la evaluacién crediticio del mismo, para
tomar ia decision deben tomarse en cuenta tas utilidades marginales de rentas a

crédito vy el costo de la inversidn marginal en clientes.

5.2.2 Método para tomar la decisién de otorgar ¢l crédito

Primeramente debemos de conocer la rotacion de cartera que tiene esta empresa a

través de la utilizacién de aigunas razones matematicas las cuales son las

siguientes:

Razdn de clientes = clientes

Ventas a crédito
Razon de Inversion en Clientes = clientes
Activo Total

Rotacion de Clienies = Ventas Netas

Promedic del saldo de clientes

Plazo de Cobranza = 360 dias

Rotacion de Clientes
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5.2.3 Métodos de evaluacién para aumento del monto y prorroga de pago del
crédito

Se aplicard un caso real como ejemplo para determinar en que momento si podemos
conceder una prorroga mas de tiempo para que los clientes liquiden sus cuentas y
también poder determinar cuanto nos cuesta otorgar descuentos por pronto pago:

El siguiente ejemplo puede ser aplicado a cualquier tipo de colchdn de que se venda
en la colchonera una vez teniendo la informacién bésica que es el precio de venta,
costo variable y costo fijo, para efectos de ejemplificar vamos a tomar el coichén que

mds se vende en mayocreo con los clientes que compran a crédito:

Esta empresa en un dia en promedio vende 80 Colchones Econdmico Individual a

$370.00 cfu; su costo variable por unidad es de $170.00, y su costo fijo es de

$40.00; por lo tanto su costo total por unidad es de $230.00, por io tanto el importe

total de la factura serd de $29,600.00, con un plazo de cobro de 30 dias (de acuerdo

a los plazos establecidos anteriormente) (datos proporcionadaos por el contador de la

fabrica)

Por o tanto su rotacion de clientes serd de: (360/30)= 12. Esto es cobrard 12 veces

en el mes a este cliente.

1- En este caso el cliente requiere de 45 dias para ¢l pago de la factura, ya que se
pretende que la venta aumente en un 10%; entonces veremos a continuacion que

decision podemos tomar ante las circunstancias que se presentan.
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Ventas $29,600.00

Costo Variable $13,600.00 (170"80=13,600) por io tanto representa 46%
Costo Fijo $ 3.200.00

Plazo de crédito 30 dias

Rotacién de Clientes 12

Entonces necesita una inversion marginal de;

IM=_Ventas = 29,600 = $2,467.00

Rotagion 12
La empresa tiene planeado aumentar las ventas en un 10% (de 29, 600 a 32,560)
sus costos variables por lo tanto serdn de (32,560 X 46% = 14, 978) y sus costos
fijos permanecen en $ 3,200.00. Teniendo una utilidad marginal de $14,382.00.
para lograr lo anterior, se nacesita aumentar &l plazo de crédito de 30 dias a 45 dias

entonces 4 Cudl serd la decisién aceriada?

LA RESPUESTA A LA PREGUNTA ANTERIOR SERA:

Si la venta aumenta en un 10%, se tendra una rotacidn de clientes de:

RC= (360/45) =8

Asi mismo se necesitara una inversién marginal en clientes de:

IMC = ($32,560/ 8) = $4,070.00

En el plan actual tenemos una ulilidad marginal de $ 12,800.00 y en el plan

propuesto de $14, 382.00, es decir un incremento de $1,582.00
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Sin embargo, en el plan actual tenemos una inversién en clientes de $2,467.00 y en

el plan propuesto de $4,070.00, es decir un incremento de $1,603.00

Luego entonces si comparamos los dos incrementos, tendremos que por la inversion

en clientes son $1,603.00 y por la utilidad marginal $ 1,582.00, es decir una

diferencia de $21.00 por lo que la DECISION debers ser NEGATIVA,

(Se mantiene el plan actual de $29,600.00 de ventas y plazo de credito de 30 dias)

EXPLICACION:

De acuerdo a lo que ya estudiamos tenemos lo siguiente:

a) Sila utilidad marginal es mayor que la inversién marginal en Clientes, la decisién
sera AFIRMATIVA

b} Sila utilidad marginal es menor que la inversion marginal en Clientes, ia decision

serd NEGATIVA.

5.2.4 Procedimiento de evaluacién para conocer el costo o utilidad de los
descuentos concedidos por pronto cobro:

De acuerdo & los datos proporcionados por la empresa determinaremos el costo de

otorgar un descuento por pronto cobro.

Ahora bien la empresa desea conceder un descuento a su cliente del 2% para que

pague pronto su crédito.

Con este descuento la empresa espera:

12 Aumentar las ventas en un 15%, es decir (80X0.15)= 92 pzas

22 Aumentar la rotacién de clientes a 18

92



3¢ Disminuir &f plazo medic de cobro a 20 dias
Se quiere
a) Determinar el ahorro en la inversién de clientes, sabiendo que el
rendimiento de la inversion es del 43% (12800/29600= 43%,)
b) Determinar el costo del descuento
c) Determinar la utilidad neta que produce el descuento por pronto
cobro
PROCEDIMIENTO:
1-_ANALISIS:
Rolacion de Clientes =12
Plazo medio de cobro = 30 dias  {360/12=30)
Ventas a Crédito = 80pzas X $370.00 = $29,600.00
Costo Variable Unit. = $170.00
Costo Fijo Unitario =% 40.00
Costo Total Unitario = $210.00
Inversién en Clientes = X

Para determinar la Inversién en clientes:

IC=CT*VC = Costo Total * Ventas a Crédito
RC Rotacion de Clientes
IC =210~ 29,600
12

iC = $518,000.00
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2- PLANEACION: Se espera:;

Descuento por pronto cobro = 2%

Aumento en Ventas = (15% de 80)= 12 pzas a $370.00 = $4,440.00
Rotacién de Clientes =18
Plazo medio de cobro = 20 dias (360/18= 20)

Inversion Futura de Clientes = X

IFC = CT{VC) + CV (AV) = Cto Total (Vtas a Crédito) + Clo Var (Aumento en Vias)
Rc

IFC =210 (29,600} + 170 (4,440}

18

[FC = $ 387,267.00

Ahorro en la inversion de clientes = IC - IFC
AIC =518,000 - 387,267

AlC  =$130, 733.00

Entonces con un descuento del 2% por pronto cobro:
a) Tendremos un ahorro en la inversion de clientes de $130,733.00
b) A MENOR inversién en clientes MAYOR utifidad, es decin:

UTC = {Ahorro en clientes * Rendimiento de la Inversion)

UTC = (130,733 ) (43%)

UTC= $56,215.00
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' UND = §57,934.20

« Todas las formulas que se aplicaron para determinar estos resultados fueron

tomados de (PERDOMO; 1993; 239)

Una vez que ya hemos aplicado las féormulas para este ejemplo se hace incapie en
que este mismo método puede ser utilizado para determinar cualquier venta o
conjunto de ellas el coste o utilidad que representa el conceder un descuento o un
plazo mayor de cobro, para Kality se apegan muy bien la utilizacién de este conjunto
de férmulas ya que en esta empresa se conocen con precision los costos variables y
fijos de cada uno de los productos que se elaboran, por lo tanto este no seria ninglin
problema para aplicarlas, y por el contrario se sabria tomar una decisién acertada de
cuando deben otorgar plazos o descuentos, y evitar asi cualquier problema
financiero. Estas razones matemadticas las aplicaria en su momento el Departamento

de Crédito y cobranza, para la autorizacién o rechazo de crédito.
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ANEXOS

ANEXO No. 1

CUESTIONARIO APLICADQ PARA LA RECOPILACION DE DATOS

g-

Nombre o Razdén Social de la empresa

;Usa algun nombre comercial?

Domicilio

;Cudl es su actividad principal?

& Qué puestos se manejan en el Organigrama?

¢.a empresa cuenta con un Departamento de Crédito y Cobranza?

¢, Se sigue algin procedimiento especial para el otorgamiento de un crédito?

¢ La peticidn de créditc se maneja a través de aiguna solicitud o documento que
ampare la transaccion?

£ Qué politicas de Crédito Mangjan?

10-;Quién se encarga de autorizar la aprobacién de un crédito?

11-

¢ La persona que se encarga de autorizar los créditos, dispone de elementos

suficientes para rechazar o aprobar en un momento dado un crédito?

12-¢Quién se encarga de revisar la recuperacién de los créditos otorgados?

13-4 Se lleva a cabo un método para cuantificar la cartera de clientes?

14-; Como se garantiza el crédito que se otorga a los clientes?



15- ¢ Se lleva un registro adecuado de los documentos que amparan ef crédito?

16- ¢ Existe algtin estdndar sobre los requisitos que debe cubrir un solicitante de
crédito?

17-¢Se ha podido financiar sin problemas la produccidn de la fabrica?

18- Las necesidades de los clientes coinciden con las facilidades que puede
otorgar la empresa’?

19-; Se tienen establecidas estrategias de mercado para realizar ventas a crédito?

20-;Se manejan descuentos sobre pronto pago de los clientes.



ANEXO No. 2
FORMATO DE LA SOLCITUD DE CREDITO
Datos del Soficitante:

Nombre(s) Completo

Direccién{calle, No., Colonia, C.P., poblacion, estado)

Teléiono R.F.C.
Escolaridad Ceupacion
Edad Antigliedad de su actual direccidn

Datos del Cényuge:

Nombre{s) Completo

Direccién{calle, No., Colonia, C.P., poblacién, estado)

Teléfono R.F.C.
Escolaridad Ocupacién
Edad Empresa o Negocio
Sueldo Mensual Direccion
Telefono
Puesto que Ocupa Jefe Inmediato

Antigliedad en el trahajo: Otros Ingresos




Referencias Comerciales:

Nombre ¢ Razén Social

Teléfono _Direccion

Giro Comercial

Tiempo de trabajar con la empresa

Nombre o Razon Social

Telefona Direccion

Giro Gomercial

Tiempo de trabajar con la emprasa _

Nombre o Razén Social

Telélono Direccidn

Giro Comercial

Tiempo de trabajar con la empresa
Referencias Personales:

Nombre Completo

Teléfono Direccidn

Ocupacién

Nombre Completo

Afos de Conocerlo,

Teléfono Direccidn

Qcupacion

Nombre Completo

Ahos de Conocerio

Teléfono Direccidn




Qcupacion Anos de Conocerlo_

Referencias Bancarias:

Banco con que trabaja

No. Tarjeta de Crédito

No. Cuenta de Cheques

Banco con que trabaja

No. Tarjeta de Crédito

No. Cuenta de Cheques

UsSO EXCLUSIVO DEL DEPARTAMENTOQ DE CREDITO

Cbservaciones:

Limite autorizado Fecha de Autorizacion
No. De Cliente Tomado por
Autorizado por Vo. Bo.

EL SOLICITANTE AL FIRMAR EL PRESENTE DOCUMENTO AUTORIZA A COLCHONES
EXCLUSIVOS, PARA QUE POR SI MISMA O A TRAVES DE SOGIEDADES ESPECIALIZADAS,
CORROBE LOS DATOS AQUI ASENTADOS E INVESTIGUE SU HISTORIAL CREDITIGIO ANTE
OTRAS EMPRESAS O INTITUCIONES.

Uruapan, Mich., a de de 19

FIRMA DEL SOLICITANTE FIRMA PERSONA AUTORIZADA



CONCLUSIONES

En el presente trabajo observamos como en nuestros dias, la realizacién de la
mayoria de las operaciones comerciales se realizan con apoyo en ¢! crédito, 1a
entrega de una cosa ¢ la prestacidn de un servicic a cambio de una
contraprestacion de realizacion futura representa una practica mercantil
arraigada

Fi crédito es un medio necesario para financiar a las personas en diversas
cantidades y por varias formas, por o que, el principai objete del mismo, es la
promaocion e incremento de las ventas.

La finalidad de la administracion de crédite, radica en mantener la inversion de
cuentas por cobrar en el nivel minimo requerido por las necesidades del
negocio, reduciendo asi el costo del dinero inmovilizado en cuentas morosas.
La vida comercial moderna no seria concebida en todo su auge, como en la
actualidad, si no se contara con la valicsa ayuda del crédito, que ha sido el
generadot y multiplicador de capitales y del desarrolio econdmice internacional.
Para el otorgamiento de una tinea de crédito, el gerente de crédito y cobranzas,
debera hacer un analisis exhaustivo de sus futuros clientes, con el objeto de
reducir ef riesgo que implica dicho otorgamiento y actuar con la mayor cerneza
posible de que recuperara en su totalidad, los fondos otorgados.

La decision tomada para el otorgar un crédito, deberan ser afines a las politicas
de la compafia, a fas necesidades de financiamiento de la empresa y de los

clientes, para que de esta forma se cumpla con el objetive fundamental de todo



departamento de crédito; auxiliar al departamento de ventas.

La funcidn de crédito y cobranzas es una funcidn de relaciones publicas, en la
que e ejecutivo de crédito tiene |a responsabilidad de reflgjar en su actuacion
ia imagen de la compafia que representa, una imagen al mismo tiempo amable,
cuando de las relaciones con los clientes, pero firme al velar por los intereses

de su representada.
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