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INTRODUCCION

l.a importancia del crédilo para facilitar la produccién, cambio y consumo de
mercancias, ha representado un papel impertante cemo el desarrollo tecnelédgico que
se ha realizado durante este siglo. El crédilo cuando se concede apropiadamente,
provee a personas responsables de un capital suplemeniario, representado por dinero,
mercancias o servicios que son utilizados para crear una riqueza adicional, en el grado
que obtengan ganancias ¢ ulilidades revela ia medida de su éxito en la crescion de
nuevas riguezas.

En el ramo comercial o industrial, el crédite ha sido  utilizado como herramienta
para incrementar las ventas. Ahora vemos que ya existen otros mecanismos como son:
Tarietas de crediio, prestamos personales, lineas de crédito, ventas en abonos, eic,

Es muy importante realizar algunas consideraciones sobre el nesgo del crédito ya
que es |a base para la recuperacion posterior del mismo.

También consideramos importante para ei estudio del créditc evaluar. Habitos v
métodos de pago a través de relerencia de proveedores y banqueros, capacidad de
pago y capital a través de analisis financiero para medir su solvencia, estabilidad y
estructura financiera.

Ademas, estamos conscientes que en la actualidad el otorgar un crédio,
representa un alto nesge para les dineros de una empresa, y que tal responsabilidad
recae en el departamento de Crédite y Cobranzas, y que por cads crédito que se
otorgue existe la posibilidad de recuperar la cuenta o no.

Cabe mencionar que aunado a esto tambien se debe "enfrentar” al drea de ventas,
cuande en su afan de llegar a la cuota de ventas que le han fiiado, ejerce presién para
que se le autoricen pedidos con mayor linea de crédito de |z que ya se ha fijado para
deterrninado cliente, ademés de esto exige rapidez y mucha mas flexibilidad en las
decisiones crediticias, provocando cen esio que exista mayor riesgo en los créditos
otorgados. También debe controlar 1a cartera v reducir las cuentas incobrabies, esio

ultimo es supervisado por el area de finanzas y por la gerencia general.



En fin que ese ambiente de “estira y afloja”, el departamento de Crédito v
Cobranzas, siempre sera visto como el "patito feo” y como el departamento que
representa una barrera dentro de la empresa o como el "candade" para evitar tener
cuentas incobrables.

Lo anterior nos invita a plantearnos que los responsables del drea de crédito ¥
cobranzas, deben estar conscientes de que no solo deben tomar una posicién de
recuperador del dinero de la empresa, vy borrar la imagen que muchos tienen de esta
area, como la de: El "niche" donde se anida el dispensader de favores financiercs de la
empresa, si no también ser mas vendedor que el mismo vendeder, ya que debe tensr
tacto para no echar por lierra una magnifica labor de venias,

Esto nos lleva a plantear una propuesta, en que se determine como planear y
organizar un departamento de Crédito y Cobranzas, capaz de responder no solo a las
necesidades de su area, si no también a las necesidades de la empresa y de sus
clientes e ir mas alla de lu que comdnmente es su funcion.

También se propone que en base a cursos de actualizacién al personai del area
de Credito y Cobranzas, que estos les permitan realizar no solo sus funciones
cotidianas, si no también innovar técnicas o procedimientos, que les permitan obtener
buenos resultados en su drea, y por que no, proponer ideas en ctros departamentos
con los que tiene mayor relacion comao son: Ventas y Finanzas

Otra propuesta que se plantea es establecer y definir fas politicas de crédito y tener
buen juicio para una correcta valuacion del riesgo de crédite, la administracion de ics
plazos y las condiciones de pago, ya que de esto dependera el pago oportune,
ademas, si aplicamos correctamente el criterio, asi como las politicas de crédito,
obtendremos decisiones crediticias sanas y exitosas.

E{ presente frabajo inicia con una resefiz de lo que reprasenta la administracion en
la vida del hombre y la empresa, la empresa misma y su funcion de ésta ante la
socledad, sus recursos, el manejo del dinero y los riesgos de! mismo al manejarlo
dentre de ia empresa. La situaciéon aciuai de las empresas en México y el futuro ge
éstas. Continuando en el capituic dos con o gue es el departamento de Crédito y

Cobranzas en una empresa, su funcidon y lo que representa dentro de la misma. La



evolueian v el fortalecimiento del drea de Crédiio y Cobranzas y su situacion actual asi
como su relacion con el érea Legal

En el capitulo tres, se analiza el centro de estudio, la empresa American, Optical de
Mexico, S.A. de CV. sus antecedentes, sus objetivos, su organizacidn, su
departamento de Crédito y Cobranzas, asi como también la organizacidn de éste y su
problemaética actual tanto interna como externa.

Finalizando el presente frabajo con el capituio cuairo, en donde se establece una
propuesta para organizar y administrar, al departamenio de Crédilo y Cobranzas,
para lograr una mejorfa, es decir, una optimizacion dei mismo, gue contribuya a
lograr los ubjetivos de la empresa American Optical de México, S.A. de C.V.

Terminando con las conclusiones finales que se derivan de |a investigacion, y
esperando que ésta contribuya a ser la base de nuevas investigaciones administrativas
en ¢} drea de Creédito y Cobranzas.

Cabe sefialar, por Gitimo, que l2 presents investigacion se refiere al crédite privado, o
sea. a aquel que se refiere al que se oforga entre empresas y entre éstas y personas
fisicas, relativo a bienes y servicios, por tat motivo no se mencicna ningun aspecto del

credito bancario .



CAPITULCH

1.-LA ADMINISTRACION Y SU IMPORTANCIA EN LA VIDA DE UNA EMPRESA.
1.1 LAEMPRESA Y SU FUNCION ANTE LA SOCIEDAD.

Muche se habla, analiza y se sigue investigando sobre la Administracion, no solo
en la vida def hombre, si no también su aplicacion en las organizacienas, enfocandose
los cientificos de la Administracion, a desarroliarla en la empresa privada, por ser ésta
un ente que genera riqueza y empleos, coadyuvando a fortalecer la independencia
econdmica de todo un pais.

La Administracién como tal abarca una infinidad de éreas, desde el hogar, hasta un
gran pais, o sea que es universal. Por lo que resulta indispensable conocer el concepio
de Administracion, ioda vez que existen infinidad de éstos, empezaremos sefalando lo
que el maesstro Reyes Ponce define como; "El conjunto sistemético de regias para
lograr la maxima eficiencia en las formas de estructurar y manejar ur organismo
social” |

Para Torry la Administracion es: "La téenica que busca lograr resultados de
maxima eficiencia en la coordinacion de las personas que integran a una empresa " 2
Por witime y para no tomar tantos conceptos y dado que resulia ser una definicidon mas
apoyada a lo que es Administracion, por sefialar que el recurse humano desempefa un
papel Imporiante, Arias Galicia sefiala que: " Es la disciplina que persigue la
satisiaccidn de objetivos organizacionales contando para ello con una estructura vy a
través del esfuerzo humano coordinade " ®
Es obvio-gque en estas definiciones ne podia dejar de ser importante el factor

humano, ya que es por él, por que se da la Administracion, y es que éstg, es tan

! Reyes Ponge, Agustin, Admimstracién de Empresas 1* Parte, Ed  Limusa, Pag, 26 México, 1997.
® Terry, George R. Principios de Administracién. Ed Confinental, PAg. 30, México, 1975
* Arias Galera, Fernando. Adminisiracion de Reeursos Humanos, Ed. Trillas, Pag, 23. México, 1978.
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necesaria para los individuos que conforman una sociedad, ya que sin elia no habria
organizacién y todo seria un cacs

Asi como acabamos de mencionar la importancia del factor humano en la
Administracion, también o son los demas factores que la conforman, ya que no se
puede adminisfrar en el vacio, y como lo dice en su técnica Georges Terry, a la cual
llamo PIRC; que significa: "Personas, Ideas, Recursos y Objetivo. Y es que sin éstos
elementos no se podria administrar.” *

Para complementar 1o anterior consideramos necesario dar una definicion mas de
administracion ya que tiene que ver con ésta técnica.

Administracion : "Es un proceso distintivo que consiste en planear, organizar, ejecutar y
conirolar, desempefiado para determinar vy lograr Ios objelivos mencionados, mediante
el uso de seres humanos y de otros recursos.” ?

Hemos hablado de varias definiciones sobre el concepto de Administracion, que
ésta es universal, y los elemenios con que se integra para poder impiementarla, sin
embargo, se considera importante Ia forma de coma repercute o influye en |2 sociedad
y cual es su funcién en la misma. Es necesaric mencionar que los individuos al hacer
contacto con el medio ambiente y como cobtiene de éste, materia prima para elaborar
preductos basicos y asi poder satisfacer sus necesidades, generando una actividad
economica, ai realizarse la actividad econdmica, se mueven los engranes de los
organismos sociales a través de la Administracion, la cual genera dentro de esos
organismos sociales, resultados de diversa indole {eccndmicos, impuestos, empleos,
efc.) y las utilidades para los socios, fin primordial de su inversidn, y sus trabajadores
pueden obtener buenos sueldos y salarios qus traen consigo el bienestar de cada
individuo, fomentando con este el ahorro, factor primordial para el financiamiento del
desarrollo de un pais. Podemos ver en lo anterior que en base a una buena
Administracion de cualquier ente, pueden obtenerse buenos resultados para la
sociedad, por gjemplo: En una empresa los resultados como vimos serdn no sclo de

utiidadies y buenos salarios, si no también, repercute en la tranguilidad v buena salud

4 Terry, Georges. Principios de Administracién Ed. Continental. Pag. 30. México, 1975.
5 =
Idem.

=
=



de sus empleados, habra dinero para hacer crecer la empresa, generard nuavos
empleos, contribuyende @ disminuir el desemplec y por ende el problema de |2
delincuencia, pues las personas no se veran en la necesidad de robar, se generarén
divisas para el pais, lo cual influira en la economia del mismo.

El impacto que tiene la Administracién en [a sociedad, es que en base a sus
resultados, ya sea de produclios o servicios, estdn encaminados a satisfacer las
necesidades de los individuos que |a inlegran.

La perspectiva que tiene la Administracion en la sociedad, se inicia en la demanda
de productos y servicics de ésta y la aprobacidn de [os mismos, as entonces cuando
por medio de la Administracion, fifan los objetivos para salisfacer las necesidades y
demandas, siendo la empress privada la encargada de preducir los bienes vy servicios,
los cuales deberan ser con una calidad y precio deseado por los sonsumidores
(sorciedad).

Para definir e concepto de empresa, debe verse desde varios puntos de vista, por
lo tanto, solo lo enfocaremos en dos: el legal y el administrativo, por ser estos ios mas
comunes en la vida y funcionamiento de una empresa

Besde el punto de vista legal, la ley define a la empresa como "La organizacion de
una actividad econdmica, que se dirige a la produccion ¢ el intercambio, de bienes o
servicios para el mercado (Barrera Graf, Tratado de Derecho Mercantil).” °

Para nuestra Ley Federal del Trabajo, en su articuio 16, la dafine como: "Para
cfectos de las normas de trabajo, se entiende por empress, la unidad econdmica de
produccion o distribucién de bienes o servicios..."

Como podemos ver ias definiciones anteriores son variadss, sin embargo en
términos legales cualquiera de las dos resulta valida.

Ahora, viéndolo desde el punto de vista administrativo, la empresa "es ia unidad
productiva o de servicio que se constifuye por aspectos practicos o legales, que se

integran con recursos y se vale de la Administracion para lograr sus objetivos”, ©

$De Pina, Rafael. Diccionario de Derecho. Ed. Porrua, 8.A. Pag. 263. México, 1593
? Ley Federal del Trabajo. Ed. Dofiscal Edutores. Pag. 11. Meéxico, 1995,

% Reza Trocino, Jesis C._ Como Diapgmosticar 1as Necesidades de 1a Capacitacion en las Organizaciones. 12 Edician.
Ed. Pancrama Editorjal, 8§ A. de C.V. Pag. 29. México, 1995




Por otro lado otro autor sefiala gue la empresa, organizacion o institucion " es una
unidad, una maquinaria monolitica, que debe funcionar integralmente, ia experiencia y
los cuerpos juridicos permiten constituirla correctamente. Asi mismo necesita recursos
humanos, materiales, financieros y técnicos para alcanzar sus objetivos zociales,
econémicos y de servicios dirigidos hacia la satisfaccion de las necesidades de |a
comunidad, de sus socios y proveedores y de sus clientes, respectivamente.” ¢

8i bien es clerto que la empresa se encuentra inmersa dentro de la sociedad, v que
esta le proporciona no solamente bienes y servicios, ya que, "cada individuo que
trabaja tiene sus propias necesidades, motivacionales, metas y experiencias. Cada uno
tiene sus propias caracteristicas fisicas y psicoldgicas. Cada ser humano no solamente
es producto de su herencia bioldgica sino también un resultado de sus relacienes con

su ambiente.”

También lo es que dicho resuitado come dice Harris del medio
ambients, en su mayoria lo proporciona una empresa, dado que ésta también satisface
en el individuo, necesidades de indole socioeconémicas, tales como, 1a creacién de
empleos, ingresos en sus trabajadores y de indole mas comin como son;
“Mantenimiento fisico, seguridad, competencia, afiliacion, reconocimiento, poder, logro
y esperanza.” "

Ahora bien, es cierto que salisface las necesidades de sus integrantes, y que
ademas proporciona al Estado recursos econdmicos para que éste cumpla con sus
funciones, estos recursos los da mediante ef pago de impuestos, v colabora con al
fortalecimiento de la independencia econdmica de un pais, pero también es cierio que
genera factores que afectan a la sociedad, como son la contaminacién, la ecologia,
accidenies de trabsjo, desempleo, aungue en este Gltime no podemos culpar
totalmente a la empresa, ya que en éste incide el sistema econdmico adoptado por ¢l
gobierno, la restriccidn de mercados, los elevados impuestos, la desvinculacion entre
la educacién y la empresa, asi como los requisitos y abuitados tramites que las

Secretarias de Estado exigen a las empresas.

® Idem.

1 Idem,



No debemos pasar por alto las elevadas tasas de crecimienio demogréfico, que
sobrepasan fa oferta de empleo que generan las empresas.

Pensamos que lo realmente importante para disminuir el desempleo, es no solo
generar fuentes de empleo, ya que el problema del crecimiente demografico es
constante y no transitoric, por e tante, fa disminucion se puede efectuar, dandoles o
creandoles a las empresas condiciones para su crecimiento, mediante estimulos
fiscales y disminuyendo en forma considerable los requisitos exigidos a la empresa e
inclusive hacer uso del proteccionismo en aguellos sectores débiles y apunto de

desaparecer (industria del vestido, calzado v elecironica).

1.2 EL DINERQ Y SUS RIESGOS EN LA EMPRESA.

Es indudable que el dinero en una empresa afronta riesgos debido a verios factores
y medios en |0s cuales se maneja, sobre todo en la época que vivimos.

Pero antes gue nada se considera conveniente ubicar el significado y el vaior del
misma.

Ahora bien, cuando decimos dinero, pensamos en monedas, dado que era o més
comun en la antigledad, como medic de obtener a cambio un satisfacior, ya que éstas
son medio de cambic comercial al portador, es decir, "la moneda significa desde
entonces y hasta nuesiros dias, como un medio bdsicamente de cambio, ya gue
podemos cambiarlo por cualquier otro servicio o un satisfacior." 2

8in embargo, "cuando Intercambiamos monedas por bienes o satisfactores, no
decimos “cambie" esto por aquello, s no decimos 'pague” tal bien con tantas
monedas."

No obstante, la moneda es un medic de cambio, dado que es eso lo que hacemos
cen ella, sin embargo cuando a un sujeto se le presents Lna necesidad imperiosa, y

todavia no tiene el dinero necesario para poder satisfacerla, puede "comprometer con

'* Dévalos Mejia, 1. Carlos. Titulos y Contratos de Créduto, Quiebras. Fel. Harla Harper & Row Latinoamericana,
Pag 46. México, 1984.
P Idem.



el vendedor dal satisfactor el dinero ¢uie en un futuro recibira, a fin de poder adquirirla.
Es decir, compromete a su vendedor el dinero que obtendréd en un futuro, recibiendo &
cambio de ese compromiso el satisfactor deseado. Si el adquirients recibe el
satisfactor, el vendedor no recibe mas que un compromisoe, pero no recibe monedas;
esa adquisicion se realizo a crédito.” ™

Realizada dicha adquisicion a credito, es entonces donde el dinero, del vendedor
adquiere el riesgo, va que existe la posibilidad de que el comprador no pueda ¢ no
quiera cumplir con su promesa de pago.

Si bien es cierto que mangjar el dinero entre un reducido grupe de personas es un
riesgo, lo es mas adn el gue se maneia en el ambito de empresas, dado gue por lo
regular en éstas se manejan fuertes cantidades de dinero y estan a expesnsas de otros
factores gue algunas veces esldn fuera de su alcance, ya que, "en esta época se vive
una situacién gue se muestra inciertz, lo mismo a faciores internos, como externos, los
cuales afecian directamenie a los negocios. La interrelacion cada dia mas estrecha de
las economias de las naciones en el mundo entero, las vuelve més vulnerables y las
sujeta a los vaivenes financieros de las grandes potencias.”

Ademas también, "la pérdida del poder adquisitivo de la moneda, es otro de los
elementos que dan, hoy mas que en otras épocas, relevancia al trebajo que se lleva en
el &rea de crédito vy cobranzas, pues aquellas cuentas y documentos por cobrar que no
se vuelven efectivo en tiempo, pierden capacidad de compra Cierlamente se pretende
suplir ese factor cobrando a los clientes intereses normales y moratorios. Sin embargo,
es sabido que con fal de recuperar una cuenia se suelen descontar cantidades
importantes en relacién al monto del adeudo, con lo cual la empresa termina perdiendo

dinero." 1

14
Idem,
¥ Molina Aznar, Victor E. Estrategias Para Qtorgar Créditos Sanos, Hdiciones Fiscales ISEF, 8. A. Pégs. 15y 16
Meéxico, 1996.
% Idem.
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En resumidas cuentas, se considera que el dinero mientras se mantenga en poder
de la empresa, cotre el riesgo de no ser manegjado o invertido adecuadamerte, 10 que
generaria pérdidas en la misma y hasta la quiebra.

Ahora bien, despues de analizar [o anterior y sabienda que al otorgar un crédito se
corre el riasgo de recuporar 0 ne la cuenta, se considera necesaric plantesr unas
pregunias: ¢ Por que [as empresas venden a crédito? ;, Por que vivir con la angustiz
de recuperar ei dinero o no?

La respuesta seria coniundente y sencilla: Se vende a crédito v mas en la
eciualidad, por 1a pérdida del poder adquisitivo, y ademas, "lejos de constituir un mal
necesario para las empresas, el crédito es realmente el motor de 1a economia, ya que,
posibilita la adquisicién de bienes y servicios que serian inalcanzables si se tuvieran
que pagar de contado.” 7

Ademas, de no existir el crédito, al consumidor traeria como consecuencia un
refroceso de alcances inimaginables en la actividad econdmica, no sclo en el ambito
naciona! s no también en el ambito mundial, Jo cual repercutiria en . el bianestar
general, en el emplec y en el desarrollo tecnolégico. Sin embargo, foda vez gue
existe el créditc es sinénimo de riesge, dado que compromete a quien fo sclicita a
pagar & futuro un bien o servicio del que disfruta en el presente. El riesgo se
presania cuando llegade el liempo pactado para liquidar dicha deuda no se cumple lo
prometido.

Por tal molivo, para disminuir un poco estos riesgos a los que esta expuesto todo
aguel sujeto o digamos empresa que vende a crédito, es necesario documeniarlo o
regutarle, ya que, "el ¢ritenic mas comiin dentro de la doctrina mexicana, s que, el filtro
nor el que debe pasar un acto, perscna o documento para gue caiga dentro del ambito
de regulacidn det Derechq Mercantil es el de ser caiificado come acto de comercio,” '*

El crédito resulta un tanque de oxigeno para las empresas, Ledn Bendesky en su

articulo "La Pequefia Empresa” sefiala: "El crédito es una condicion indispensable
) p

" Zimmerman Cuevas, Enrique. EL Crédito v las Cobranzas en la Sitpacidn Actual. Serie: Actual.acion
Prefesional. Bd. Bdutecnia Ediciones, 8.A. de C.V Pég. 2 México, 1996.

3 Davalos Mejia, I Carlos. Titulos y Contratos de Crédite, Ouiebras. Ed Hatla Harper & Row Latinoamericana.
Pag. 34. México, 1984,
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para gque puedan funcionar las empresas, especialmente las més pequefas. Este
crédito no puede seguir siendo de las mismas caracteristicas que han prevalecido de
modo secular en el muy inefisciente sistema bancario y financiero de! pais E
financiamienin a las empresas pequefas ha estado sometido tradicionalmente a un
sistema de garantias onerese € ineficaz y ne se ha vinculade & la esencia misma del
mercado, que es el riesgo. Capital de riesgo es el que hace falta para la inversién y la
recuperacion de las empresas " '°

Estamos conscienles de gue no solo existe un riesgo cuando No recuperamos una
venta a crédito, va que existen otros facteres gus implican un riesgo cuando se otorga
Un erédito, sobre todo por la situacion aciual del pais, ya que es una siiuacion incierta,
tales factores son, por nombrar algunos: Los vaivenes financieros de las grandes
potencias, el costo del dinerc, las politicas cambiantes en materia de crédito bancario,
la inflacion, etc. Por ejemplo, en el caso del coste del dinero, la situacion financiera
prevaleciente, tanto en lo nacicnal, como en lo internacional, las tasas de interés
bancario se encuentran en nivel sumamente elevado.

Un ejempio que nos menciona el C.P. Viclor Melina y que afecta a! vender, a
crédito, es el que se refiere al IVA de dicha venta el cual es: "Al efectuar una venta, con
frecuencia se esta otorgendoe un crédito también por el IVA, elic hace que el monto del
financiamiento a los clientes se haya visto incrementado en un 15 %. Por lo mismo, hay
necesidad de cuidar, en mayor medida que antafio, la recuperacién de la cartera" *
Como podemaos ver son varios los factores que ponen en riesgo el olorgamiento de un
crédito, sin embargo, las empresas no podrian funcionar sin él, sobre todo la empresa
pegquefia, como lo que refiere Leon Bendesky ya que dice que " ¢l esiricto control
monetario Iimita las posibilidades de funcionamiento de los negocios pequefios, al
hacer muy caro y paco accesible el crédito, la administracion cambizna castiga ia
competitividad al abaratar las mercancias imporiadas; ta politica industrial {(que por

omision se desprende de la misma gestidn monetaria) tiende z concentrar la

' Bendasky, Ledn. Articulo: La Pequetia Empresa, La Jornada Edicion Diaria No. 4638. México, 3 de Agosto,
1997.

2 Molina Aznar, Victor E. Estrategias Para Qtorgar Créditos Sanos. Ediciones Fiscales ISEF, 8.A. Pég 16.
Meéxico, £996.
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produiceion en las grandes firmas internacionales vinculadas de modo estrecho con las
exportaciones, y no favorece la extensién de la oferta intermedia de los productos
nacionales." **

Es evidente que la empresa pequefia solo podra funcionar con el olorgamiento de
créditos, pero los bancos deberdn entender que se deben otorgar creditos acordes con
la situacion del pafs, y como dice Ledn Bendesky que el sistema bancario no se ha
vinculado adin a la esencia del mercado que es ol riesgo, y que por lo {ante capitat de
riesgo es [o que se necesita para la intervencion y la recuperacién de las emprasas

pequefias.

1.3 LA SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS EN MEXICO.

Lz situacion actual de las empresas en México se ve limitada al Tratado de Libre
Comercio y para analizar ios efecios que éste puede tener, es conveniente, tomar la
metodologia seflalada por Schetiino y que segln el autor citado, esta disefiada para
estudiar a las empresas; su metodologia abarca tres puntos, que son’

" 1) El de las restricciones: Como son de las instituciones, la tecnologia y el Capital
2) Decisiones L.a empresa ioma decisiones sobre variables propias de |z cstrategia,
sin embargo, no toda es decidible, existen factores que la empresa no puede
determinar a su gusto.
3) Residuzies: Finalmente, la empresa va tener variables gue se oblienen como
residuales del proceso.” #

El Tratado modifica de manera importante las restricciones de las empresas’
Institucionales, capital y tecnologia se veran fuertemente afectados.

Tedo el esquema juridico ha resultado afectado por el TLC. Sin embargo, también

el capital ha sufrido modificaciones importantes: Tanto el TLC en su capftulo X, como

* Bendesky, Leén. Articulo: La Pequeria Enpresa, La Jornada. Bdicién Diaria No. 4638, México, 3 de Agosto,
1597,

* Schettino, Macario, Bl TLC El Tratado de Libre Comercia :Oué es v Coma 1as Afecta? Ed. Grupo Editorial
Iberoamérica, §.A. de C.V. Pags. 127 v 128, México, 1994,
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la nueva Ley de inversion Exitranjera, olorgan a los inversionistas un trato nacional.
Eslo implica una competencia muy fuerte en [a disponibilidad y calidad de! capital
accesible

Par si esto fuera poco, el capitulo XIV del TLC permile la instalacion de compafiias
extranjeras en los servicios financieros, y con mas capilal que resulta mas barato y
plazos mas largos.

Otra resiriccion importante que nos impong el TLC, la resiente Ia tecnologia, ya que
en el capitulo XVII, habla de Ia propiedad inlelectual, que obligara al uso mas
respetuoso de marcas, patentes y procesos que ahora utilizamos de manera muy
liberal en México, coma es el caso de las maqguiladeras de prendas de vestir que sin la
menor preocupacion sobreponian en éstas [as marcas de determinado producio sin
que fuera realmente el original.

Schetlino también mencicna que: “Atn mas el capitulo IV donde se determinan las
reglas de origen que afectara, tanto al producte como a los insumos productivos.

Por la parte de los residuales ia situacidn mejore; {a reduccion arancelaria de
nuestro pals, privilegia e consumo de bienes intermedios, esto es, insumos
norteamericanos. Al proporcionar mejores precios y mayores cantidades de estos
bienes, las opcionas del empresario crecen y esto significa mejores condiciones para
producir.

Nos faltan ios puntos en que la empresa, o el pais pueden infiuir para desarrollar
competitividad: Trabajo y estrategia. Actn cuando el trabajo es residual para una
empresa, no lo es para un pais, ni para la comunidad empresarial, para ellos es un
factor estratégico, y de mayor importancia. Conforme el pais ha ido recuperando
margen de maniobra macroecandmico, el presupuesto destinado a la investigacion y a
la educacion en su conjunto ha ido creciendo.

Sin embargo, hace falta que la iniciativa privada se incorpore al esfuerzo de
desarrallar la mano de obra mexicana,

Es claro que si queremos tener mas investigacion, debe ser la iniciativa privada

quien la financie, y esto por dos razones, por que el gobiermo no quiere hacerio o no



nuede hacerlo y por gue solo si la iniciativa privada paga la investigacidn esta se
destinara a productos que le sean Utiles."

Es indudable que la situacion actual para fas empresas resulta dificil, si a esto
agregamos la desproporcionada apertura econdémica externa de la Gltima década, vy
"con la crisis, la devaluacion y con la contraccion ecendmica, en 1995 y 1986 fue
posible casi equilibrar la cuenta corriente, aungue en este afio ya nos encaminamos
nuevamente a un déficit de cerca de 6 mil millones de ddlares.

El atipico comportamiento del comercio en los primeros ires afios del TI.C (1994~
96) impide realizar una evaluacidén objetiva de su impacto en la economia mexicana. No

obstante, es un hecho gue el tratado vino a profundizar los aspecios negativos de la

apertura externza, entre ellos:

1) la tendencia a un déficit creciente {las importaciones crecen mas rapido que las
exportacionasy;

2} la mayor dependencia de |la economia estadounidense (en 1993 proveia el 71 % de
nuestraé importaciones y en 1946 el 76 %);

3) la rapida desnacionalizacién de [a planta productiva nacional via adquisiciones e
inversiones extranjeras {telecomunicaciones, bancos, aseguraderas, afores, cadenas
comerciales, empresas agroalimentarias, cerveceras, ferrocarriles, la industria
cigarrera, aciivos del Fobaproa y miuchos mas), vy

4 la conversién del pais en un vulnerable mearcado emergente para el poco deseable

capital especulativo global * *

En los aspectos negativos del TLC que menciona el diario La Jormada, hay uno
que afecta mas directamente a las empresas mexicanas, al aspecto es el que se
refiere a que las importaciones crecen mas rapido que las exportaciones, y es cierto

dado que en la empresa en la que se desarrolla la presente investigacion, American

 Schetiino, Macario. Bl Tratedo de Libie Comercio BT TLC, ;Qué es v Como nos Afecta? Ed. Grupo Editorial
Iberoamericana. Pag. 134, México, 1994
?# Reporte Econdruico. La Jornada. Edicién Dharia. No. 4632. 28 de Julio de 1997
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Opticat de Méxice, 3.A. de C.V.; fabrica sus propios productos en lo que se refiere a la
divisidn de Seguridad Industrial, con materias primas de México, pero por el costo tan

elevado de éstos, se decidid importar el producto ya temmunado, direcitamente de
Estados Unidos

Como un ejemplo de las pocas empresas gue exporian articulos de seguridad industrial

que se puede decir que son [a competencia, mencionaremoes las siguientes, iomado

dichc dato de Internet:

: o g Bk ool i
R T e ST A b S W i,
R N P T S S IR
INFRA, 8. A.DEC.V. ARTICULOS DE SEGURIDAD INDUST.
T S A DE G ips 5o CASCOSTESEGURIDAD 48 % vk ey
WONART SRR Cala R ans 17 HS TR RO IRIRS taanr ey
2%

Cabe mencionar que American Ophical de México, S.A. de CV. cuenta con dos
divisiones, una de ventas oftlmica y Ja otra de ventas de seguridad industrial que es a
la que nos referimos en este punto, vy en la cual se venden articulos tanto para
proteccién facial y resprratoriz, como para proteccion auditiva, por lo tanto solc

menciono a aigunas de [as pocas empresas que exporian estos arliculos.

El Instituto Mexicana de Finanzas, A C., nos menciona gue una caracteristica para
que las empresas mexicanas tengan el perfil de clase mundial es, "el corgje de ser
competitive. Tenemos més de una década que se ha estado insistiendo en la

reconversion de las empresas, para lograr que sean de "clase mundial’, sin embarge,

® Internet Red SIMPLEX
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falta mucho por recarrer para que las empresas y nuestro pais ganen dicho
reconccimiento. La causa principal no es la falta de informacién 0 concientizacion de|
compromiso de lograr lo anterior, si no la falta de corgje de aceptar el reto de cambiar,
ello en gran parte por que cuesta mucho esfuerzo y compromiso lograrlo. 8in embargo
tenemos que aceptar con orgulto que hay muchas empresas mexicanas cuyos
productos o servicios son aceptados muy bien en los mercados internacionales, lo cual
nos demuestra gue si se pusde tener Clage Mundial cuando se quiere y se tiene el

coraje de ilevar a cabo la reconversion de la empresa.” 2

1.4 EL FUTURO DE LA EMPRESA EN MEXICO.

El efecto de! TL.C sobre Ias empresas mexicanas es muy dificil de conocer.
Debemas analizar caso pOr caso para poder tener cerleza de Io que ocurrird con ellas.

Sin embargoe, podemos arriesgar algunas consecuencias de acuerdo internacional
sobre grupos de emprasas que son mas o menos parecidas.

Empecemos por las émpresas exporladoras. “Si hoy una empresa exporta lo
seguird haciendo con el TLC, al menos al principio. Después, solo los que puedan
producir bienes originarios tendran mercado, puesto que su precio sera inferior al de
las empresas que no producen bienes originarios.

Si las empresas quieren seguir compitiendo, desde ya, debe iniciar un proceso de
sustitucidn de insumos que nos permitan obtener las ventajas del TLC.

Por ctro lado una empresa importadora sufrirda un efecto similar, si hoy esta
importando bienes del Japdn, China, Francia, etc., debera i modificando su portafolio
de mercancias para poder aprovechar los privilegios que el TLC otorga a ios bienes
originarics.

¢Que pasa con quienes le venden a empresas exportadoras? Se presentan

muchas oportunidades, pero también amenazas. Las cporiunidades vienen de ia

% Ramirez Padilla, David Noel. Articulo: Empresas de Clase Mundial, Revista Ejecutivos de Finanzas No. 10.
Instituto Mexicano de Fjecutivos de Finanzas, A.C. Pag. 16. Miéxico, 1994.
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importancia que tendran [os insumos originarios. Las amenazas, de gue las empresas
exportadoras muy probablemente cambien su estrategia, e incluse su producto. Un
glemple, las empresas establecidas en México y en Estados Unidos, no necesiten tener
dos plarntas para producir ina misma mercancia; si aprovecha una de ias dos para un
producto y la ofra para otra linea de productos, habrd mas negocios per gue pueden
aprovechar {os ahorros del volumen de produccidn. En consecuencia, al ajusiar su
linea de producto en México, alguros de sus proveedores resultaran beneficiados y
ofros ya no lendran cliente. Lo que debe hacer una empresa exportadera indirecta, es
ideniificar la estrategia a seguir de su cliente y adaptarse a ella; proponer alianzas
gstralégicas proveedor-clients que le permitan seguir en €l negocio, con un margen de
ganancia menor, claro esta.

El dliimo tipo de empresas son las que no tienen, ningdn tipo de relacién con el
sector externo. Estas empresas iran cambiando rapidamente. En Europa, cualquier
industria  sabe como vender en ofros paises, asi serd en México en unos afins. 3in
embargo, el efecto inmedialo, serd mas competencia, menores precios, gran presion
para adaplarse y ser eficiente.”

Queda claro después de esto, que para la empresa mexicana se espera un futuro
turbulentie, dado que "es muy probable que crezcan nuesiras exportacionas, pero que
tambien io hagan las importaciones, de no llevarse a efecto otras medidas que
completen al fratado, no se ve claro que el déficit comercial alcance un nivel
manejable en los proximas tres afios."

Y como lo dice CANACINTRA: "El Acuerdo de Libre Comercio tigne come principal
ideologia la aperiura de fronteras y la desaparicidn total de impuestos vy aranceles, es
decir, lo que se quiere es dar lugar a & libre exportacion e importacion de produclos
entre Canada, Estados Unidos vy Méxicc. Esta apertura comercial ha empezado va a

traer consecuencias negativas para la micro, pequefias y mediana industria, 1as cuales

Insututo Mexicano de Ejecutivos de Finanzas, A.C. Pég 16. México, 1994,

¥ Schettino, Macario, E1 TLL Bl Tratado de Libre Comercio, Que gs ¥ Como nos Afecta? Ed. Grupo Editorial
Iberoamericana, 8.4, de C.V. Pags. 136, 137 y 138, México, 1994.

% Op. c1t. Pag. 123




seguiran marginadas a menos que reflexionen en el cambio Yy se proocupen por
desarrollar mejor calidad en sus productos.”

A continuacion se presentan los puntos de vista de algunos empresarios en
referencia al TLC: " L.as empresas tienen que ser mds agresivas, cambiar su esfructura
de produccidn y estandares de calidad y mejorar sus precios, con una mayor
capacitacion y reduccién de costos a través de controles credificios. Esto les permitira
incrementar su produccidon con un mejor contro! de calidad, ( Ingeniero Gilberto
Rodriguez, Producciones Gréaficas, SA)

La mediana industria se capacita mas para poder mejorar su calidad v anfrentarse a
la apertura comercial, las pequefias tendra que convertirse en maqguiladora v la
microindustria debera intentar mejoras para no desaparecer, (Licenciado Rodolfo Perea
Méndez, Formularios e Impresos, $.A. de C.V.") ¥

Como mencionamos las empresas mexicanas deben afrontar un futuro que se
espera incierto y turbulento, pero son retos a los que estas estén acostumbradas z lo
largo de la vida empresarial en nuestro pais, y es ahora cuando se va a requerir mas
de ta chispa, dindmica y picardia del empresario y como lo plantea el Club de
Empresarios del Valle de México, A.C. "México necesita Empresarios. Necesitamos
muy buenos Empresarios. Requerimos muchos buencs Empresarios. El Eslado
mexicano tiene que ayudar a formarlos y hacerlos triunfar, por que los Empresarios son
Incispensabies en |a creacién de Centros de Trabajo y de Produccion. Los Empresarios
a través de las fébricas, de los Cenfros de Trabajo, son los mejores vehiculos para
redistribuir la riqueza. Las Empresas son el mejor instrumento para hacer justicia
sacial, y las empresas son la mejer garantia también para que los paises progresen y

se desarrollen equilibrada y democraticamente, cordialmente entre sus habitantes " ¥

* Galvin Dinora, Noriega Elmay Valdéz Magdalena, Articulo: L.a Micro Pequefia y Meduna Empresa Ante el
Tratado de ubre Comergio. Revista Transformacion. Editada por CANACDNIRA No, 12 Fég. 17. México, 1991.
*! Galvan Dinora, Noriega Elma y Valdéz Magdalena. Articulo: La Micro. Pequefia v Mediana Empresa ante el
Tratado de Libre Comercio. Fditada por CANACINTRA: No 12 Pag. 17 México, 1991,

* Ciub de Empresarios del Valle de México, A.C. ;Qué es ¢l Empresario? Revista Impulse Empresarial. No. 1.
Pag 9. México, 1993,
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CAPITULO 2

2.- CREDITC Y COBRANZAS EN UNA EMPRESA.

Si hemos de fratar de entender lo que, para la época maoderna, significa el
departamento de Crédito v Cobranzas en una empresa, debemos empezar por
comprender lo gue es el crédito: "Crédito es la obligacion de pagar dinero en el future,
en devolucién de dinero o bienes recibicos en el presente.” *

Existen varias definiciones de los que es el crédito y se ha comprobado que todos
tienen un efemento comdn por el significado similar de la palabra CREDITO, que
proviene del verbo latine "credere” que significa creer, tener confianza, fe, es decir, que
$U concepcidn entre en un plano moral, mismo que con mayor amplitud se emplea para
denotar la confianza, buena reputacion, fe y consideracién en que se tlene a una
persona en un ambiente social, determinado por su buena conducta, apego a la
verdad, rectitud, habiiidad profesionai y posicién patrimonial. Otra definicion es la que
sefiala [a Lic. Mayra Lazarin Vazquez, como: "Crédito es Iz confianzs en la posibilidad,
voluntad y solvencia de un deudor, referente al cumplimiento de una abligacion
confraida con el acreedor a un plaze determinado, proveniente de la entrega de un
bien presente por la de un bien futuro.” *

El credito es la base de ia economia y el motor de la mayor parte de las
transacciones de negocics o personales.

El crédito permite que los negocios y las personas tengan la movilidad financiera y
por ende crezcan en capacidad e incrementen sus ganancias, luego entonces el

crédito es generador de utilidad.

% Mosti, Francisco H. La Adnunistracién Moderra del Crédrto v la Cobrapza Centro Empresanal Para el
Desarrollo y la Capacitacion, Pag. 6, Miéxico, 1992.

* Lazarin Vézquez, Mayra. Estrategias Gerenciales Para el drea de Crédito y Cobranzas Institto de Actualizacion
y Desarrolio Para Ejecutivos, S.C. Pag. 2. México, 1997.
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Ahcra bien, el departamento de Crédifo y Cobranzas en la empresa moderna, as un
"oroductor de ufilidades.” Se tiene la idea general de que su funcidén principal es
oforgar © recuperar los créditos, clvidande que debe entenderse que su funcién

principal es la de producir utilidades, come lo hemos sefialado anteriormente

Por owo lade la historia del Gerente de Créditc en México es muy triste, si
iomamos en consideracion que, hasta hace poco tiempo, era considerado por muchos
como "La Monserga Administrativa de Ventas; un cenltro de conflicto administrativo
y... una fase de costo mas de la Direccidn.” > Y sigue siendo triste, si se toma en
consideracion que es uno de los Ejecutivos que para poco o hada son requerides en la
toma de decisiones importantes de la empresa

Creemos que ia culpa reside inicialmente en la propia naturaleza del crédilo y la
necesidad de administrario cuidadosamente y medidamente ante el impacto financiero
que tiene, secundariaments, dicha culpa reside an el propio Gerente de crédito el cual,
a pesar de todos los pesdres, sigue pensando que su funcion es, el control desde el
inicio del proceso crediticio, mantener {as cuentas por cobrar dentro de los tiempos vy
en los términos filados, presicnar a los clientes morosos con llamadas telefonicas,
recuperar la cartera vencida, reducir las cuentas incobrables, investigar a los que
soiicitan el crédito, etc Ademas sigue pensando que su funcién es esencialmente
administrativa y que nada o poco tiene que ver con los procesos de comercializacion
en la empresa y sus fines.

Es terrible escuchar a muchos Gerentes de Credito ufanarse del hecho de gue "ellos
ne son ni desean ser vendedores”, eslamos consientes de que la funcidn del area de
Crédilo y Cobranzas en las emprasas consiste en un financiamiento a los clientes
activos o potenciales, con el fin de lograr 0 aumentar la venta, y mantener ia fidglidad
del cliente hacia la empresa y sus productos.

Sin embargo, como ya hemos mencicnado ¢l area ¢ el Gerente de Crédito v

3* Mosti, Francisco H. La Administracién Moderna del Crédito v 1a Cobranza Centro Empresarial Para el
Desarrollo ¥ la Capacitacidn Pag. 7. México, 1992,
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Cobranzas, debe adoptar e! caracter de vendedor y de arbitro en las relaciones cliente-
vendedor y administrar las relaciones comerciales y como ya se dijo, ser productor
de utilidades.

Una "funcion vendedora®.. por supuesto, fundamentada en una funcion
administrativa, financiera y de control. En la medida en que logre dominar las funciones
anterigrmente descritas, la funcion del Gerente de Crédito, como el departamento que
esta a su cargo, podrd optimizarlo y en el futuro se logrard elevar la actividad

crediticia de su organizacion en términos de productividad.

2.1 - EVOLUCION Y FORTALECIMIENTO DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y
COBRANZAS.

Nunca como en estos tiempos el departamento de Crédito y Cobranzas ha
adquiride la importancia que merece, normalmente en las épocas de bonanza suele
descuidarse esta drea de las empresas lo cual permite, de manera equivocada, el
oforgamiento de créditos en una forma demasiado liberal, con el resultado de que al
momento de presentarse una situacidn adversa no es raro encontrarse con que
muchos negocios cierran o bien se declaran en suspencion de pagos o guiebran. A lo
anterior hay que agregar que la cobranza se descuida sin preccupar demasiado el
atraso, gue muestran las cuentas por cobrar, pues como todo indica que la "luna de
miel" de los negocios va a durar toda ia vida, no se siente la necesidad de presionarla
demasiado

Es muy importante que el titular del departamenio de Crédito y Cobranzas busque
darse, si no es asi, el lugar que se merece dentro de la planta de ejecutivos de su
empresa. Para ello, y aunque el nombre no quiere decir nada en apariencia, si tiene
efecto tanto interna como externamente,

No es lo mismo el titulo de encargado que el de jefe o gerente, puss el trato que
recibe uno y olro son diferentes, ya gue, “el titular del depariamento de Crédito v

Cobranzas debe recibir igual nombre gue el de Ventas de su empresa. Si éste recibe el
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nombre de gerente, gerente deberé llamarse el de Crédile y Cobranzas, si se llama jefe
de Ventas, jefe debera |lamarse aquél". *

La razén de estc obedece @ que ia posicién del departamento de Crédito vy
Cobranzag en el organigrama de una empresa debe ser igual en jerarquia al de venias,
si no hubiere algin puesto intermedio entre aquél v la gerencia general, ya que de otra
manera habria una situacion de inferioridad de uno frente al otro, lo cual no es de
ninguna manera conveniente.

“Un aspeclo que debe lenerse presenie es gus los puestos se hacen, si no estan
debidamente estructurados. Los vendedores no tenian antafio la posicion vy los
privilegios de que gozan ahora, pero poco a pocoe se han ido dando su lugar a base de
esfuerzo y superacion. Esto mismo tiene que observarse en el drea de Crédito

y Cobranzas". *°

2.2 SITUACION ACTUAL.

Debido a que en la actualidad el crédito como ya he dicho es e moior de la
economia, y posibilita la adquisicidn de bienes y servicios que serian inalcanzables s
se tuvieran que pagar de coniado, v gue de no existir éste, traeria como consecuencia
previgible € inevitable un retroceso de alcances inimaginables en la actividad
econdmica mundial y consecuentemente en el bienestar general, el desempieo, y
desgrrollo tecnoldgico. Cabe mencionar que en la empresa American Oplical de
México, 3.A de C.V. se otorga e Crédilo Comercial 6 Industiial,

[-s por tal motive que los niveles mas altos de las empresas han velteado hacia
éste departamento, convirtiéndolo con el paso del tiempo, como un departamento
importante dentro de la misma, ya gue, "siendo la funcidén de Crédito una actividad
preponderante financiera, donde s& maneja el mayoer volumen de dinero que ingresa a

la empresa, y que, ademas representa una fuerie inversidn en efective, el

* Molina Aznar, Victor. E. Estrategias Para Otorgar Créditos Sanos. Fdiciones Fiscales ISEF, S.A. Pag 21.
Mexigo, 1996,
* Idem.
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departamenio de Crédito debe depender, en forma ideal, de la Direccién Financiera En
empresas medianas o pequefias, el drea de Crédito debe depender, en forma ideal, de
fa Direccidén General o de la Gerencia Administrativa. De donde no debe depender el
departamento de Crédito es del area de Ventas, ya que aungue la coordinacion enire
estos departamentos debe ser muy estrecha, existe entre ambos un claro conflicto de
intereses”, ¥

Sirt embargo debemos tener presente que los diversos departamentos de uns
empresa no son organismos aislados, peor lo tanto necesitan coordinar sus esfuerzos
para que la empresa pueda alcanzar el £xito que se ha propuesto.

Lo anterior ¢s una verdad obvia, pero cuando a menude la pasamos por alio,
debido 2 la falta de comunicacidn efecliva 0 al hecho, triste pero real, de anteponer los
intereses de un departamento o grupo de personas, a las metas de la empresa en su
conjunic.

En el pasadn algunos directivos llegaban a considerar que de no existir una pugna
entre Ventas y Crédito, no estaban cumpliendo adecuadamente con su funcidn. Por
fortuna este absurdo se ha ido terminando en la actualidad, ya que cada dia es mas
facll entender que ambos departamentos, deben coadyuvar al logro de un objetivo
coman,

Ahora bien, se ha hablado scbre |g situacién actual de ia relacién entre Créditc y
Ventas, de la situacion jerarquica del departamento de Crédito v Cobranzas, asi como
ia situacidn del Gerente del area; sin embargo considero mas importante aln, la
situacién actual, en cuanto & ia recuperacién de la cartera vencida vy la administracion
det crédifo, v es que, debido a la crisis, por [2 cual pasa la economia de! pals, las
funcliones del departamenio de Crédito y Cobranzas, deberan valorarse alin mas, pues
por el poco aprecio por parie de la Gerencia General, mas problemas podrian
derivarse por la falta de su atencion, y es que, “la perdida del poder adquisitive de la
moneda, es otro de los elemenios gque dan, hoy mas gue en ofras épocas,

relevancia al tfrabzjo que se lleva a caba en el area de Crédito v Cobranzas, pues

¥ Zimmerman cuevas, Enrique. Bl Crédito v las Cobranzas en la Sitnacion Actnal. Ed Edutecnia Edicionss, 8 A
de C.V. Pag 10. México, 1996.
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aquellas cuentas y documentos por cobrar que no se vuelven efective en tiempo
pierden capacidad de compra”. *®

ts por tal motivo que en la actualidad sea imprescindible una investigacion de
crédito, dado que, "el sano otorgamiento del crédito se finca en una adecuada y
compieta investigacion previa a su otorgamiento, y esto constituye una base, a su vez,
para una sana recuperacion de las cuentas y documentos por cobrar”.

Actualmente el administrador de crédito debe evaluar diversos aspeclos de la
empresa solicitante de crédito, con el objeto de contar con la razonable seguridad,
tanto de Ia moralidad del negocio solicitante, como de su capacidad de pago, & fin de
no ponar en riesgo [0s recursos de su negocio.

La situacién actual del deparlamento de Crédilo y Cobranzas, es la de un
deparlamento que lucha per la cobranza, ya que, "es el ulimo paso de ia gestidon
empresarial, y es mediante esta, que recuperamos toda la inversion de la empresa,
mas las utilidades que permiten su supervivencia y su crecintiento. El contrel adecuado
de la cobranza y su seguimienio, resultan altamente redituables, asi como la falta de

cobranza es el peor negocio que se puede hacer”. “°

En base a lo anterior se concluye que la cobranza no cuesta, lo que realmente

cuesta es el no cobrar.

* Molina Aznar, Victor E. Estrateguas Para Otorgar Créditos Sanos. Ediciones Fiscales ISTF, S.A. Pag. 16.
Meéxico, 1995.

#Op. ¢it. Pag. 77.
“ Zizumerman cuevas, Enrique. El Crédito v {as Cobranzas en la Situacion Actual. Ed, Edutecnia Ediciones, 8 A.
de C.V. Pag. 93, México, 1996.
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2.3 EL NEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS Y SU INTERRELACION
CON EL. DEPARTAMENTO LEGAL.

En toda empresa debe existiv una relacién directa y constante entre el
Departamento de Crédito y Cobranzas y el Departamento Legal, esto con el tin de
hacerle algunas consultas de como proceder con ias cuentas mas atrasadas, o para
saber como van los asurios de las cuentas gue ya e han sido turnadas, por parte del
Departamento de Crédito y Cobranzas.

La relacion entre un departamento y otro, difiere de [a organizacion de cada
empresa, dado gue, algunes empresas, tienen su &rea legal a2 manera de staff y no
pertenece a la empresa, sin embargo, raciben de éste su asesoramiento. Olras
smpresas cuentan con un departamento legal, v tienen a su disposicion sus servicios
en el momenio que los necesiten todas las dreas de la empresa ya que esta dentro de
su estructura organica.

En el caso de la empresa American Optical de México, 8.A. de C.V. no se cuenta
con un departamento fegal, por lo tante los servicios los recibe externamente a través
de un Grupo Juridico.

Hemos visto que es imprescindible, antes de otorgar un crédito, evaluar la

capacidad de pago, los hébitos de pago y el historial crediticio de los clientes. Sin
embargo, también debemos preccuparnos por €l peor de los casos que es la cobranza
por via legal. Para lo anierior debermos coordinar nuesiros esfuerzos con el abogado o
el Departamento Legal de la empresa, para que mediante su asesoria tengamos la
mayor posibilidad de recuperacion por la via extraiudicial o judicial. Para esto ias
principales medidas preventivas que aconsejan los abogados son:
"1 .- Investigar la solvencia econdmica del cliente, mediante la Escritura Constitutiva de
la empresa, donde veremos el chijelo de la sociedad, su capital social, ia capacidad
juridica para obligarse y la verificacidon de guien est& autorizado para obligar a la
empresa.
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2 - Requerir fos Estados Financieros y copia de [a dltima Declaracion Anual del 1L.5.R.
3.- Investigar en el Registro Publico de la Propiedad si la empresa no tiene
gravamenes, embargos, anotaciones por liquidacién de la misma o avisos judiciales de
suspencién de pagos o quiebra,

4.- Verificar el domicilio fiscal de la empresa, ya que es comln en las précticas
comerciales que ésta reciba sus mercancias en domicilios distintos, que pueden
desaparecer. Al verificar el domicilic se sugiere que se haga un availio visual
aproximado del inmuebie e instalaciones, al punto que nos dé una razonable garantia
de recuperacion.

5 .- Verificar que la persona que firme el documento que da origen &l crédito tenga
facultades para obiigar a la empresa, ya sea medianie la Escritura Constitutiva o un
Poder Notarial". "

28 necesario e indispensable observar los puntos anteriores para disminuir en lo
posible, el riesgo que se corre cuando otorgamos un credito. En Jos cuatro primeros
puntos como podemos observar son de invesligacidn del posible prospeclo, pero
cuando ya se han aprobado estos, es en el Gltimo punic donde debemos poner mas
atencién aun, va gue debemoes verificar que la persona que nos esia firmando, las
condiciones pactadas, tenga poder para firmar titulos y operaciones de crédito y eso lo
cenfirmaremos cbservando ei Acta Constitutiva, dende viene especificado el nombre de
la persona que nos esta firmando.

Aungque existen leyes que regulan y norman que lo pactado y plasmado en un
documento se cumpla conforme a Derechoe, son el Derecho Mercantil v la Ley de
Titulos y Operaciones de Crédito las que vigilan v regulan estos acuerdos.

En lo referente ai Derecho Mercantil &l Maesiro Efrain Moto Salazar lo define como,
"conjunto de normas, gue regulan las relaciones de los particiares cuando ejercan la

profesion del comercio o cuanto celebran actos de comercio”, #

3 Zimmerman cuevas, Enricue EI Crédito v las Cobranzas en la Siiuacion Actual, Ed. Edutecnia Ediciones, S.A
de C.V. Pigs 104 y 105 México, 1996,

* Moto Salazar, Efrain. Elementos de Derecho. Ed Porrua, S.A Pag. 341. México, 1984
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Lo anterior significa que el Derecho Mereantil no solo rige los actos celebrados en
el ejercicio de su profesion por la clase de los comerciantes, si no también reglamenta
ios actos de naturaleza mercanlil aun cuando estos no se realicen por un comerciante
sino par simples particulares

El Titulo de Crédito es un documento en el que, como su nombre lo indica, se hace
constar la citada relacidn, de los més comunes se hablara mas adelanie. En
consecuencia, el fitutar de un titulo de crédito s, asi mismo, titular de los derechos
que en éste se consignan. Ahara bien, por crédite se entiende en Derecho, "a relacidn
que se establece entre dos personas, en virtud de la cual el acreedor puede exigir a su
deudor el pago de una prestacion”, **

La Ley establece que son titulos de crédito, "los documentos recesarios para
ejercitar ef derecho literal que en ellos se consigna (arts 50, 60.,14, 15y 17 de la Ley).
El examen de este concepto nos jleva a determinar cuales son los elementos que lo
caracterizan, y que a continuacion enumeramos;

a) Son documentos;

b} Son literales:

c) Estan destinados a Iz circulacion, y

d) Son nocesarios para ejercitar el derecho en ellos consignado”. *

La falta de pago de los titulos de crédito, "da origen a un juicio ejecutivo, en
donde el ambargo se pusde lograr quince dias después de presentada la demands. En
contrapartida, los documentos que ne son ttulos de crédito, como pueden ser los
contra recibos o las simples remisiones firmadas de recibido, sirven exclusivamente
para identificar a quien tiene derecho a exigir la prestaciéon que en ellos se consigna’.
45

En base a lo anterior, observamos que, a diferencia de los titulos de crédito que
poseen mas pader legal, existen los Documentos de Crédito y que sirven como ya se

dijo para identificar a quien tiene los dereches de los mismos, dichos documentos son:

* Mot Salazar, Efrain_Elementos de Dereche. Ed. Porrua, S.4 Pag. 433. México, 1984

“Op cit Pag, 434,

* Zimmerman cuevas, Enrique. EI Crédito v las Cobranzas en la Situacién Actual. Ed Edutecnia Ddiciones, S.A.
de C.V. Pags. 106 México, 1996.
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Contra Recibo.
Es un documento que lo Onicc que acredita es que la empresa proveedora
{acreedor) recibid documentos "para ser revisados”, es decir, no es un instrumento que

permita acreditar la existencia de una compraventa. Surge de practica comercial,

Factura.

Es el documento comercialmente conocido, contiene todas v cada una de las
condiciones a que las parles se obligan. Son documentos gue no  estan  destinados
a circular vy sirven exclusivamenie para identificar a quien tiene derecho a exigir la
prestacion gue en ellos sa consigna.

Igualmente que el contra recibo, la factura es un documento privado y por lo tanto
nc hace prueba ni de si misme, ni de su contenido, si no en cuanto gue es reconoacido
por su autor ¢ es debidamente autenticado, esto es, probandeo guien es su aulor.

Par regla general, el documento privado procedente de una soia de ias partes no
prueba en contra de |a otra la existencia de un derecho.

Con todo o anterior, podemos ver que el alcance juridico de las facturas y los
contra recibos (documentos privados) sclo tendran plena validez cuande hayan sido
reconocidos expresamente (art. 414 C.P.C)" *

Ahora bien, un pedide es un documento donde se conforma la aceptacion dsl
cliente hacia la oferta que le hace el vendedor.

Esto en si constituye un contrato de Compraventa con toda la fuerza legal que se
deriva de un acuerdo de voluntades. Sin embargoe, en la practica cotigiana de los actos
de comercio, muchos vendedores no ponen el cuidado suficiente en que el pedido sea
firmado por el cliente y la identificacion del misme, va gue en ccasiones, cuando éste
documento liega al abogado, la empresa vendedora no sabe ni quien acepio el pedido,

y es lo mismo que sucede con los contra recibes v las facturas.

* Martinez Sdnchez, Ma Irma El Entorno Juridico del Departamento de Crédito v Cobranzas. Instituto de
Actualizacién y Desarrollo Para Fjecutivos, § C. Pdgs. 1 y2 Méxco, 1997
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Es importante resaitar que en el documenio de aceplacidn por parte del cliente
esté integrado un pagaré, ya que este tiene la condicion de incondicionalidad (art. 170,
Fr. ll de la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito)”. 7

Como ya dije el marco juridico que norma que lo pactado entre dos o madas
personas se cumpla se encuentra contemplado en la Ley de Titulos y Operaciones de
Crédito y en el Derecho Mercantil, para respaldar tal COMPromiso entre las partes
involueradas, s conveniente hacerlo por escrito, y que mejor manera que hacerlo a
tfravés de un documento reconocido como, Titulo de Crédito, para tal efecto, considerp
conveniente mencionar cuales son los principales Titulos de Crédito, asi como su uso
adecuado, que el departamento Legal de la empresa, basados en la Ley nos indican,

La Letra de Cambio.

"El maestro Tena ha dicho que la Letra de cambio, es un Titule esenciaimente
formalista, es decir, la forma constituye su propia sustancia, tal Y COMO se encuentra
plasmado por la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito en su articulo 14 al
decir gue los Titulos de Crédito solo produciran los efectos previstos por la propia ley,
cuando contengan las menciones v ilenen los requisitos estabiecidos por ella".

Podermes definir a la jetra de cambic como: " Ei titulo de crédito nominativo, formal,
independiente del contrate que le dio origen, que contiene la orden dada por el girador
al girado para que pague incondicionalmente a favor de un tercero, el tomador, una
cantidad de dinero en dsterminado lugar y a cierto tiempa". *

En forma mas concreta, podemos dacir que la letra de cambic es el titulo de crédito
nominative y formal que contiene una orden incondicional de pagar en cierte tiempo y
lugar una cantidad de dinere El Art. 76 de al ley de la materia, establece que la Leira
de Cambio debera contener los siguientes requisitos:

"a) L.a mencidn de ser Letra de Cambio inserta en el texto del docurnento.

b) La expresion del iugar, dia, mes y afio en que se suscribe.,

47 Zimmerman cuevas, Fnnigue. B Crédito v las Cobranzas en Ia Situacion Actual. Ed. Edutecnia Ediciones, 8.A
de C.V, Pags. 105. México, 1996.

*® Martinez Sancher, Ma. Irma. Bl Entorno Juridico del Departamente de Crédito v Cobranzas. Instituto de
Actualizacion y Desarrolio Para Ejecutivos, § C Pags. 19. Méxaco, 1997,
49

Idem.




¢} La orden incondicicnal al giradoe de pagar una suma determinada de dinero.
d) El nombre del girado.

&) Bl lugar v la época de pago.

f} El nombre de [a persona a quien ha de hacerse el pago.

g) La firma del girador o de la persona que suscriba a su ruego o en su nombre".*°

El Pagaré.

"El pagaré, es el litulo de credito mas versalil v de mayor aceptacién en la
actualidad, ya que contiene caracteristicas especiales que se derivan de su contenido
de acuerdo con tos Arts. 170 al 173 (L.G.T.0.C.) Art. 170. El pagaré debera contener:

a) La mencidn de ser pagaré, inserta en el texto del documento.

b) La promesa incondicional de pagar una suma determinada de dinero.

¢) El nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago.

d) La época y el lugar de pago.

e) La fecha y el lugar en que se suscriba el documento.

f) La firma del suscriptor o de la persona gue firma a su ruego o en su nombre" '

Cabe mencionar algunos Articulos de la Ley en materia, como el Art. 171. que nos
dice: "8i el pagaré no menciona la fecha de sus vencimientes, se considerarg
pagadero a la vista; si no indica lugar de su pago, se tendra tal el domicilio del que lo
suscriba”. %

La ley ncs menciona en el A'rticu[o 172. - "Los pagares exigibles a cierto plazo
de la vista deben ser preseniados dentro de los seis meses que sigan a su fecha, La
presentacion s6lo tendré el efecto de fiiar la fecha de su vencimienio vy se comprobarg
en los termino del parrafo final del articuic 82". *°

Como podemos observar en los articulos anteriores, el pagaré presenta varias
ventejas entre las que se destacan las siguientes: "Se considera como cosa juzgada va

que contiene la promesa incondicional de pago. Es pagadero & la vista. §i tiene un

0 Op. cit. Pags. 20, 21, 22, y 23.

3 Zimmerman cuevas, Enrique. El Crédito v las Cobranzas en la Situacion Actual. Ed Edutecnia Ediciones, S.A
de C.V. Pags. 107. México, 1996

*20p. cit, Pag. 108,

3 Jdem.
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plaze, se puede presentar dentro de los siguientes seis mases al mismo, pero no
prescripe. El tenedor conserva sus acciones y derechos aungue no lo presente al
vencimienlo, o no lo proteste por falta de pago. El que lo firme por cuenta de otro, sin
tener facultades legales para hacerio, se obliga en forma personal v puede incurrir en
fraude". *

En este dlimo punto, las consecuencias legales de firmar un pagaré sin
autorizacion para hacerlo, son: 8i la persona que nos firmé un pagaré, por ejemplo,
carece de poder para obligar a la empresa, entonces se estara a lo dispuesto en el Art,
10 de la citada Ley gque dice: "El que acepte, certifique, otorgue, gire, emits, endose o
por cualquier olro conceplo suscrnba un titulo de crédito en nombre de otro, sin poder
bastante o sin facultades legales para hacerlo, se obliga personalmente como si
hubiera obrado en nombre propio..." >

Lo anterior no libera al susodicho de la responsabilidad penal que pudiera tener
adicionalmente, si se aprueba que obrd con dole.

En resumen, el integrar un pagaré en algunc de los documentos que nos firma el
clienfe aumenta mucho nuestra posibilidad de cobro.

El Cheque.

El cheque es realmente un instrumento de pago; sin embargo, por practicas
comerciales viciadas, se aceplan cheques posfechados en pago de nuestras facluras,
lo que desvirtua la finalidad del cheque. 8in embargo, entre un cheque posfechado v
nada, es mejor el cheque, "el Cddigo de Comercio contiena un articulado exienso con
respecto al cheque. De este articulado solo resaltaremos los aspectos mas relevantes.
Terminologia:

Librador: Quien expide el cheque.

Librado: El Banco.

Tenedor: Benefictario del chegue.

Contenido del cheque: Art. 176 (L.G.T.0.C.)

* Idem
** Op. cit. Pag 107,
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Lugar y facha de expedicion y pago.

Suma que se debe pagar en letra y cifras.

Nombre del librado (Banco).

Firma del librador {quien lo expide).

Lugares de expedicion y pago:

Normalmente &l lugar de expedicién es el domicitio del

Librador vy de pago el del librade
Pagadero a la vista:

El cheque es siempre pagadero a la vista, (Art. 178 LG T.O.C)
independientemente de su fecha de expedicion.

El cheque posfechado puede ser cobrado, adn antes de [a fecha sefislada, si el
librador tiene fordos  Se recomienda presentar los cheques al cobro los dias on que
normaimente los libradores tienen tondos; por ejemplo, el dia de pago de nomina. Es
tambieén recomendable tener cuentas en los principales bancos para presentar a
deposito el cheque en el mismo banco del librado, ya que de esta manera el
cheque entra como efectivo, y si no tiene fondos lo devuelven en la misma
ventanilla, por le que no le ponen ningtn  protesto, 1o que nos permite presentaric en
innumerables ocasiones, hasta que logremos &l cobro del mismo", %

Ahora bien, acabamos de mencicnar la palabra Protestc, pero, gue es el
Profesto?." Es el hacer notar en el documento la falta del cumplimients del obligado
para el pago. La falta de protesto originaréd la pérdida de las acciones cambiarias en

vias de regreso".
57

He mencionado los principales titulos de crédito y sus aspectos mas notables, sin

embargo no es la esencia de la presente investigacidn, no obstante, es importante

8 Op cit Pags. 109y 110,
¥ De la Barreda, Fernando. La Administracion Moderna del Crédito y 1a Cobranza Centro Empresarial Para el
Desarrollo y la Capacitacion, Pag, 98, México, 1992,
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que se mencione para tener una nocién de los aspeclos legales a los que,
sinceramente ninguna empresa desearia enfrentarse, ya que  la finalidad y abjetivo
de un departamentc de Creédito y Cobranzas, es como he venido mencionando, el
de ser vendedor, negociador y productor de utifidades de la empresz, ya que no se
desea cobrar por [a via legal, ni mucho menos demandar a los clientes, va gue al
hacerlo, automaticamenle se estard perdiendo un cliente, y por ende reduciendo la
cartera de clientes de la empresa, creandonos una imagen de, empresa de bsja
comprension  en las rglacicnes comerciales con nuestros clientes, quienes lo
pensaran dos veces antes de solicitarnos un crédito.

Sin embargo, la via legal no debe descartarse. ya gue es un instrumento eficaz

para depurar la cartera de los clienies morosos gue no tienen deseos de pagar.
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CAPITULO 3

3.- LAEMPRESA AMERICAN OPTICAL DE MEXICO, S.A. DE C V.

El lugar donde el suscrito presta sus servicios, es una empresa de preduccion e
importacion de articulos de seguridad industrial, como son, de protecciéon  facial:
Mascarillas, lentes de seguridad, geggles y cascos. De proteccion auditiva: Sorderas v
tapones auditivos. De  proteccién respiratoria; mascariilas para oxigeno vy cartuchos
para varios {ipos de sustancias quimicas.

También se dedica a la produccién e importacidn de articulos oftaimicos, como son
cristales y plasticos y a la importacion y venta de instrumerntos cientificos, como son,
Keratémetros, Lensdmetros, Microscopios vy unidades completas para examenss de
la vista, estos Ultimos son sobre padido.

La empresa American Optical de México SA de CV. vende a través de
distribuidores y estos & su vez, a clientes directos, no podria mencionar a un
distribuidor, como el més importante dado que la mayoria son constantes, en cuanto a
la preferencia que nos dan, sin embargo si podria mencionar las zonas de ia Republica
Mexicana que mas compran, como son, Monterrey, Guadalaiara, Mérida, Veracruz,
Puebla, Distrito Federal y su érea metropolitana. No obstante en American Optical
de Mexico, 8.A. de C.V. como en la mayoria de las empresas, todos los clientes son
importantes, desde el que compra en grandes cantidades, hasla el que compra en
cantidades pequefias.

Actualmente la empresa cuenta con un personal de cien obreras en la planta, para
cubrir la demanda del mercado y veinticineo en cuanto al personal administrativo, esto
en la planta de Naucalpan.
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Cabe mencionar, que la empresa American Oplical de Maxico, S.A. de C.V. cuenta con
cinco sucursales, para ventas de mosirador, y que su casa matriz, {aue es donde el
suscrito presta sus servicios y que ademds es el luger donde se desarrolla ia
investigacion) se encuentra ubicada en: Avenida San Andrés Aloto No. 185-B, Colonia
San Esteban, Naucalpan de Judrez Estado de México, como se puede observar, ia
empresa & encuentra en una buena zona, dado que es una zona industrial, sin
embarga, para fo que se refiere al drea de Ventas Qftdlmica, la zona no resulta
netamente conveniente, va que como dije es una zona indusirial, y su principal
consumidor de ¢sa drea son las Oplicas y distribuidores de opticas, por |z gue se vio en
la necesidad de abrir inicialmente una sucursal para ventas de mostrador en
Guadalgjars, obteniendo buenos resultados, y actualmente se cuenta con cinco
mostraderes en distintas zonas de México como son: Guadalajara, Ledn, Puebla,

Torredn y desde luego el D.F.

En lo que se refiere a la planta de Naucalpan, American Optical de México, S.A. de
C.v; cuenta con el equipo tecnolégico, para cubrir las necesidades de sus clientes,
enire tal equipo existe el de compuio, fax y paguetes de computacion, lo mismo se
contempla en la sucursales, solo que en la primera también cuenta con maguinaria
para la produccién de articulos de Seguridad Industnal, pero no en grandes
cantidades,

Cabe mencionar que en cada sucursal existe una persona encargada asf come una
persona que le asiste en el acomodo del material, y los inventarios del mismo. Todos
los mostradores reportan directamente a Naucalpan, con la Gerencia General 0 en su

ausencia a Contraloria,

Actuaimente la empresa American. Optical de México, S.A de C.V. no cuenta con

bienes rafces propias por lo cual se ve en la necesidad de rentar en la pianta de



En base a lo anterior diremos gue la empresa American Optical de México, 5.A. de
CV. es un a empresa mediana con grandes proyecciones de superacion, también
decimos gue 5 una empresa mediana ya que sus venias anuales fluctdan al rededor
de los 3 mil millones de pesos anuaies, "segun datos de Nacional Financiera, se
considera microindustria a toda empresa cuyas ventas netas sean de 480 millones de
pesos al afio; pequena industria es aquella cuyas ventas neias no rebasen los 4800
millones de pesos y mediana la que no tenga ventas superiores a los 8700 millones de

nesos al afio." *®

3.1 ANTECEDENTES.

La empresa American Optical de México, 5.A de C.V. tiene su historia el 3 de
agosto de 1949, cuando se constituyo la sociedad andnima bajo |z denominacién de
Armazones Oftalmicas de México S.A de C.V. con domicilio en ef D.F. y duracion de

cincuenta afos, siendo objeto esencial el comercio de armazones oftaimicos.

Es en la misma Ciudad de México, D.F. el 26 de noviembre de 1982, donde se
constituye como American Qptical de Méxice, 8.A. de CV vy donde presidid el
ingeniero Octavio Rubio Canudas actualmente Gerente General de la misma.
Actualmente el objeic social de esta scciedad es La manufactura, venta,
distribucidn v comercio en general de toda clase de arifculos oftélmicos de seguridad
armazones v articulos similares. La manufaciura, venta vy distribucion  de lentes,
cristales y demés artefactos épticos. La importacion, exporiacidn  y el comercio en

general de materias primas y maquinaria relacicnada con los abietos anteriores.

* Galvin, Ditora. Artieulo: Peguefia v Medianz Industria Revista Transformacion Editada por CANACINTRA.
Pig 17, México, 199].
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Sir embargo su giro principai consiste especificamente en la importacién vy
exportacién y venta de cristales v plasticos oftalmicos, asi come, la importacion,
fabricacion, exportacién y venta de articulos de seguridad industrial

3.1.1. OBJETIVOS,

Los abjetivos que tiene la empresa American Optical de México, § A, de C.V. son

los siguientes:

A) Mantenerse en el mercado.

B) Dar un mejor servicio a sus clientes.

C) Incrementar sus ventas.

D) Minimizar los gastos de operacion.

E) Obtener el nivel de inventarios y Cuentas por Cobrar
F) Incrementar la productividad,

G) Optimizar la calidad de los productos terminados

Ademés de los anteriores se busca obtener o superar la utitidad de operacion
propuesta en el afio pasado (1997), y obtener el nivel de inventarios y cuentas por
cobrar, propuesta también en el afio pasado.

Para lograr el objetivo de utilidad de operacion se debera:

-Incrementar las ventas netas mensuales er un minimo de 12 % con relacitn & las
obtenidas en el mismo mes del afio anterior.

- Evitar las desviaciones desfavorables de manufactura, ncrementando ia

productividad y optimizando la calidad de los productos terminados.



-Minimizar los gastos de operacidn en todos los departamentos.

Para lograr los objetivos de inventarios y cuentas por cobrar se debera:

Mantener las mismas politicas de crédito establecidas a la fecha @ menos gue

surgieran condiciones econémicas externas que obligaran a una revisién

Reducir ef nivel de inventarios de 2.0 a 1.5 meses de la demanda mensual
aciualizada, Para ello se calcularédr: las demandas promedio mensual de ios dltimos
tres y de los Ultimos seis mescs, se analizara la tendencia y se efectuara la orden de

compra consecuente

lLos anteriores objetivos fueron fijados por el Director General de la empresa
American Optical de México en un memorandum proporcionado a todos los
departamentos y fechado el dia 4 de Marzo de 1898.

3.2 8U ORGANIZACION.

La Estructura Organizacional de |la empresa American Optical de México, S.A. de
C.V. es de tipo Funcional o Departamental, ya gue, se delega el mando. Cabo
mencionar que actualmente la empresa ha tenide mucha rotacion de persona: debido a
las necesidades de la misma, aunado a esto, la empresa esta pasando por una stapa
de cambio de Administracién debido a que hasta el momento de este estudio, estaba

vacante el puesto de [a Gerencia General.
Por lo tanto esta falta momentanea de una direccion general en la empresa ha

afectado no solo en la organizacion del departamento de Crédito v Cobrarizas, sino en

la demas estructura de la empresa.
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En ios mas de siete afios de experiencia en la empresa American Optical de
México, S.A. de C.V. como en la mayoria de las empresas Jue se dedican a importar
materias primas y a exporiar sus productos, pero gue, sobre iodo impertan mas de fos
que expartan, sufren cambios constantes en su estructura organizacional, dado que,
ante la inestabilidad del tipo cambiario, s ven en la necesidad de reducir
constanitemente sus gastos, entre los cuales salen siempre afectados los recursos
humanos,

En fin que al momento del estudio ya citado, la actial estructura crganizacional de

La empresa American Optical de México, S.A. de C.V. &s la siguiente:
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33 EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS.

El departamento de Credito y Cobranzas de la empresa American Oplical de
Méxice, 8.A. de C. V. cuenta actualmente con cuairo personas, que scor: El Gerente,
una secretaria, un gestor v el suscrito que es el asistente del Gerente. Actuaimente la
mayor parie de las ventas que se realizan son a crédito por ende, este departamento
tiene gran relevancia en la empresa.

El plazo que se da a dichas ventas a crédito es de 30 dias y el departamento de
crédito tiene 1a misidn de que dichos créditos sean pagados en [os plazos estipulados,

Come la naturaleza de la mayor parte de los deudores es no pagar hasta que les
sea requerido el pago, este depariamento se da a la tarea de insistir sobre el mismo,
hasta gue consigue su propdsito. La empresa como ya diie, tiene clientes foraneos, a
ios cuales se les cobra a fravés de recordatorios telefénicos v a través de los
representantes de ventas, ya que estos hacen visitas periodicas para hacer su labor de
venias v a la vez, i@mbién desarroflan la labor de cobrar los adeudos & sus clientas

En las ventas a!' exiranjerc no se da crédito, se realizan a través de pagos
anticipados que realizan los clientes, por medio de Ordenes de Pago a la cuenta de |a
empresa, en estos casos, crédife y cobranzas tiene la labor de verificar gque el dinero
se encuenire en nuestro poder para liberar el padido.

Las ventas a crédito de los clientes del D.F. y area metropolitana, cuando han
liegado a su plszoe de vencimiento, son cobradas, por parte del cobrador del
departamento deé credito y cobranzas, en ios dias estipulados por los mismos ciientes,
obviamenie no sobrepasando el plazo de pago.

Aunqgue en principio se abrieron ias cinco sucursales para ventas de mostrador, v
su pago fuera de contado y en efectivo, con el tiempo se opto por dar crédiie, vy dichos
créditos son controlados desde ia matriz Naucalpan, por su departamento de crédito
v cobranzas, esto, & iravés de la revision de ia cartera vencida de dichas sucursales.
luego se procede a solicitar a los clientes viza telefonica, que & la brevedad hagan

llegar su pago a la sucursal
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A continuacion  mencionaré  brevemente las  funciones que actualmente
desempenan cada una de las personas que trabajan en el departamento de crédito y
cobranzas de la empresa American Optical de México, S.A. de C.V.

Gerente de Crédito v Cobranzas:

A) Ordena a la agencia, la invesligacién de las personas o empresas que eslan
solicitando crédito.

B) Reporta a ventas e! resultado de las investigaciones de sus clientes.

C} Vigila y controla los créditos otorgados a {os clientes de la division de Seguridad
Industrial.

D) Hace llamadas telefénicas para el cobro de las facturas vencidas a los clientes
forédneos.

E) Redacta cartas a los clientes morosos para el pago de sus adeudos, asi como
también les envia sus estados de cuenta,

F) Calcula intereses moraterios.

G) Hace visitas a los clientes tanto morosos, come los que van al dia en sus pagos.

H)Tiene enlrevistas con los abogados de la empresa para saber como van sus
Cas0s.

[) Acude a los juzgados en representacion de la empresa, y cuando es necesario
acude a i0s embargos.

J) Mantiene actualizados los datos y documentos de los clientes.

K} Autoriza pedidos.

Ly Evalia v saca un reporte de la cobranza que se lleve el gestor de
cobranza durante el mes y turnarla a néminas para el pago de sus comisiones,

M) Depura la cartera de Seguridad Industrial.
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Gestor de cobranza:

A) Controla fa cobranza del D F. y drea metropelitana.

B} Lieva arevision las facturas.

C) Cobra las facturas a su vencimiento.

D) Visita constantemente z los clientes morosos,

E) Hace evaluaciones ocuiares del negocio, empieados y materiafes que manegjan

F) Entregs cartas a los clientes donde sz les requiere el pago, por parte de la
gerencia de crédito y cobranzas.

G} Acordar con el cliente los dias de revision ¥ bago.

Secretaria de Crédito y Cobranzas.

A) Elabora las cartas que la gerencia y un servider le solicitan para enviar a los
clientes,

B) Pasa por fax los estados de cuenta a los clientes

C) Pasa por fax a los ¢hentes sus facturas vencidas y las que estén por venger

D} Tiene en orden el archivo de cada una de los clientes ol cual contempla su
historial crediticio

E) Recibe ias facturas de parte del departamento de sistemas.

F) Archiva los pedidos donde viene la firma onginal por parle del clienie de
recepcion del materiai.

G) Pasa por fax a las sucursales las listas de los nuevos clientes con crédito, asi
como a los que se les ha suspendido o cancelado el mismo.

H) Esta al tanto de la papeleria del departamento.

1) Habla telefdnicamente a los clientes para actualizar sus datos. y asi mismo
solicitarlas por fax estos.

J} Habla por teiéfono a las sucursales para solicitar los comprobantes de page de

sus clientes.
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Asistente de Crédito v Cobranzas:

Las funciones que desempefia un servidor en el departamento de Crédito y
Cobranzas son las siguienies:

A} Vigila y conlrolar los créditos otargados en la division Oftalmica.

B) Vigila los clientes que tienen crédito en cada uno de las sucursales.

C} Hace Hamadas telefonicas para el cobro de facturas vencidas =
foréneos.

los clientes

D) Da de alta a los nuevos clientes, en el sistema de computo.

E) Programa las facturas que Hevara el gestor de cobranza ya sea a revision o a
cobrar,

F) Supervisa la labor dsl gestor de cobranza

G) Elabora la relacién tanto de revisién como de cobranza del gestor.

H) Recibe y analiza la cobranza del gestor.

) Hace visitas periddicas a los clientes morosos para tratar de negociar sus pagos.

J) Turna a ventas Oftélmica una lista de los clientes con problemas de pago.
K) Calcula intereses moratorios.

) Elabora notas de crédiio y cargo.
M} Elabora ias listas de los clientes con crédite y crédito suspendido y cancelado,
para gue la secretaria las transmita a las sucursales.

N) Envia cartas v estados de cuenta a los clientes.

N) Autoriza pedidos.

0O) Calcula la cobranza del mes por parte de gestor de cobranza, y turnarla a
nominas para el page de sus comisiones.

P} Elabora ¢l reporie del mes de la situacion de los dias de la cartera, v turnarla a
la Gerencia General.

Q) Depura la cartera de la Division Oftéaimica.
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En fin que la tarea primordial del departamento de crédito y cobranzas, es reducir al
maximo la cartera vencida y controlar los créditos oforgados, eslo, a través de estar al
tanio de las facturas por vencer, analizar e investigar a los que solicitan crédito, hacer
labor de cobranza por via telefénica y por escrito y también, visitas hasta el domicilio

de los clientes, y el contacto constante con el departamento de ventas.

3.3.1 8U ORGANIZACION,

En una empresa mediana como lo es American Optical de México. 8.A. de C.V. no
se puede contar con un departamento Legal que sea parte integral de fa misme, y que
ayude no solo a los asuntes de cobranza judicial, sino también a los asuntes juridicos
de toda la empresa. Por tal motivo solo se acude a un despacho juridico que nos
asesora cuando se requiere, gue afortunadamente son pocas las ocasiones que hemos
requerido de sus servicios, enseguida se expene la actual Estuclura Orgénica del
Departamento de Credito y Cobranzas:

ESTRUCTURA ORGANICA DEL DEPTO. DE CREDITO Y COBRANZAS DE LA EMPRESA AMERICAN OPTICAL DE
MEXICO,8A DECYV

GTE. GRAL

GTE.CRED YCOB.

5 i i

SECRETARIA ASSTE CRED Y COB. GESTOR COB.




3.4 PROBLEMATICA ACTUAL.

No obstante que el departamento de Crégito v Gobranzas se esfuerza por controlar
tanto, la cartera vencida, disminuir los dias de |a misma y administrar los créditos
oforgacios; exisien problemas que demuestran o contrario, comencemos por mencionar
lo que el maestro Arias Galicia dice en un parrafo de su libro: “ Para hacer un guiso de
liebre, atrépese primero la liebre. As mismo para investigar, es necesario contar
primero con un problema para resolver”, 5

Ademas tarbién sefiala en cuanto ai planteamiento del problema: "Se dice que
cuando un probiema estd bien formulado, se tiene ganada |la mitad del caming hacia su
solucion En efecto, el planteamiento va a establecer la direccion del estudio para
lograr ciertes objetives, de manera que los datos pertinentes se recolecten teniendo en
mente e30s objetivos a fin de darles el significado que les corresponde”. 5

Basandome en lo anterior definird el problema que es en si como lo sefalo desde

el titulo de ta presente investigacion v que es la falta de erganizacion en el

departamento de crédito y cobranzas, esto en el aspecto interno, v que por ende trae

consecuencias de indole externa, ambas problematicas las sefialaré 2 continuacion.

3.4 1 INTERNA.

Ei problema como ya lo mencione, es [z falta de organizacién en el departamento
de crédito y cobranzas, lo cual se deriva en una problematica interna, desde los
elevados dias de {a cartera, asi como un aito indice de facturas vencidas de clientes
que inclusive son nuevos, o sea que son sus primeras compras & crédio. Oiro
problema en cuanto & la cobranza, es la que no se efectlia por parte del cobrador, el

b

cuai argumenta que es por falta de tiempo, v por la distancia entre el lugar donde se

* Arnias Galicia, Fernando Introducewn ala Metodologia de la Investigacién en Ciencias de Ja Administracisn ¥

del Comporiamiento Humano. Ed Trillas, Pag 43, Meéxico, 1996.
% Op. cit. Pig. 54,




ubica uno y otro de [os clientes a visitar. Ademas no existen por escrito las politicas de
crédito para sobre eso, basarse al otorgar un crédito, y lo cual deriva en |a tardanza en
la investigacién y respuesta si un cliente fue aprobado como sujeto de crédito. Por si
fuera poco fambien existe mucha friccion con el depariamento de ventas, por el
excesivo tiempo que se lleva para otorgar un crédito y por la falta cde cobro a los
clienles morosos, 1o que provoca que todos sus pedidos sean rechazados, v por endg,
que las ventas de la empresa se vean disminuidas, [o cual es alarmante, ademas no
estan bien establecidas las politicas de Crédito y Cobranzas lo cual provoca que no se
unifiguen los criterios en la toma de decisiones entre el Gerente de Crédito v
Cobranzas y su asistente, provocando desconfiznza y descontento, no solo con ventas
si no con el cliente también.

Otro problema preocupante en el departamento de Crédito y Cobranzas, es gue no
estan bien definidas las funciones de cada uno de los puestos, fo cual derva en.
tardanzas, asuntos inconcluses por falta de seguimiento, mala informacion hacia los
demds departamentos, en fin, como ya [o he mencionada en una desorganizacién del
Imisma,

81 bien es cierto que los problemas internos mas comunes los tenemos con el
departamento de ventas, también lo es que actuaimente existen con &l departamento
de Contraloria y la Gerencia General; con el primero es por la demora que se tiene
al entregar la informacidon que de nuestro departamento requieren, en cuanto al
segundo, son las evaluaciongs que nos hace respscto a la recuperacidn v a los
elevados dias de la cartera.

$i aunadc a esto decimos que no existe en la empresa un departamento de
Capacitacién y que mucho menos un departamento de Relacicnes Industriales, que
pueda, intervenir o sensibilizar a la Gerencia, de ia necesidad de capacitar al personal
0 que cuando menos sirva como mediader cuande surgen conflictos entre los
departamentos de Crédito y Cobranzas y Ventas, podremos decir que la situacion v el
panorama no solo para nuesirc departamente, si no también para la empresa se

muestra incierto.
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3 4.2 EXTERNA.

Es comdn pensar que si un departamento tiene problemas internos, a la larga estos
repercutiran de manera externa, como sucede con ¢l de crédito y cobranzas, que como
ya decia, es por falta de organizacion, va que los clientes no reciben sus facturas a
tiempo para programar sus pages, o que provoca que se atrasen en los mismos.

Tambien se tienen problemas con los que esfan solicitando el ¢rédito, ya que os
investigadores alin no han pasado a visitarfos para pedir informacién. No se Jes envian
peridédicamente estados de cuenta, no se les avisa telefénicamente ni por escrito sobre
sus adewdos, se quejan de que ne se les visito para cobrar. Lo anterior deriva en
otorgar créditos con alto riesgo y por ende en cuentas que se tienen que cobrar a
traves del abogado, generando con esto una mala imagen del departamento de crédito
y cobranzas y lo gue es peor, de la misma empresa, dado que se le ve como una
empresa con la cual no se puede hacer negarics, ya que a la falta de pago, los clientes
piensan que se turnard inmediatamente con el abogado, y eso es lo gue menos se
desea, ya que al turnar una cuenta a la via legal, automaticamenie se esta perdiendo
un cliente.

Asi [as cosas, tenemos que tanto los probiemas internos, como externos afectan de
gran manera no solo al departamento de crédito y cobranzas, vy por lo tanio a ia buena
morai de la empresa.

Es por eso que se propone en el presente trabajo una alternativa para organizar al
departamento, no sin antes establecer y seleccionar los hechos y datos que a mi
criterio resultan ser los mas relevantes gue afectan a esta desorganizacion, basado
en lo gue nos indica el maestro Arias Galicia: " En el planteamiento del problema
aislamos y seleccionames algunos hechos y datos relevantes que, explorados mas a

fondo, sirven de base a la formulacién de [a hipdtesis.” &

Por lo que se concluye, que
el deparfamento de Crédito y Cobranzas de American Gptical de México, S A. de C.V.

enirenta la siguiente Probleméiica:

¢ Arias Galicta, Fernando. Op cit. Pég. 66.

54



A) No existe un organigrama funcional en el departamente de Crédito y Cobranzas

B) No existen por escrito las politicas de crédito

C) No se le establece una ruta al cobrador, mucho menos se le evallia.

D) No se capacita al personal, mucho menos se le actualiza,

E) No se analiza el riesgo al otorgar un crédito y en ocasiones los resultados se
dan “al vapor".

F) Nc se fe da scguimiento a ios créditos que se acaban de oforgar.

() No se establecen objetivos para erédito y cobranzas.

H} No existe coordinacién con el departamente de Ventas mi con otros
depariamentos de la empresa.

1} No se fabora como equipo de trabajo.

J) No se fija cuota de cobranza.

K} No se fijan limites jolerables de dias cartera,

L) No establece ni se analiza nuesira posicién de nuestro crédito en relacion con la
sompeicncia.

i} El gerente de crédito y cobranzas, asi como todo su depariamento no estan
integrados dentro del proceso de ventas, ya que dicen no ser vendedores.

En el siguienie y Gltirno capitulo y basado en |z investigacion, acumulacidn de datos
y el orden de estos, expondré mi propuesta para organizar al departamento de Crédito
v Cobranzas, cerrande el presente punto con la definicién gue el maestro Arias Galicia
hace de lo que es |la invesligacion™ La investigacion puede ser definida come una sene
de metodos para resclver problemas cuyas soluciones necesiian scor obtenidas por
medio de una serie de operaciones légicas, tomando como punio de partida datos

objetivos.” &

% Anas Galicia, Fernando. Op cit, Pags. 35 v 36.
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3.5 HIPOTESIS.

Una vez definida |la problematica anterior, supanemos gue si llevamos acabo [0s

siguientes puntos llegaremos a la solucidn de la misma, y son ios puntos siguientes:

1. Establecer una estructura organizacional del departamento de Credito vy
Cobranzas.

2 . Definir las funciones de cada elemento del departamento de Crédito y Cobranzas
3.- Esiablecer por escrito las politicas de Credito y Cobranzas.

4.- Capacitar constantemente al personal del misme.

5 - Mantener no solo Una comunicacion constante interna sino también con ies demas
departamentos de la empresa.

5.- Establecer objetivos para el departamento de Crédito y Cobranzas.

7.- Administrar el Crédito.

Tenemos la certeza de gue si se cumplen correctamente los puntos mencionados
se cumplira el objetivo principal del presente trabajo que es la Organizacion dei
departamento de Credito y Cobranzas y por ende ios busnes resultados de éste para

con la empresa
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CAPITULO 4

4- PROPUESTA PARA ORGANIZAR EL DEPARTAMENTO DE CREDITQ Y
COBRANZAS DE LA EMPRESA AMERICAN OPTICAL DE MEXICO, 8.A. DE C.V.

La siguiente propuesta esta basada en siele aitos de experiencia dentro del area,
en la problematica sefialada en el punlo 3.4 de este trabajo, y  tengo la certeza de
gue resultara viable en su implantacion y aplicacion, y que contribuird a que el
citado departamento, coadyuve & cumplir con los objefivos de la organizacidn,
atacande de fondo la  improvisacidn con que se caracieriza el departamento,
también esta propuesta podra responder en forma objetiva, a lograr satisfacer las
necesidades del departamento de crédito y la cobranzas, los objetivos de la empresa

y por ende la buena imagen de la empresa anle sus clientes.

4 1 PLANEACION.

La planeacion y organizacion de este departamento, debe estar basado de acuerdo
al sistema de la empresa y a sus politicas, es decir, el cilado departamento debe ser
parte del sistema denominado empresa, y por tanto ser un subsistema de ésta, y de
acuerdo al maestro Jorge Galeano, mediante la planeacion podemos determinar hacia
donde queremos ir y como hacerlo, es decir, "la planeacion en sus términos mas
elementales con anticipacién, que hacer, como hacerlo, cuando hacerlo, vy

quienes deberan realizarlo." *

Es decir, se trata de prayectar un futuro y los
medios para aicanzarlo, para eso es necesario la fijacién de los objelivos
Siguiendo los pasos generales de la Plangacion, que son aplicables cualquier

situacién, se enumeran en forma secuencial los siguientes:

 Galeano, Jorge. La Planeacién a sn alcance. Bd, Norma, 1979, Pag. 7
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4.2 ESTABLECER OBJETIVOS PARA CREDITO Y COBRANZAS,

Debsa entenderse como un objetive, el logro final hacia e cual tienden todos los
esfuerzos de un grupo, basados en un plan, tomando en cuenia que estos deben ser
claros, precisos y factibles de cumnplir.

Las politicas son caminos a seguir para alcanzar log objetivos de la Empresa
previamente fijados por los duefios y directivos de Iz misma, en el caso de Crédito vy
Cobranzas éstas estéan encaminadas al otorgamiento razonable del crédito sin poner
en riesgo los recursos del negocio
Las metas que se establezcan para el Departamento de Crédito y Cobranzas dependen
en buena medida de las politicas y objetivos establecidos para el departamento de
Ventas.

Por lo tanto se plantean los siguientes cobjetivos para el departamento de Creédito
Cobranzas:

. identificar las funciones de cada elemento del departamento.

. Disefar un organigrama funcional.

. Implantar un sisterna para coordinacion de las funciones del departamento.

. Desarrollar sislemas de control de los crédilos.

. Controlar y dar seguimiento a los Créditos otorgados.

. Sensibilizar a la Gerencia en la necesidad de capacitar al recurso humano.

. Fijar un  porcentaje de crecimientc esperado en ventas para un
pericde determinado, con lo cual el drea de Crédito debe participar mejoranda sus
tiempos de respuesta de las solicitudes de crédito recibidas con o cual coadyuva a
los legros de los objetivos,

. Depurar los expedientes de crédiie identificande los clientes decretados por
eliminar y los clientes de buena moralidad mercanti! para darlo a conocer al area de
ventas a fin de facililar su labor de promocidn.

. Implanfar técnhicas encaminadas a reducir tiempos en los resultados de las

solicitudes de crédiio.



. Reducir el porcentaje de la cartera vencida contra la vigente,
. implantar un sistema de comunicacion constanie con e érea de ventas en base
a un intercampio de opiniones vy alternativas.

Implantar un programa de capacitacion y adiestramiento para el personal de
ventas y de credito y cobranzas, encaminado a proporcionar los conocimientos vy
habilidades que les permitan influir sobre las condiciones actusles de la venta y del
crédito y las cobranzas.

. Proponer un sistema de estimulos al personal.

También es cierto, gue para lograr los anteriores objetivos es necesario que éstos
estén apoyados en una sere de politicas que coadyuven a su logro, dado gue tales
politicas sirven de guia al pensamiento y accion de los subordinados, dado que las
polificss se apayan en los objelivos 0 metas y las precisan. Al terminar ias politicas, los
obielivos que se traten de alcanzar quedan incluides en ellas.

Cabe mencionar que deben definirse de una mansra clara y concreia, de @l
maneéra gue sean faciles de entender y asi poder crientar en una sola direccidn ias
opiniones y criterios, ya que eslas son caminos & seguir para alcanzar los objetivos
previamerite fijados.

Las politicas son normas de accidn gue evilan tener que tomar una decisidn cada
vez que surge una situacidn similar, por lo tanio son necesarias en fodes los
departamenios de una empresa, perc adquieren primordial importancia en la
administracion del crédiie y las cobranzas, ya gue son determinantes en lograr la
recuperacion de la liquidez y, consecuentemenie, de la supervivencia de una
empresa, por virtud de gue se le inyecia en forma oportuna la energia econdmica.

Estas politicas sobre (réditc y Cobranzas debera revisarse con cierta
frecuencia para actualizarlas conforme & ios cambios en los objetivos gue se aspiren
lograr, Para el logro de los objetivos del departamento de Crédito y Cobranzas de s
empresa American Optical de México, S.A. de C.V. deberan estar basados en las

siguientes politicas:
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a) El Crédito solo debe ser otorgado para conseguir 1a venta. El vendedor debera
vender [a conveniencia de pagoe de contado.
b) Tode Crédito deberd ser siempre previamente aprobado por el  Departamento de
Crédiio y Cobranzas.
¢) Todo Cliente que solicite el Crédite debera llenar una  solicitud de credito.

La documeniacidn que debe requerirse para znalizar la solicitud de un
financiamienlo serd la siguiente:
- Ultimos Estados Financieros Dictaminades o copia de la ullima declaracién anual del
ISR.
- Copia del R.F.C.
- Acla constitutiva
- Garantias: Pagaré, Chegue, Aval, etc.
- ldentificacion personal del Representante Legal que tenga  facultades para actos de
dominio. (De preferencia copia de  Cradencial del Registro Federal de Electores), Asi
como copia simple del Testimonio Notarial vigente, en el que acredite tal  caracter.
En caso de ser persona fisica con actividad empresarial:
- Copia de su alta en hacienda.
- Estados financieros aciualizados, firmados por su contadory  por €l personalmente,
asi mismo deberd presentar los de los dos  uliimos gjercicios.
d) El tiempo necesario para la aprobacion de una linea de crédito sera:
- 8 dias habiles para clientes dej D.F. y drea meiropolitana.
- 16 dias habiles para clientes foréneos (interior de ia RepUblica).

- 20 dias habiles para clientes extranjeros.

Para ilustrar los incisos C v D, expondremos a continuacién un formato de una
Solicitid de Crédito que se manejan en American Optical de México, S.A de CV. y
ademas, también se expondré el formato que se propone para controlar dichas
solicitudes, v los documentos necesarios para tramitar el crédito, asi como sus tiempos
de respuesta al area de Ventas, lo cuél serd benéfico no sclo para ésta drea, si no
también para Crédite y Cobranzas.
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ACG American Optical de Méuco, S.A de C V.

Av, San Andres Alolo 165-B
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e) Las comisiones a los vendedores le deberén ser pagadas al  vendedor contra la
recuperacion total del credito.

{) Las condiciones de pago sen de 30 dias fecha de entrega de  material para clientes
locales, y 30 dias fecha de embarque de la mercancia para dlientes foraneos.

g) Para aprobar un pedido a crédite, la situacion del cliente  deberé ser la siguiente-

- Tener una linea de crédito establecida.

- No haber excedide su linea de crédito. (En estos cases, excepcicnaimente el
Gte. de crédito podra autorizar pedidos a  su criterio.)

- No {ener saldos vencidos a mas de 40 dias.

- No tener cheques devueltos pendientes de liguidar.

h) La actualizacién de los limites de crédito se haran por los siguientes motivos:

- Aumentos de precios.

- Cuando sus compras han ido en aumento y la experiencia en su  crédito ha sido
aceptable.

- Por que la situacion del cliente ha ido cambiando y s necesaria una reduccion & su
crédito.

i} Se cobrarén intereses moratorios a partir de los 10 dias de  vencido el adeudo a
razén del 3% mensual

1) El flete para los clientes foraneos sera gratis en las  siguientes lineas de pagueteria:
- Autobuses de Oriente, 8.A. de C.V.; Estrella Blanca, S A . de CV. y Omnibus de
México, $.A. de C.V. Cualquier otro medio de transporte causaré un cargo por flete,

k) Se otorgarén descuentos por pronto pago a:

- Las facturas que sean liquidadas dentro de los 8 dias (corridos) siguientes a la fecha
de recibida o embarcada la mercancia.

- Alos C.0.D's (Cdbrese Q Devuélvase).

- A los pagos anticipados (aquellos que mandan su page antes de  recibir |a
mercancia).

1y Por politica de la empresa no se aceptan cheques que no 8¢  puedan depositar de
inmediato, sin embarge, hay casos que es preferible aceptarlos a cbiener un

ofrecimiento de pago para determinada fecha. En taies casos se solicitara al cliente



que expida su cheque con la fecha en la cual se realizard el cobro, prometiéndole que
sera depositado en la fecha acordada y la documentacion original se e enviara al
cliente al hacer efectivo el pago.

m) En los casos de Cheques Devueltos, por causa imputable a ciiente & a su Banco, se
considerara lo siguiente:

- Debera cargarse a su cuenta y ademas le serd cobrada la cormnision que el Banco nos
cargue

- En el primer cheque no se efectuara ningln cargo adicional al  gue hace el Banco,
haciéndoele notar al cliente que enios  sucesivos debera pagar ademds el 20 % que
marca la Ley Ganeral de Titulos y Operaciones de Crédito.

- Cuando constantemente los cheques de un cliente sean devueltos  sera metive para
cancelarie su crédito.

n) En lo que se refiere a la cobranza Legal, las cuentas que sean turnadas a los
abogados deberan contener antecedentes que  acrediten que se han agotado todos
los recursos normales iales Como; visitas del departamento. de ventas,
correspondencia, llamadas  telefdnicas, visita personal por parte del departamenio.
de Crédito y Cobranzas, y aviso de traslado al Departamento Juridico.

No se tiene establecido como politica turnar las cuentas al  abogado a cierfo
periodo de atraso, puesto que es variable en  cada caso. También se pasaran al
abogado aquellas cuentas en  las que recibamos informacion de que su situacion
econdmica es critica o que esta por cerrar el negocio, sin importar i vencimiento de

su adeudo. Previo esfuerzo de nuestra parte de lograr el cobro o la devolucion.

4.3 ORGANIZACION.

Para organizar el maestro Arellano Hernando sefiala que, resulta fundamenial
seleccionar la clase de estructura que la empresa necesita, asi como saber la manera
de lograrla y que la organizacidn no s un fin en si mismo, si no un medio para lograr

que todas las aclividades de la empresa se desarrollen bien, ya que de lo contrario
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resultara dificil lograr los objetivos marcados por [a organizacion, por tanto ta funcién
de la organizacién debe entenderse como “la division de todas las actividades que son
necesarias para cualquier fin y la disposicion de las mismas que se asignan a los
individuos” y que "debe pensarse en la propia empresa en si, en conocer bien sus
objetivos, en saber si se responde realmente a las exigencias de los clientes o
usuarics, a Ios avances tecnoldgicos & los aspecitos ambientales y sociales, a los
recursos con que se cuenie a los factores humanos, ete., una vez conocidos
plenamente estos aspectos de la empresa, entonces si se puede pensar en los

aspectos relativos a la estructura de la misma"

En lo que se refiere a la organizacion del Departamento de Crédilo y Cobranzas, vy
de acuerdo a log punios tratados en el marco referencial de este trabajo, se
propone  que la organizacion debera ser de tipo funcional o departamental
{(delega el mando) vy con la siguiente estructura, aclerando que esta pusde 1

creciendo conforme a la demanda de las necesidades de los clientes.

64 Arellano, Hernando. La Organizacién a su Alcance HG, Norma, 1979. Pag. 9y 10

&5



ORGANIZACION DFI. DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS
DE LA EMPRESA AMERICAN OPTICAL DE MEXICO, S.A. DE C.V.

| GTE. GRAL ‘

I ASESOR JURID. !I GTE.CRED.Y COB.

| ASIST. CRED. Y C.l

GEST. DE COB.| I SECRETARIA I

Cabe mencicnar que para organizar, debemos esiablecer los principios de la

misma, los cuales son los siguientes, segun el profesor Fernando Cache:

PRINCIPIOS DE ORGANIZACION

- Objetivo.

- Funcionalismo,

- Jerarquia o Auforidad. {Lineal, Funcional, Siaff o de Asesoramiento).

- Definicidn de Puestos. (Actividades, Requisitos, Cualidades y Responsabilidades).
- Comunicacion,

- Seleccion. {Propésito: La persona adecuada para cada puesto).
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Ademas el Profesor Cacho nos dice que: “El resumen del concepto de
Organizacidn es la solucion adecuada a cuatro cuestiones:
- ¢ Qué debe hacerse?
- .Cémo debe hacerse?
- ¢ Cuando debe hacerse?

- ¢ Quién debe hacerlo?" ™

Debemos tener claro que para poder organizar, “son tres las funciones a que debe
atender una empresa: dirigir, administrar y controlar. En términos generales, dirigir s
planear o proyeclar la forma en que ha de funcionar una empresa y continuar su
desarrolio; administrar es tomar las medidas necesarias para que el trabajo se realice ¥
so despachen los asuntos conforme al plan proyectado; controlar es observar el
desarrcllo de las labores y verificar su resultado para asegurar la eficacia del mando.

En una palabra, la Direccidn piensa, la Administracion realiza, el Gontrol verifica " %

Para concluir este punto mencionaremos ia sintesis de las tunciones a las gue sirve

fa organizacion.

"Dirgccion.  Fijar  objetivos, proyectar, establecer, delegar vy responsabilizar,
sistematizar, coordinar, prever, mandar.

Administracion.  Seleccionar,  accionar, tramitar, comunicar, registrar, informar,
archivar.

Control. Asegurar, concentrar, analizar, observar, verificar."

% Cacho, Fernande. Qrganizacion de Oficinas. Ed. ECA, Pag. 22, México, 1980,
% Op. cit. P4g. 26.
“ Op cit. Pags 27, 28 ¥ 20,
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44 FL PERFIL Y FUNCIONES DE LOS RECURSOS HUMANOS EN LA
ESTRUCTURA ORGANICA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS.

PERFIL DEL GERENTE DE CREDITO Y COBRANZAS.

1.- ldentificacion.

* Denominacion del puesto: Gerente de Crédito y Cobranzas.

* Adscripoion: Area de Crédito.

* Jornada v horario: 8 horas, de 08:00 a las 17:30 de Lunes &

Viernes.

* Reporta a: Gerente General.

* Puestos que le reportan: Asistente de Crédito y Cobranzas, Gestor de Cobranza y
Secretaria

* Coordinacion: con las dreas de ventas, produccion y con la  area administrativa.

2.- Ohjetivo general del puesto:

Administrar {planear, organizar, dirigir y controlar), los créditos otorgados, asi
come la pronta recuperacién de los mismos v asi mantener la cartera en dias
aceplables.

2.1- Cbjetivos especificos.

- Reducir el porcentaje en lo posible de las cuentas incobrabies, mediante una
minuciosa investigacion de los clientes que soliciian el credilo y también en base &
la actualizacién de sus daios.

- Reducir el nivel de los dias de cartera, mediante ila administracidn, vigilancia y
control de los plazes otorgados.

- Evitar &l méaximo la cobranza por la via Judicial, por medio de  llamadas a los
clientes, envios oportuncs de sus estados de cuenta, cartas haciendoles hincapie

de sus vencimientosy también de visitas a sus negocics.
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- Recuperar el dinero de ta empresa en los plazos establecidos, para que esta pueda
cumplir con sus compromisos & corto y largo plazo, medante a correcta
Administracion de los créditos otorgados.

- Tener una comunicacion constante y armoniosa con Ventas, a través de un buen
servicio tanto a sllos come a los clientes.

- Autorizar nuevos créditos.

- Mantener contacto con los clientes con objeto de actualizar tas cuentas.

- Vigilar el buen manejo de |la documentacién cobrable.

- Mantener depuradas las cuentas de Jos cliertes en todo momento.

- Vigilar que se cumpla el presupuesto de cobranzas.

- Intervencidn directa en la recuperacion de la cobranza con  afraso de 60 dias en
adelante.

- Informar mensualmente al Contralor y/o Gerencia del eslado de  las cuentas en
pader del abogado.

- Dar respuestas veraces y oportunas a Ventas de las solicitudes de Crédito,
implantandc  técnicas encaminadas a reducir tiempos  en los resultados de éstas Y
mediante una politica de crédito bien definida.

- Redactar cartas de crédito y cartas de cobranza.

3.- Requerimiento del puesto en cuanto a escolaridad;  Licenciatura en Administracion

de Empresas, o Licenciado en Administracion Financiera (Titulade).

4 - Caracteristicas.
- Personalidad. La personalidad se mide en funcién de |a imagen que el hombre tiene
de s{ mismo. Un individuo que posee esta cualidad no puede destruirse frente a una
situacion adversa.
- Don de gentes. En un puesto en el que hay que tratar con tantas personas y de tan

variados caracteres, es obligado en ef  ejecutivo de crédito y cobranzas, no solo un
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trato fino y - educado, si no gue deberd tener un cardcter versatil, o sea, que sabra
mantener el control de si mismo durante el dia de trabajo a fin de evitar que el
persenal y los deudores de la empresa se vean afectados por ias intemperancias de
su cardcter,

- Sentido de responsabilidad. Virtud que suele escasear en nuestio medio, se hace
necesaria para fines del crédito y de la  cobranza, ya que estan en juego los recursos
financieros de la empresa y un proceder a la ligera puede poner en peligro su
estabilidad.

- Honrado. 8i hay Departamento dentro de uns empresa que requiere, con mayor
razon, el atributo de la honradez en su personal, es precisamente el de Crédito y
Cobranzas, ya que en el se manejan fodos o casi todos los recursos financieros de
los negocios. Pero hay que tener presente que no solamente es necesario poseer gl
requisito de ser honrado sino fambién tener conciencia de honradez. La diferencia
consiste en que en el primero la persona lo es por que no ha tenido la oportunidad de
ser deshonesta, pero en cuanto esta se presenta, deja de serio.

Tener conciencia de honradez guiere decir que por tratarse de un dinerc ajeno ni
siquiera surge en el hombre la tentacién de tomar io que no es propio; el sujeto
notiene luchas interiores, por que no hay en él, el interés de tomar algo que sabe es
propiedad de [a empresa,

- Criterio. Es necesario que el responsable de esta drea de  las empresas, sea una
persona de criterio, es decir, de mente abierta y positiva. Un individuc de mente
acartonada, fija, con el dedo pueste rigidamente en las politicas de la empresa y
porlomismo no se aparta de ellas ni dpice y las aplica esiricta y friamente, que no
acepta los puntos de vista de los demas, por mas sanos y acertados que fueren, es
una persona peligrosa para la empresa en este Departamento.

- Con relaciones. Por io mismo de {ener que tratar con tantas personas y requerir de
tanta informacion respecio del universo  en gue se  desenvuelve su empresa, el
gerente de crédito y cobranzas debe ser una persona bien relacionada, va que de

esta manera su trabajo se facilitard notablemente. Es sabido que no  es lo mismo
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obtener informacion  frutc de una relacidn  fria con terceros a que exista en ambos
JN coMacto o una relacion de amistad.

l.as relaciones gue debe tener el Gerente de Crédito v Cobranzas son:
a} internas. (Dentre de la organizacion)

b) Externas. (En el medic donde se encuentra inmearsa ia organizacion).

Las relaciones internag se llevan acabo con los sigulentes departamentos:
* Gerencia General.
* Sus colaboradores nmediatos.
* Gerencia de Venias.
* Gerencia de Contabilidad.
* Gerencia de Sistemas.

* Gerencia de Abastecimiento de Materiales (Almacén).

Las relacicnes externas se llevan acabo con
*1los clientes
* Los Bancos vy los Bangueros
* Las agencias investigadoras de crédito.
* Los Abogados y Contadores.
* Los competidores.
* Los centros empresariales.

* La holsa de valores v las casa de bolsa.

- Profesional. La experiencia solo se adquiere mediante la  practica diariz, la leciura
de libros relacionados con el tema de crédite v cobranzas, asistiendo g cursos y
seminarios, pero  principaimente mediante la autocritica dei trabayo realizade, para
gue, analizando ios resultados de su accion, io que hizo bien [0 siga haciendo igual y

lo que hizo mal lo corrija v no o vuelva a repetir.
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- Conacedor de su empresa y del mercado en el cual se  desenvuelve. El Gerente de
Crédito y Cobranzas debe conocer la  empresa en la cual trabaja para estar an
condiciones de proporcionar 1a informacion que soliciten los clientes.

Por lo que respecta al mercado, necesita conocerlo y  mientras méas lo conozca,
mejores seran las decisiores de crédito. Pero no solamente por 1o que respecta a
como se muestra el presente, sino como seré a corto, mediano y largo  plazos, pues
su comportamiento variard segun las condiciones que se den en la economia nacional

e internacional.

5.- Conocimientos Necesarios.
- Metodologia de la investigacion.
- Sistemas Administratives de evaluacion y control,
- Relaciones Humanas.
- Ley de Titulos y Operaciones de Credito.
- Implantacion de Proyectos, Programas e informes.
- Técnicas de computacién o manegjo de PC.
- Centabilidad General.
- Estadistica
- Técnicas Adminisirativas.
- Crédito y Cobranza.

- Técnicas motivacionales.

6.- Habilidades.
- Liderazgo
- Facilidad de negociacian.
- Administracion de Tiempos y Movimientos.
- Investigador.

- Relaciones Humanas.
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- Buen vocabulario y diccidén.
- Trabajo bajo presion.

- Motivador.

7.~ Cualidades.
Dentro de las cualidades personzles que debe tener el Gerente de Crédito y
Cobranzas estan:
- Ser ordenado.
- Ser limpio, tanto en lo que realiza come en lo que le rodea, v en o gue se genera en
su Departamento
- Ser una persona arreglada y pulcra.
- Ser puntual, tanto en el cumplimiento de sus compromisos, como en sus citas.
- De hablar fluido vy selecto.

- De ademanes naturales, o sea, sin refinamientos exagerados ni actitudes toscas.

- Estable emocionalmente.

8.- Experiencia en ¢l puesio.

Minima de cuatro afios en puestos afines.

9.- Edad.
de 28 g 55 afios.

10.- Equipo de frabsjo.
Escritorio, computadora, imprescra, sumadora, leyes y reglamentos en materia de

Crédito y Cobranzas.
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PERFIL DEL ASISTENTE DE CREDITQ Y COBRANZAS.

1.- Identificacion.
* Denominacion del puesto: Asistente de Crédito y Cobranzas.
* Adscripcion:; Area de Crédito.
* Jornada y horario: 8 horas. de 08.00 a las 17:30 horas de lunes a viernes.

* Jefe inmediato: Gerente de Crédito y Cobranzas.

2.- Dbijetivo general del puesto.

Suplir al Gerente en sus ausencias, y asistir a la Gerencia de Crédito y Cobranzas
en forma optima en todas las actividades administrativas y de control que demanda el
rea, para lograr el cabal cumplimiento de sus programas de trabajo.

2.1.- Objetivos especificos.

- Conirolar el buen manejo de la documentacion asignada al cobrador,

- Revisar la correcta emision de los documentos que se originan  de facturas
documentadas.

- Agilizar el cobre de partidas, diferencias y documentacion vencida de los clienles de
la division oftalmica y de! iaboratorio, tanto locales cemo foraneos.

- Elapborar notas de crédito por pronio pago, cancelaciones, develuciones de
mercancia, etc.

- Elaborar notas de carge per intereses meratorios, por fletes y  enviar a los clientes

- Depurar al maximo las cuentas de los clientes

- Envio de estados de cuenta a los clientes

- Efectuar cobranza telefénica

- Elaborar y programar |la documentacion de cobranza.

- Elaborar el reporte de los dias-cartera.

- Visitas a ios clientes morosos de ia divisién oftalmica.
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- Vigilar ios créditos otorgados en las sucursales de la  empresa, observar gue las
politicas de crédito se lleven a cabo ¥ que dichos créditos se liquiden a su
vencimiento.

- Autorizar pedidos de los clientes que ya cuentan con una linea de crédito y vigilar
que no excedan de ésla

- Elaborar reporte mensual de ia cobranza asignada al cobrador.

- Redactar cartas de cobranza,

3 - Reqguerimiento del puesio en cuznto a escolaricdad.

Pasante de la carrera de Administracién de Empresas o Admirustracidn Financiers.

4 - Caracteristicas.

- Ser Honrado.

- Dinémico,

- Responsable.

- Facilidad de relacionarse.
- Amplio criterio.

- iniciativa

5.- Conocimientos necesarios.

- Metodologia de la investigacion.

- Maneyo de ia Ley de Titulos y Operaciones de Crédito.
- Técnicas de computacion ¢ manejo de PC.

- Atencion a clientes.

- Facilidad de palabra.

- Administracion.

- Servicio a clientes.

~]
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- Relaciones humanas.

&.- Habilidades.

- Facildad de negociacion.

- Buen vocabulario v diceién.
- Relaciones humanas.

- Investigador.

- Administrador.

7.- Cualidades.
L.as cualidades que debera tener el Asistente de Crédito y Cobranzas son:
- Ser puntual.
- Ser ordenado.
- 8er limpio, en lo que realiza.
- Hablar fluido.
- Facilided para relacionarse.

- Tendencia a la capacitacién continua,

8.- Experiencia en ¢l puesio.

Minimo de 2 afics en puestos afines.

$.- Edad.
De 20 a 35 afios.
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10.- Equipo de Trabaje.
Escritorio, computadora, impresora, sumadora, Ley de Titulos v Operaciones de
Crédito, libros de consulta sobre Crédito y Cobranzas.

PERFIL DEL GESTOR DE COBRANZAS.

1 - Identificacién.

* Denominacion del puesto: Gestor de Cobranza

* Adscripcion: Area de Crédito.

* Jornada y horario: Invariable dado de que depende de la ruta que se le ha
asignado y del horario que tengan los clientes para tomar las facturas a revision y
para pagar, tode esto se realizara de iunes a viernes.

* Reporta a:  Gerente de  Crédita y Cobranzas y Asistente de Crédito y
Cobranzas.

2.- Objetivo generai del puesto.

Recuperar al maximo y de manera répida las cuentas que se le asignen, teniendo
8n cuenta que €l es vinculo directo y personal entre el cliente y la empresa, actuando
de manera diplomatica para evitar cualquier molestia o enfado del cliente.

2 1- Objetivos especificos.

- Tramitar toda |z decumentacion de plaza y zona metropolitana  agilizando revisién y
cobro.

- Cobrar la carterz de Ia empresa con rapidez y eficiencia, lo  cual quiere decir gue el
cobro debe hacerse en la fecha estipulada y respetando las condiciones pactadas en
cuanto a  plazos, descuentos, cantidades, ete,

- Conservar la buena voluntad del cliente hacia ia empresa en e} momento de
efectuar ia cobranza

- Cubrir al cien por ciento su ruta del dia.

- Informar oportunamente del cambio de domicilic de los clientes asu Departamente.



- Hacer iabor de investigacion  visual del negocio de ios clentes, como,
instalaciones, equipo de trabaje con el que cuentan, numero aproximado de
personas que laboran en el mismo, cantidad y marcas de materiales que frabajan,
etc. esto con el fin de darse una opinidn de la situacion actusl del cliente.

- Investigar con los cobradores de los demas proveedores del cliente como les pagan

a elios, para darse una 1dea de sy capacidad econdmica.

3.- Requerimiento del puesto en cuanto a escolandad:

Preparatoria como ménimo.

4.- Caracteristicas.

- Perscnalidad. Implica el aspecto fisico y mental o intelectual, o sea, o que se ve y
percibe de una persona.

- Critero. El cobrador debe tener una clara informacion de hasta  donde llegan v
hasta donde no, sus facultades especificas.

Con esto quiero decir gue la direccion de Ia empresa debe haberle formado un
criterio que le permita determinar Con acierto que es mas convenienie: cobrar una
cuenta con una quita de 2 6 3 por ciento o insistir en cobrarla a 100 por ciento, en
aceptar 0 no un cheque posiechado, etc.

- Sentido de Responsabilidad.

- Honrado.

~ Con experiencia,

5.- Conocimientos necesarios.
- Maneje de calculadora de bolsilio.
- Manejo de! tiempo.

- Saber cobrar por teléfono,
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- Conacimiente de la Ley de Titulos y Operaciones de Crédito,
- Retaciones Humanas,

- Trato a clientes.

8 - Habilidades

- Ingenio. Para averiguar la distancia mas corta entre |a ubicacion de un clienie y
otro.

- Relacienes Humanas.

- Con dotes de investigador. Para localizar al deudor moreoso.

- Buen vocabulario y diccion.

7.- Cuslidades
Dentro de las cualidades que debera tener el gestor de Crédite v Cobranzas estan
las siguientes,
- Ser Ordenzado.
- Estar presentable ante los clientas,
- Expresarse correctamente.
- Ser puntual.
- Ser optimista, jamas pesimista.
- Ser dinémico, no un simple ‘recoge-cheques"
- Tener iniciativa.

8 - Experiencia minima en el puesto,

Un afic. (: ne %mE
ﬂ f,% %ivrgz:\ %;«,‘3 Z i

ge e
gﬂ% ﬁ@ e LA misuls
8.- Edad.
Entre los 20 y 25 afios.
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10.- Equipo de trabajo.

Escritono, calculadera de botsillo, Surmadora, agenda, mapa de la ciudad vy zona
metropolitana, block de recibos de pago, portafolios, tarjetas de presentacion,
radiciocalizador,

PERFI. DE L A SECRETARIA DE CREDITO Y COBRANZAS.

1.- Identificacion.
* Denominacion del puesto: Secretaria.
* Adscripeion: Area de Crédito.
* Jornada y horarior 8 Horas, de 8:00 2 las 17:30 de lunes a viernes.
* Reporta a: Gerente de Crédito y Cobranzas y Asistente de
Credito y Cobranzas.

2.- Objetivo General de! pussto.

Organizar ia documentacién del Departamento, asi como los archivos y los
expedientes de todos {os clientes, ademas de apoyar al Gerents de crodito v cobranzas
a la mecanografia de las cartas y tomar sus llamadas.

2.1 - Objetivos especificos.

- Controlar el archivo.

-Actualizar los expedientes de los clientes.

- Envier la correspondencia a los clientes.

- Tomar liamadas y turnar los recados.

- Requerir a los clientes sus datos para actualizarlos.

- Requerir a fos clientes la documeniacion para actualizar sus expedientes

- Enviar por pagueteria los documentos originales que han side pagados.

- Recibir al almacén los pedidos éntregados con la firma de recibido por parie del

cliente, anexando a cada pedido su factura original.
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3.- Requenmiento del pugstn en cuanto a escolaridad:

Secretariai Ejecutiva y Comercial.

4.- Caracteristicas.
- Personalidad.

- Responsable.

- Con criterio,

- Con iniciativa.

- Honradez.

5.~ Conocimientos necesarios.
- Mecanagrafia,

- Oriografia

- Relaciones Humanas.

- Atencion y servicio a clientes.
- Cobranza.

- Redaccién,

- Saber lienar correctamente Titulos de credito, como, cheques, pagares, ietras de
cambio, etc.

- Relaciones Piiblicas.

- Mansjo de PC.

- Maneje de archivo y Correspondencia.

8.- Habilidades.
- Facilidad de palabra.

- Investigador. (Para localizar teleféricamente a los clientes).
- Buen vocabulario y diccién.

w0
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7.- Cualidades.

- Ser ordenada.

- Limpieza, tanto en su persona como en lo que desempefia
- Puntualidad.

- Hablar fiuido v selecto

- De servicio.

8.- Experiencia en el puesto.

Minima de dos afios en puestos afines,

9.- Edad.
De 18 a 35 afios,

10.- Equipe de trabajo.
Escritorio, computadora, sumadora, fax, teléfonos, perforadora, engargoladora,
agenda y catéloge de clisntes,

4.5 ESTRATEGIAS PARA EL AREA DE CREDITO Y COBRANZAS,

Actualmente la situacion del pais nos obiiga a tener mas analisis y demora antes de
oforgar un crédito, ya que si éste es otorgado sin tener una buena investigacion de los
prospectos, corremos el riesgo de otorgar créditos al 'vapor', que a la iarga
repercuten, en dando una mala imagen del trabajo desempefiado por ef depariamento
regponsable, como o es en este caso e de Créditc y cobranzas; pero lo mas

importante es que afecta a los dineros de la empresa.
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Despues de un analisis minucioso de todos los integrantes del drea, se liego a la
conclusion de llevar a cabo los siguientes pasos:
a) Calouler el dinero necesaric para dar crédito v los dias que se pueden dar con ese
dinero, asi como el retraso promedic a fin de no exceder la capacidad de crédito de
nuestra empresa y crearmnos problamas de liquidez.
b) Evaluar constantemente la capacidad y h#bitos de pago de los clientes antes de
autorizar el crédilo.
¢} Documentar cada venta ds forma que se pueda cobrar iegalmente de la forma méas
rapida, mediante pagares y otras garantias de crédito
d) Controlar mensualmente nusstro tiempo promedio de recuperacion y el retraso
promedio a fin de corregir Ias desviaciones antes de que se conviertan en un problema
de liquidez
e) Coordinar con el Departamento de Ventas nuestras polfticas de Crédito a fin de
evitar las cuentas malas y concentrar la venta en los clientes que pagan bien.
T} Limitar el crédito a zonas o industrias con problemas.
g) Hacer pedidos iniciales pequerios a clientes nuevos, hasta que conozcamos sus
habitos de pago.
hy Actualizar constantemente la informacion financiera de los clientes..
i) Motivar al cliente a pagarnos mediante una buena calidad, buen servicio y un precio
compelikivo.
1) Evitar enganiar al cliente para que éste no tenga esto como una excusa valida para
no pagarmos,
K) Pagar comisiones a vendedores hasta que se cobren las ventas efectuadas por
ellos, motivando asi el seguimiento para la cobranza
) EI Departamento de Créditc y Cobranzas debera establecer un sistema de registro
que le permita identificar e} numero de solicitudes recibidas, atendidas, aprobadas y
rechazadas, siendo de sume importancia el seguimiento que se le dé a la cartera de
clientes a través de la constante vigilancia de la misma por fechas, montos,

vencimientos, identificande los documentos vigenles vy vencides, con el fin de
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establecer un estricte control v contacto con sujeto de orédito, para detectar cualguier
acantecimiento que pudiera afectar ia recuperacion del crédito.

m) Se recomienda  que las dreas de Cradito y Cobranzas, queden integradas de 1al
manera que formen un solo Departamenio del cual es preciso responsabilizar a una
sola persona, que supervise la correcta aplicacién de las politicas de crédito
establecidas para su otorgamiento, asi como de sy oportuna intervencion para la
persecucion y recuperacion de los créditos concedidos.

n) El Gerente de Crédito y Cobranzas debera reunir los requisitos minimos de
conocimientos y ademas contar con cuglidades creativas y con aptitud de prevision. Y
debera coordinar sus esfuerzos con la Gerencia de Ventas, con la Gerencia General y
con la Gerencia Adminisirativa. Sera indispensable que el personal a su cargo este
bien identificade con ¢l personal de los demas depariamentos de la empresa con los
cuales va a tener relaciones estrechas de trabajo y asi facilitar la secuencia de Ia
Qperacion.

84



CONCLUSIONES

Durante el desarrollo del presente trabajo llegamos a la conclusion, de que, una
empresa due se encuentre bien administrativaments, a corto plazo nos arrojara buenos
resuliados, pero as ohvio que cuando alguna de las partes que la integran como son
sis areas de trabajo, llega a tener problemas, como son: la desorganizacion, puede
afectar sobremanera a todos los organos de la empresa Y por ende a la empresa
risma. Esto tendra un efecte de baja productividad, Yy se verd reflejado hacia los
clientes, que hay que aceptarlo son los que nos martienen ef mercado

También se observo concretamente en e area de la investigacion {Crédito y
Cobranzas), que mientras el Gerenie de ésta no asuma una posicién de interés hacia
las demés édress y adopte una posicion de vendedor no podra dar solucién a los
problemas del Crédito, deberda adenirarse mas a la investigacion de los mercados,
tener mas contacto con los Gerentes de ofras empresas, para intercambiar cpinicnes y
conacer las politicas que ellos aplican en sus departamentos. También serad necesario
que el Gerente que es quien lleva la direccion del area de Créditc y Cobranzas,
conjuntamente con su gente se actualicen ¥ $e capaciten en forma continua ya que Ia
flexibilidad del mercado asi lo requiere.

Cabe mencionar que la importancia que del area de crédito y cobranzas es
sumamente aita, gue en el momento que éste deje de recuperar ia cartera, la empresa
dejard de tener solvencia econdmica, por tal molivo es importante que siempre se
mantenga bien administrada por quien esta a cargo vy con la cooperacion de las
personas gue integran a dicha area.

Lo que se busco con este trabajo, fue superar la crisis por la que estaba pasando el
érea ya mencionada, pero también se pretende ir con esto mas  allg, y lograr que este
sirva de apoyo para personas que deseen investigar y adentrarse en el campo de la
interesarie materia det crédiio y las cobranzas, qus los pasos aptcados en el mismo
les sirva de plataforma, v de consulta, aclarando que puede ser mejorado, por esas
personas que muestren interés en la materia. Espero también que ei presente frabajo

pueda servir de consulta a futuras investigaciones, con lo cual se cumple con uno
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