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INTRODUCCION

En la actualidad, es de suma imporiancia que el personal que este a cargo del Departamento de
Crédito y Cobranzas este preparado para la pronta recuperacton de los activos de la Empresa, ya
que en tiempos de crisis es mucho mas sano una cobranza oportuna realizada por personal
capacitado para dicho fin; que un financiamiento externo.

Por lo anterior sera necesario presentar al ejecutivo de Crédito las herramientas que en la actualidad
son necesarias para una pronta recuperacion de los créditos otorgados, dando como resultado una

cartera sana.

El presente trabajo esta disefiado para que el ejecutivo de Crédito tenga en sus manos una
herramienta que le ayude a solventar los problemas que se le pueden presentar al llevar a cabo su
funcion principal (la recuperacion oportuna de los créditos), y asi ser parte fundamental para el
desarrollo de su empresa, ya que aquellas grande Empresas son las que tienen cuentas sanas que les
perimite generar mayores utilidades, tanto para los accionistas como para cualquier persona que

tenga un trato directo con la misma (trabajadores, clientes, proveedores. etc.}.



CAPITULO [: FINANZAS

1. CONCEPTO

A continuacidn se presentaran algunas definiciones de lo que varios autores seftalan que son las

finanzas;

"La funcién que tiene como objetivo maximizar el patrimonio de la empresa, mediante la relacién
de actividades de analisis, planeacién y control financiera, la obtencién optima de recursos

monetarios”.

Garcia Ledn Salvador

La micro, pequefia y mediana empresa.

En el diccionario de contabilidad, se define a las finanzas como: "Disciplina que proporciona los
conocimientos basicos para determinar las necesidades monetarias de una empresa y su

satisfaccion”.

Segin Richard A. Atevenson en su obra: Fundamentos de Finanzas, las define por: "El medio para

obtener fondos y los métodos para administrar y asignar estos fondos".

Las finanzas las describe Lawrence D. Schall en su obra: Administracion Financiera como lo
siguiente. "Son un cuerpo de hechos, principios y teorias, relacionadas con la busqueda de

prestamos y ta utilizacion del dinero por individuos, negocios y gobierno”.

El IMPC las define como: "Las finanzas en la empresa, constituyen la actividad por la cuoal el
administrador prevé, Planea, organiza, Interpreta, Dirige y Controla la inversion y la Obtencion de

recursos materiales”.



La palabra finanzas viene del Francés " FINANCES®, y esia de la palabra latina "FINATO", que
proviene de la raiz "FINES" que significa acabar o poner termino mediante paga. En su origen,

financiar es pagar y su sentido se ha extendido a la manera de obtener dinero y a su empleo.

A nuestro punio de vista, podemos decir que las finanzas son el analisis, la planeacion y el control,
para la correcta obtencion y aplicacion de los recursos que cualquier entidad requiere, asi mismo
nos permiten tomar las decisiones correctas, con el propdsito de obtener el maximo rendimiento

sobre la inversion. Lo antenior es aplicable tanto en el sector privado como en €l publica.

1.2 EVOLUCION DE LAS FINANZAS

Las finanzas aparecen, desde que el hombre empieza a realizar las actividades de comercio en este
caso desde que aparcce ¢l trueque, ya que este permite el intercambio de mercancias entre dos o
mas individuos, los cuales ponian condiciones a sus mercancias para poder realizarlo, esto es ellos
mismos decidian cuantas piezas valia una de sus piezas de intercambio. Con esto podemos decir
que las finanzas aparecen por primera vez, ya que estos mismos hombres deciden cuantas piezas

deben de poner en el mercado para satisfacer sus propias necesidades.

Las finanzas se ven mas claramente en la década del feudalismo, la cual se caractenza porque el
sefior feudal que es el duefio de grandes extensiones de tierra, determina a sus subditos cuanta
mercancia se le debe entregar por permitirseles trabajarlas, desde ahi aparece la planeacion y el

control sobre la inversidn del seijor feudal.

Posteriormente el desarrollo financiero se empieza con el incremento del comercio v la demanda
por prestamos comerciales a corto plazo y métodos para negociar en moneda extranjera, lo cual
comienza en Europa occidental durante el siglo XII. En este periodo surgen contratos de deuda a
largo plazo de varias clases (Hipotecas de raiz y bonos), que algunos gobiernos emiten en ciudades

independientes de Italiz, Alemania y Holanda, desarrollandose mercados secundazrios para ello.



Durante este periodo se vio también desarrollado la aparicion de Bancos patrocinados por ¢l
Gobierno  estableciéndose el Banco de Inglaterra en 1654, La naturaleza limitada de las
instituciones financieras y la falia de grandes corporaciones privadas, es lo gque distingue a este

periodo de la época moderna.

Con la  Revolucion Industnal, aparecen las relaciones de produccion capitalista, las cuales se
caracterizan por la utilizacion de maquinarias y procedimientos adecuados para la produccion en
masa, sin dejar fuera los mecanismos de control. La industrializacién se extiende por todo el pais y
el problema mas importante al que se enfrentan los negocios, es a la obtencién de capital para la

ampliacidn de sus operactones, dando con esto una gran evolucion a las finanzas.

Los mercados financieros eran relativamente primitivos, ya que las transferencias de fondos de los
ahorradores individuales hacia los negocios eran mucho mas dificiles. Las finanzas se ocupaban
principalmente hasta 1920, de aspectos legales como son: las fusiones, consolidaciones,
formaciones de nuevas empresas, de los diversos tipos de valores que se emitan las mismas, con
esto, los administradores financieros se responsabilizaban de la obtencion de fondos. Durante 1930
con la depresion del decenio, ocurrieron cambios radicales, hubo una década de catastrofes
financieras y con ello la preocupacion financiera de la estructura del capital, ya que los fracasos
empresariales que ocurrieron en este periodo hicieron que las finanzas se concentraran ¢n la banca
rota y en la reorganizacion en la liquidez corporativa y en las disposiciones gubernamentales de los

mercados de valores.

Con los disturbios mundiales durante el Siglo XX y a principios de la Segunda Guerra Mundial
(1939), nace la inquietud de aprovechar al maximo los recursos de las empresas y evitar su
desperdicio, surgiendo con esto la necesidad de desarrollo del area de Finanzas como tal, la cual se

encamina a la maximizacion de los recursos a través de las funciones financieras.



1.3 LA FUNCION FINANCIERA

La funcion financiera es la adecuada obtencion de los recursos para maximizar el valor de la
empresa y proporcionar beneficios a la sociedad. Es considerada como la responsabitidad del
ejecutivo financiero, el cual escoge las decisiones financiera optimas de entre las diversas

alternativas que se den en cada caso.

La funcion financiera esta concentrada en politicas de decision y acciones ejecutivas, las cuales
tienden a manifestar y optimizar el valor actual de ia empresa, asi como su contribucién al medio
socioeconomico en el que se desenvuelven, todo esto a través del adecuado equilibrio y riesgo y

concentrandose en jos siguientes elementos:

L POLITICAS DE DECISION Y ACCIONES EJECUTIVAS - Fijando objetivos, métodos, y

estableciendo normas que dirjjan v orienten la accion en materia financiera.

I1. MAXIMIZAR EL VALOR ACTUAL DE LA EMPRESA - Enfocadas a la capacidad de

generacion de utilidades suficientes en el futuro (lejano y cercano).

1. CONTRIBUIR AL DESARROLLQO SOCIO-ECONOMICO DEL PAIS .- Esta contribucion
se logra desarrollando su nivel de vida, su capacidad de compra y su potencial de mercado del
cliente, es decir, creciendo la empresa eficientemente podra permitir que sus empleados y el medio

ambiente en que se desarrolla tengan ¢l mismo crecimiento.

1V, EQUILIBRIO ENTRE RENTABILIDAD Y RIESGO.- Esto es a mayor financiamiento con
pasivos, mayor rentabilidad del capital propio, manteniendo el equilibrio entre el financiamiento
del pasivo y el capital propio, para no perder estabilidad y con ello obtener una rentabilidad optima

con relacion al riesgo de financiamiento.

La funcion financiera puede dividirse en tres areas de decision o decisiones financieras, las cuales

se encuentran localizadas en todas y cada una de las dreas funcionales de la empresa, y son:
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DECISIONES DE INVERSION.- Las cuales nos permiten decidir donde invertir los fondos y en
que proporcion. Estas decisiones involucran la renunciacion de los recursos cuando un activo deja
de ser rentable. Por lo tanto las decisiones de inversion determinan el monto total de los activos de

la empresa.

DECISIONES DE FINANCIAMIENTO.- Estas decisiones nos ayudan a elegir de donde obtener
los fondos y en que proporcion, consistiendo en determinar la optima combinacion de fuentes de
financiamiento que contribuya a maximizar el valor de la empresa. Por lo tanto, las decisiones de

financiamiento determinaran los montos de los pasivos y el capital de la empresa.

DECISIONES DE POLITICAS DE DIVIDENDOQS.- Las cuales determinan como habra de
remunerar a los accionistas de la empresa. Las decisiones de los dividendos, comprenden la
proyeccion de los porcentajes de utilidad que se pagan a los accionistas como dividendos en
efectivo o en acciones, asi como de la estabilidad de los dividendos a través del tiempo y el rescate

de las acciones

1.4 LA ADMINISTRACION FINANCIERA

La administracion financiera es para el ejecutivo financtero la maximizacién del patrimonio de los
accionistas de la empresa, a través de la correcta consecucion, manejo y aplicacion de los recursos
financieros que requiere la entidad, es decir, conseguir dinero de una manera inteligente (menor
costo y restricciones), manejar adecuadamente dichos recursos, destinandolos a los activos de la

empresa mas rentables, para obtener mayor beneficio de ellos.
Una combinacion optima de los tres tipos de decisiones permite elevar al maximo e valor de las

empresas a sus accionistas, acreedores en general ¢ inversionistas interesados en ella, ademas que

esto constituye la funcién principal de ta administracion financiera,

1




Para lo anterior, €l hombre de negocios requiere de informacion financiera oportuna, confiable y
accesible y en forma cuantitativa para que le ayude a fortalecer su juicio o decision sobre los

asuntos de la organizacion, los cuales son:

a) Coordinar actividades.

b) Captar, medir, planear y controlar las operaciones diarias.
c) Estudiar las fases del negocio.

d) Contar con sistemas de informacion.

Con esto se define a la informacién financiera como el conjunto de documentos, elementos y
situaciones que se requieren para poder realizar de la mejor manera las operaciones de una entidad,

sea cual sea esta.

La pnncipal fuente de informacion de que disponen los ejecutivos financieros, para llevar a cabo su
labor, son los Estados Financieros los cuales son documentos contables que se formulan con el
objeto de suministrar informacion periddica a los propietarios, administradores, acreedores y
publico en general de la situacion y desarrollo financiero a que ha llegado la empresa, como
consecuencia de sus operaciones realizadas. Es por lo anterior que gran parte de la informacién que
se analiza para la toma de decisiones, emana de los Estados Financieros, de ahi que sea esencial
para el ejecutivo financiero comprender el potencial y las deficiencias que emanan de esa
informacién,

La informacion financiera le interesa basicamente a un grupo de personas que son:

a) Duerios y accionistas
Internas o Directas b) Ejecutivos y funcionarios

¢) Obreros y empleados

d) Proveedores y acreedores en general
Externas o Indirectas ¢) Inversionistas
f) Instituciones bancarias

g) Dependencias gubernamentales

12



A estos grupos les interesa fundamentalmente informacion respecto a:

a) Duefios y accionisias: La rentabilidad (productividad) de su inversion, como ha sido

aplicada, si sobra o falta, cuanto tiene Ja empresa y los resuitados que se obtienen en cada periodo.

b) Ejecutivos y funcionarios: Si las politicas administrativas han sido adecuadas, si los planes
y presupuestos fueron desarrollados de a cuerdo a lo previsto o poder determinar las fallas en la
estructurz financiera para corregirlas y controlar su desarrollo y sobre la base de esto poder tomar

decisiones adecuadas a 1a entidad.

c) Obreros y Empleados: Les interesa conocer los resultados 2 que ha llegado la empresa, con

la finalidad de participar en las utilidades que por ley le corresponden.
d) Proveedores y acreedores en general: Como informacion base para el otorgamiento,
aumento o suspension de lineas de crédito, asi como para la ampliacion o reduccion de los plazos

de pago.

€) Inversionistas: Proporcionandoles elementos de juicio que les permitan considerar invertir o

no en las empresas.

f) Instituciones bancarias: Para otorgar o no a la empresa créditos, financiamientos, asi como

otros servicios que ellas prestan.

g) Dependencias gubernamentales: Para vigilar el pago de los impuestos, derechos y

obligaciones, asi como para fines de datos estadisticos.

13



1.5  EL EJECUTIVO FINANCIERO

El ejecutivo financiero o administrador financiero, es el encargado de ejecutar y controlar que las
tres funciones financieras tengan la combinacidn optima para que se logre la maximizacion del

valor de las empresas.

Por lo tanto la meta del administrador financiero consiste en planear, obtener y usar los fondos para
maximizar el valor de la organizacion. Existen varias lareas involucradas para estas actividades.
Primero, durante la planeacion y preparacion de prondsticos, interactlia con los ejecutivos que

dirigen las actividades generales de planeacion estratégica.

Segundo, esta relacionado con las decisiones de inversion y de financiamiento y con sus
interacciones, ayudando a elaborar las decisiones especificas que se deban tomar, y a elegir las
fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas inversiones. Las variables de decisién
incluyen fondos internos y externos, fondos provenientes de deudas, fondos aportados por los

propietarios y financiamientos a large plazo.

Tercero, interactiia con otros administradores funcionales para que la organizacidn opere de manera

eficiente. Todas las decisiones de negocios tienen implicaciones {inancieras.

Cuarto, vincula a la empresa con los mercados de dinero y capitales, ya que es de ellos donde se

obtienen los fondos y donde se negocian los valores de la empresa.

Las responsabilidades bésicas del administrador financiero se relacionan las decisiones sobre
inversiones y con la forma en que esias son financiadas. Al desempefar éstas funciones, su
responsabilidad mantiene una relacion directa con las decisiones fundamentales que afectan el valor

de la empresa.
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1.6  AREAS DE ACCION Y EL ACCIONAR FINANCIERO

Para poder llevar a cabo su funcién, el ejecutivo financiero debe conocer las areas de accion de las

finanzas las cuales son:

1) El analisis financiero
2) La planeacion financiera
3) El control financiero

4) La toma de decisiones

1} El analisis financiero: Ya que los estados financieros muestran la situacion y desarrollo
financiero a que ha llegado una empresa como consecuencia de sus operaciones reafizadas y que
estas se realizan bajo la direccion de la administracion, se concluye que los estados financieros son
la expresion cuantitativa de los resultados obtenidos por la administracion en su actuacion. Es la

habilidad y la visidn del facior humano quien da curso y determina los resultados que se obtengan.

El andlisis nos permite hacer una mencion adecuada de los resultados obtenidos por la
administracion y tener una base apropiada para emitir una correcta opinion sobre las condiciones
financieras de la empresa y sobre la eficiencia de la administracion; asi como el descubrimiento de
hechos econdmicos referentes a la misma. Es por €50 que el analisis de los estados financieros es un
instrumento mas para que el administrador financiero pueda satisfacer su innato deseo de llegar a

ser siempre mas eficiente,

2) La planeacion financiera: Es una herramienta que aplica el administrador financiero para la
evaluacion proyectada, estimada o futura de uma empresa; que retne un conjunto de métodos,
instrumentos y objetivos con el fin de establecer en la empresa los prondsticos, las metas
economicas y financieras por alcanzar, tomando en cuenta los medios que se tienen y los que se

requieren para lograrlos.



3 El control financtero: Es el proceso en el cual se miden los resultados que se van
preseniando dentro de la planeacion financiera con relacion a los métodos, instrumentos y objetivos
establecidos, permitiendo el detectar errores o desviaciones existentes entre la planeacion y la
ejecucton para que sean corregidos, y asi asegurar la obtencion de los resultados esperados por la

empresa; los cuales estan determinados por el administrador financiero.

4) La toma de decisiones: Todas las operaciones realizadas por una entidad, son repercusiones de
una serie de decisiones, las cuales estan basadas en informacion contable; la cual nos permite
conocer que se hizo bien o mal y que se debe hacer, como fijar pronésticos, efectuar acciones
correctivas, necesarias para asegurar el logro de ios objetivos, y esto se realiza gracias a que los
estados financieros al ser analizados por diversas técnicas, interpretados y evaluados, proporcionan
al gerente financiero planes y proyectos que contemplan el aprovechamiento de los recursos de la
entidad, a la vez que representan la alternativa mas logica, realista y conveniente para {2 toma de

decistones.

Ademas de que la informacioén que proporcionan los estados financieros, aunada a la inflormacidn
de factores internos y externos que influyen en la situacion financiera de la empresa, le permitira al

gjecutivo financiero tomar decisiones sobre las principales areas de la entidad, como son:

- Mercadotecnia: Tomar decisiones sobre el incremento de precios, reducirlos 0 mantenerlos,
tomentar la publicidad o propaganda, hacer investigacion de mercado para saber si sus productos

satisfacen las necesidades y gustos del consumidor.

- Produccion: Permitiendo tomar decisiones sobre los miveles de inventarios, cantidad y calidad de
los productos, mantenimiento de la maquinaria, cambios en las politicas de compras, implantacion
de cambios tecnologicos relacionados con la actividad del negocio y la disminucion de los costos

de produccton.

- Recursos humanos: Sobre la capacitacion necesaria de los obreros y empleados para un mejor

desempefio en el trabajo, mejorar los incentivos para incrementar el rendimiento y eficiencia de los

16



obreros, prestar mayor atencién a los accidentes de trabajo y reducir con ello el page de

indemnizaciones, elc.

- Finanzas: tomar decisiones respecto a:

A. El monto de las utilidades a retener con €] propdsito de reinversion

B. El total de financiamientos externos requeridos, asi como el plazo de pago de ellos y su costo,

asi como observar los montos y la procedencia de los fondos generados internamente.

C. La liquidez que requiere fa entidad para sus necesidades presentes y futuras y poder tomar
decisiones sobre los recursos necesarios, para la compra de materia prima, el pago de los sueldos y

salarios, inversiones en bienes permanentes.
Para que las recuperaciones financieras sean favorables a la entidad, se deberan coordinar los

objetivos y politicas especificas de las areas de mercadotecnia, produccion, recursos humanos y

finanzas, para el logro de los objetivos gencrales de la empresa.

17



CAPITULQ i[- EL CREDITO

21 CONCEPTO

La palabra crédito se deriva etimoldgicamente de {a palabra latina * credo ", la cual significa creo y
a su vez, esta es ¢l resultado de la combinacion de otras dos que son "Crad” que en sinscrito quiere
decir confianza y del latin "Do" que significa otorgar, o sea, que Crédito quiere decir otorgar

confianza.
“Crédito es el permiso para usar el capital de otro”
John Stuart Mill
Economia Politica
" Crédito es el poder para obtener bicnes y servicios, por medio de la promesa de pago en una fecha
determinada en el futuro”
Joseph Frenum Johnson
El Dinero y la Circulacion
Richard P. Ettinger y David E: Gulieb, mencionan otras definiciones de Crédito:

- Es un derecho presente a pago futuro

- Es un medio de cambio que puede ser lamado " Dinero Futuro®, y comeo tal, provee ¢l elemento
tiempo en las transacciones comerciales que hacen posible a un comprador satisfacer sus

necesidades a pesar de su carencia de dinero para pagar en efectivo.

- Es una promesa de pago documentada que manifiesta una transaccion formal de crédito.
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Se puede definir el crédito como la confianza otorgada o recibida para obtener bienes y servicios,

sin tener dinero en efectivo, a través de unta promesa de pago en el futuro.

El Crédito es credibihdad. El cliente hace la promesa de pagar, y el comerciante cree en ia
promesa, permitiéndole que se lleve mercancia sin recibir algo tangible a cambio. Pero recibe algo

intangible a cambio - la promesa de pago -.

Debido al crédito del cliente, a que se le puede creer esa promesa, tiene un valor real, un vator que

se puede medir con precision.

Una transaccion de crédito. no es sino dar algo en funcion de una promesa de pago en el futuro.

El tiempo y el riesgo quedan implicitos cuando se habla de créditos. El tiempo porque cada
operacion se realiza a plazos. El riesgo porque, la apertura de cada cuenta de crédito, implica la
posibilidad de convertirse en incobrable, esto st no se han tomado los debidos recaudos para que no

sea asi.

2.2 EVALUACION DEL RIESGO.

ELEMENTOS O BASES DEL CREDITO.

Para analizar los riesgos del crédito, el gerente de crédito debe observar un equilibro conveniente
entre las consideraciones morales y materiales de cada posible cliente, asi mismo se debera
preguntar: ; Pagara? {Esto comprende a la personalidad). Si la respuesta es satisfactoria, debera
preguntarse: jpodra pagar? (Esto comprende tanto la capacidad como el capital). Personalidad,
capacidad, capital y condiciones, son términos que deben ser examinados por el gerente de crédito

para llegar a determinar los riesgos del crédito.
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PERSONALIDAD. La personalidad, que algunos lfaman " caracter” y otros "conducta”, en su
aceptacion general dicen Ettinger y Golicb significa fa naturaleza intima del individuo, puede ser
buena, mala y algunas veces regular. En nuestro concepto, 1a personalidad constituye la principal
consideracion para determinar los riesgos del crédito; para nosotros significa responsabilidad

moral, la absoluta honradez e integridad.

Francisco H. Mosti (** afio, p.197} dice a este respecto que el caracter es "la voluntad que tiene el

deudor de pagar el crédito que se le ha concedido "

El caracter es la mas importante cualidad que debe tener un cliente para obtener un crédito, ya que
significa el grado de honorabilidad e integridad para poder cumplir ¢l compromiso de pago, no
obstante exista cualquier situacion dificil en su contra. Es la responsabilidad moral, la cual debe

evaluarse a través de la conducta del individuo y su reputacion comercial.

CAPACIDAD. Las normas mis importantes para medir la capacidad individual para pagar son, la
educacion, el entrenamiento, la experiencia v la habilidad para aplicarlas a su miximo rendimiento
para subsistir. La edad, la salud y responsabilidades personales, son normas secundanas, pero
importantes.

La capacidad de pago se determinara por los logros que se va forjando un individuo, ya sea por
ascension de puestos de mayor responsabilidad en su trabajo, o si ha ido de buenos a mejores

trabajos. La estabilidad en el empieo también se considera al evaluar la capacidad de pago.
La capacidad de un negocio, se determina por los atributos sefialados anteriormente y la habilidad
comercial del propietario o gerente.

Los atributos siguientes determinan la habilidad comercial-

1. Buena salud fisica y mental - energia y recursos suficientes, agresividad y astucia, temperamento

y sentido comun.

20



2. Mando e iniciativa - habilidad para organizar, manejar y dirigir los esfuerzos de los subordinados

sin que haya resentimientos.

3. Competencia técnica - a través del conocimiento de los ramos particulares del negocio y sus
operaciones, incluyendo las ventajas de las localidades y de la habilidad para aplicar este

conocimiento a una empresa.

La habilidad comercial se revela por los historiales de una empresa, esto es si muestra desarrollo
constante y utilidades. si aprovecha los descuentos, si paga al vencimiento, con esto el gerente de

crédito debe dar por asentado el tener buena habilidad comercial.

CAPITAL. Cuando los prestamos son relativamente grandes, ¢l capital es factor importante ya que

en la mayoria de estos casos debe ofrecerse alguna garantia como condicidn de crédito.

En la evaluacion de riesgos, el capital quedara limitado al dinero disponible a los acreedores a

través del correspondiente proceso de ley.

CONDICIONES. Las condiciones extranias fuera del control del acreedor o del solicitante, afectan
el riesgo del crédito, ya que estas afectan a la capacidad y al capital. Estas dos deben de
considerarse desde el punto de vista de probables condiciones desfavorables, ya que un serio
agotamiento en el capital de un negocio pone en gran tension la capacidad de un hombre de

negocios.

En algunas industrias y localidades los elementos de temporada son de una condicién vital. Cuando
una cosecha esperada no se logra, puede debilitar los fondos de una comunidad entera. Un negocio
que durante afios ha gozado de las ventajas de un monopolio en una comunidad, puede perder

mucho de su mercado si su territono es invadido por un fuerte competidor.
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El estudio de estas cuatro funciones es lo que se conoce como el analisis de riesgo, y €5
fundamental su conocimiento por parte del ejecutivo de crédito para poder tener beneficios en el

otorgamiento del crédito.

b
)

CLASES DE CREDITO

£l crédito puede clasificarse de diferentes maneras, pero a continuaciéon se listan las clases de
crédite de acuerde con el tipo de transaccion crediticia por la cual se establece. Sobre estas bases, el

crédito se clasifica en:

1. Crédito al detallista.

2. Crédito de prestamos individuales.
5.Crédito mercantil.

4. Crédito comercial bancario.

5. Crédito industrial.

6. Crédito de inversiones.

7. Crédito del mercado abierto.

8. Crédito agnicola.

9. Crédito publico.

10. Crédito de exportacion.

.- CREDITO AL DETALLISTA

El crédito al detallista cae dentro de dos principales categorias - Cuenta abierta y Crédito a plazos.
El primero es considerado a menudo crédito por conveniencia; esto es el pago se hace mensual,

generalmente dentro de los primeros diez dias de cada mes, para todas las compras hechas antes del

mes o durante un periodo de pago especifico. El crédito a plazos- en este, el pago parcial se hace a
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intervalos establecidos y puede ser en periodos de semanas o meses - por lo general se basa en la
necesidad del usuario; por que este seria incapaz de hacer importantes compras sin €l. Un servicio o

nteres por cobrar, o ambos; se agregan al costo inicial de las compras a plazos.

DESARROLLO DEL CREDITO AL DETALLISTA. El crédito es tan vigjo como la histora que lo
registra; €s tan antigue como la civilizacion misma. El crédito al detallista aparecio en América con
las primeras tiendas coloniales, donde el tendero daba crédito a los agricultores hasta que la
préxima cosecha se levantaba. Este crédito ha sido importante en cada fase del desarrollo del
comercio, hasta su escala presente en nuestra economia. Hoy en dia el comprador urbano escucha
constantemente ;al contado o a crédito?. En todos excepto en unos cuantos ramos de ventas al
menudeo, el crédito es activamente estimulado, Las tiendas departamentales compiten por cl
privilegio de abrir cuentas corrientes, porque estas hacen posible a la familia abrir cuentas para
todas sus compras. Las tarjetas de crédito capacitan al consumidor para gastar en cualquier tipo de

compra,

DEARROLLO DEL CREDITO AL DETALLISTA EN ABONOS El plan de abonos bajo el cual a
un comerciante al menudeo se le paga por sus bienes en pagos parciales en periodos fijos,

recientemente se ha desarrollado bastante en el comercio.

EFECTOS DEL CREDITO AL DETALLISTA EN LOS NEGOCIOS. A través de la extension del
crédito al detallista, el comerciante aumenta €l volumen de sus negocios, y si cobra sustancialmente
todas sus cuentas, hara sus utilidades mas grandes. El mercado para vender en abonos es
practicamente ilimitado.

El crédito al detallista es de suma importancia para el intermediario, la totalidad de los vendedores,

los fabricantes y la banca, cada uno a lo largo de su propio canal de distribucion y finanzas.
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2.- CREDITO DE PRESTAMOS INDIVIDUALES

La expansion fenomenal de las ventas a crédito al menudeo no ha sido suficiente para mantener las
necesidades siempre crecientes del consumidor. Casi todos a un tiempo, necesitan dinero de

inmediato mas alla de sus propios recursos.

DESARROLLO DEL CREDITO DE PRESTAMOS INDIVIDUALES. El crédito de prestamos
individuales, estd basado en la usura, ya que solo un porcentaje relativamente pequefic de la
poblacion, esta en posibilidad de pedir dinero prestado a un banco a intereses de tipo comercial, y
el crédite de prestamos individuales se ha desarrollado para sufragar las necesidades del otro 90%.
Los bancos, hasta hace poco no hacian prestamos pequefios a los clientes; no podian prestar
provechosamente pequefias cantidades a tipos lcitos de intereses. Con esto fos clientes quedaban a
merced de los "usureros”, quienes prestaban dinero a cantidades exorbitantes. Los "usureros” o
han desaparecido, aunque recientes innovaciones en el crédito individual han hecho mucho por

eliminar esa amenaza.

En fa actualidad se cuenta con compaiiias de presiamos pequefios con licencia, las cuales estan bajo
las leyes estatales y otras agencias de prestamos en el campo del crédito individual se han
desarrollado bajo ordenanzas especiales. Los tipos de intereses se rebajaron por diferentes leyes a

un promedio del 3% por mes sobre pequefias cantidades.

DESARROLLO DE LLAS EMPRESAS DE PRESTAMO. La mayor parte de las agencias
especializadas que desarrollaron ei crédito individual para comerciar, fueron las companias de

prestamos individuales y para consumidores { anteriormente llamadas " compaifias de prestamos
pequeiios"), bancos del Plan Morns, bancos industriales y compaiias de prestamos industriales,
uniones de crédito y departamentos de crédito individual en bancos comerciales. La compaiiia
financiera de ventas, que sigue al banco comercial, es la mas grande tenedora de crédito al
consurmidor, pero encierra la mayor parte de sus actividades, a financiar plazos indirectos, esto es

no trata directamente con el consumidor.
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3.- CREDITO MERCANTIL

El crédito mercantil es aguel que se usa para asegurar bienes, para reventa a cambio de una
promesa de pago en un tiempo futuro especifico. Los bienes involucrados pueden ser materias
primas, productos parciales o Lotalmente acabados. Las personas que intervienen son comerciantes,
distribuidores ( intermediarios y mayoristas), maquiladores o fabricantes. El principal objetivo del
crédito mercantil es el gue se usa en el intercambio de bienes que estan destinados para la reventa,
con o sin proceso adicional del comprador. Este el medio principal de cambio entre la produccion y

distribucion de los bienes del consumidor hacia el punto de entrega al comerciante en pequefio.

El ¢rédito mercantil no proporciona todo el crédito ( o capital) necesario para conducir un negocio,
cubre Onicamente el costo basico de los ariculos, Cada comerciante a lo largo de la linea de
produccion y distribucidén debe sostener el costo de su contribucion a los articulos. Cada
comerciante necesita capital para la mano de obra y gastos generales para completar su parte dentro
del proceso de produccion. Si el no tiene suficiente capital para solventar los gastos, debe pedir
dinero prestado a  una institucién financiera, o encontrar inversionistas descosos de pagar sus
operaciones. la fabrica o el comerciante que compra primero del agricultor, generalmente no
obtiene crédito de este ultimo, y debe de estar preparado para tinanciar sus compras por otros

medios.

La funcion principal del crédito mercantil es facilitar el intercambio de bienes del productor al
consumidor. El crédito mercantil se requiere solamente para el tiempo prolongado que se lleva el
comerciante para procesar y revender los articulos. Las condiciones del crédito mercantil dependen

de las facilidades de la entrega v la reventa.

DESARROLLO DEL CREDITO MERCANTIL. E! crédito mercantil es tan ctego como el
comercio mismo. Una palabra del mercader honorable, en antiguos tiempos, era tan aceptable como
el pago en dinero. Los principes mercaderes del Renacimiento, contaban sus riquezas en cuentas
por cobrar, asi como en oro. Las letras de cambio que llevaban inscritos los nombres de grandes

mercaderes, eran usadas como moneda internacional en ¢l incipiente comercio eurapeo.
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El crédito mercantil fue la espina dorsal del comercio entre Inglaterra y América, durante los dos
dias coloniales. El crédito mercantil se ha desarrollado constantemente, y actualmente mas de los

nueve decimos de las ventas de fabricantes y comerciantes al mayoreo son a crédito.

EL CREDITO MERCANTIL EN LOS NEGOCIQS. La extension del crédito mercantil, aumenta
grandemente las posibilidades de venta de fos abastecimientos. Los hombres de negocies, con un
buen crédito establecido, pueden operar en parte con los recursos que proveen sus abasiecedores.
Algunos negociantes que no pueden satisfacer los estrictos requisitos del crédito bancario, pueden
presentar un riesgo para el crédito mercantil por su insélita capacidad. Frecuentemente puede

abusarse, y se abusa del crédito bancario,

Un vendedor que trata de forzar su volumen de ventas por una politica crediticia demasiado liberal,
pronto estara su capital de trabajo congelado, en cuentas vencidas y sus ganancias destruidas por
cuentas incobrables. De manera semejante, muchos compradores podrian desarrellar un firme
negocio sobre una modesta escala sobre extendida y fallar por su extension de crédito demasiado

liberal.

4.- CREDITO COMERCIAL BANCARIO

El banco comercial tiene dos funciones principales, recibir depésitos y adelantar fondos tomando

como base polizas, documentos negociables o de descuento (instrumentos de crédito).

Cuando un banco recibe depositos, acepta la responsabilidad de garantizar esos fondos sin exponer
a los depositantes a peligros de pérdidas. Al mismo tiempo, hace uso de estos depdsitos para

adquirir beneficios en su provecho.
La mayor parte de los prestamos que los Bancos realizan a negocios, son realizados a un afio o

menos. En ocasiones se realizan prestamos hasta de 5 afios, y estos son utilizados por los negocios

como capital de trabajo. Lo anterior se estd realizando muy poco en la actualidad, ya que en
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tiempos de necesidad, el banco seria incapaz de cumplir con sus propias obligaciones. Aun para
prestamos a corto plazo, un comerciante debe medir los altos niveles de crédito puestos por los
bancos; debe de dar la mejor garantia, o un estado financiero impecable, o cuentas por cobrar de
sus clientes. De aqui que los comerciantes, ordinariamente, no puedan recurrir a los bancos para un
crédito a plazo largo,

Las uttlidades que obtienen los bancos sobre prestamos son comparativamente méas pequefias que
las que obtienen las casa comerciales, por esto el banco debe estar mas exhaustivo en sus

investigaciones y mis conservador al otorgar créditos.

5.- CREDITO INDUSTRIAL

El término "crédito industrial ", alguna vez utilizado para designar la venta de mercancias de una
persona a otra, y para ventas a comision, es aplicado actualmente para la compra de cuentas por
cobrar como negocio.

El crédito industrial en su forma actual. comprende lo siguiente:

1. La compra inmediata de cuentas por cobrar, para hacerlas efectivas sobre la base de un contrato

prolongado. Esta compra generalmente se realiza con un descuento considerable.

2. La aceptacion de toda responsabilidad en cuanto a contabilizacton y cobro de las cuentas

compradas,
3. La aceptacion de cualquier pérdida que pueda surgir de las cuentas.
La ventaja principal del Crédito Industrial consiste, en que permite el rapido movimiento del capital

necesario para el desarrollo del negocio. El cliente que tenga un crédito industnial, puede re invertir

su capital en trabajo, tan rapido como la posibilidad de vender sus productos.
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6.- CREDITO DE INVERSIONES.

El crédito de inversiones, es el que permite a las compaias, asi como a los hombres de negocio,
adquirir activos fijos, terrenos, edificios, maquinaria y otros equipos.

El dinero para estas adquisiciones, s¢ obtiene de los bancos de comercio. Cuando los duefios de
negocios, no cuentan con los fondos suficientes para nuevas adquisiciones, este, debe venir de
inversionistas externos. Cuando se posee un negocio, la inversion que se hace en él, dificiimente se
cataloga como inversion. Pero cuando anticipamos dinero al negocio a cambio de una promesa de
reembolso a un tiempo futuro distante, hay una concesion de crédito, que es lo que se conoce como

crédito de inversiones.

El crédito de inversiones, se realiza por medio de bonos negociables, pagares a largo plazo o por

medio de estado hipotecarios reales.

7 - CREDITO DEL MERCADO ABIERTO

Cuando las firmas comerciales de gran reputacion estan necesitadas de capital de trabajo, puede
ofrecer para venta general documentos incobrables, que por lo general corren de tres a seis meses.
Las casas de documentos comerciales, algunas veces llamadas corredoras de documentos, actian
con este caracter entre las compaiiias que las emite y los bancos u otras instituciones financieras
que las compre. Estas casas, puede comprar pagares direclamente y revenderlos. Este método de

realizar operaciones financieras se llama " crédito del mercado abierto”.

Las principales fientes del crédito del mercado abierto son los documentos de las compaiias

financieras de venta mas scbresalientes.
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8.- CREDITO AGRICOLA

El crédito agricola es de dos tipos: a largo plazo, para financiar compras de tierra de labranza y
efectuar mejoras; y el de cono plazo; para financiar la producciéon y compra venta de cosechas y

ganado.

El primero, es una inversion crediticia; el segundo. una forma de préstamo bancario; pero el crédito
agricola es considerado como un tipo de crédito distinto porque sus efectos econdmicos difieren de
los que ocasionan los créditos bancarios y de inversiones. A causa de su gran riesgo, €l crédito

agricola resulta costoso, st se aprovecha absolutamente.

El sistema de crédito agricola comprende de agencias comerciales y privadas, suple mentadas por
tnstituciones del gobierno y por la supervision del mismo sobre instituciones cooperativas. El
sistema toma precauciones para la amortizacion de prestamos a largo plazo y una base presupuestal
para prestamos a corto plazo. De acuerdo con el presupuesto, el agricultor hace arreglos para sus
necesidades de crédito y obtiene el dinero que necesita. Lo reembolsa cuando su cosecha y ganado

son vendidos. Paga interés solamente por €l tiempo que mantiene el dinero consigo

9 - CREDITO PUBLICO

El crédito pitblico o de gobierno, se refiere al del estado y los gobiernos locales. El gobierno
adquiere bienes a crédito tat como lo hacen los comerciantes, pidiendo prestado y asi poder evitar
!a inmediata imposicion de contribuciones, con lo cual desarrollan el costo de emergencias
nacionales y progreso sobre varias generaciones.

Gl crédito pablico, es una materia altamente especializada y requicre de un largo y cuidadoso

estudio por quienes desean adquirir un conocimiento completo.
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10.- CREDITO DE EXPORTACION

Los principios del crédito mercantil, son aplicables al de exportacion aunque los procedimientos

son necesariamente diferentes

24 FUENTES DE INFORMACION DEL CREDITO

Para llevar acabo Ia investigacion del crédito, se toma en consideracion que existen dos tipos de

fuentes de informacion:
. Los informes del crédito directo, y
. Los informes de crédito indirectos.

La fuente de informes de crédito directos o internos, son aquellos que su origen estan dentro de fa

propia empresa y los indirectos o externos, su origen esta fuera de ella.
Los elementos que forman tanto a los créditos directos o internos son:

. El pedido v/o la solicitud de crédito

. La correspondencia y publicaciones técnicas confiables que se encuentren en los
archivos de la empresa

. Los antecedentes que tengan en su poder el gerente de crédito y cobranzas, el vendedor
que le togue atender al cliente, y el cobrador correspondiente.

. Los registros gue se encuentren en poder del departamento legal.

. La vista 0 entrevista con el cliente 0 prospecto.
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Los elementos que forman el crédito indirecto o externo son:

. Los bancos

. Los proveedores vy clientes

. la competencia

. los familiares, amigos y conocidos del prospecto

. las agencias o personas dedicadas a la investigacion de créditos
. la prensa diarta

. el registro publico de la propiedad

. las camaras de industria y de comercio, asi como los centros empresariales
. ¢l diario oficial de la federacion

. el arrendador del local en donde se encuentra ubicado el cliente
. los abogados v auditores

. los avaluos que se llegaren a obtener

. los inversionistas

. el dictamen del contador pablico

. elc.

Es sabido que mientras mayor sea la informacion que se recabe con el proposito de otorgar crédito,

mas solida sera la decision gue se tome.

INFORMACION QUE PUEDE OBTENERSE EN EL CASO DE LAS PERSONAS FiSICAS.

o Nombre completo del cliente © prospecto, con sus dos apellidos

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

o Direccion de donde se recibe su correspondencia sino es la misma antes indicada.

o [Edad del solicitante y estado civil.

o Nacionalidad
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o Numero de canilla del servicto militar nacional

o Identificacion oficiat actual del solicitante

0 Nombre de soltero del conyuge

0 Nombre de los hijos, edad de cada uno, y estado civil de los mismos

o Numero de personas que dependen del solicitante

¢ Numero de registro del R.F.C., nimero de afiliacién del IMSS, o bien del SAR.
o Lugar donde trabaja, indicando direccién completa de {a empresa y teléfono
0 Puesto que desempeiia

o Nombre del jefe inmediato

¢ Tiempo de trabajar en la empresa

o Sueldo que percibe

o Otros ingresos, tanto del solicitante como del conyuge e hijos

o Dos, tres o mas referencias,

o Etc

A continuacion se incluye un formato de Solicitud de Crédito referida a un elevado monto. De aqui

podra partirse para otras de menor cuantia.
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INFORMACION QUE PUEDE O DEBE OBTENERSE EN EL CASO DE EMPRESAS
(PERSONAS FISICAS O MORALES):

Aun cuando ya es costumbre proporcionar a los proveedores la informacion requerida, son validas

las siguientes indicaciones hechas en el caso de personas fisicas en cuanto a lo siguiente:

. Que exista proporcionalidad entre ia solicitud de datos y el monto del crédito.
. Seccionar la informacion obtenida haciéndolo con la mayor discrecidn posible, evitando

darle el cariz de un interrogatorio.
La informacion que se debe tomar en el caso de empresas, es la siguiente:

o La razon social de la empresa y/o nombre comercial de la misma. En caso de ser
persona moral, el nombre del dueiio con sus dos apellidos .

0 Su giro o actividad

o El nombre del representante legal

¢ Quienes integran el consgjo de administracidn y quienes son los principales
acciontsias

o La fama publica del dueiio o gerente general de la compaiiia

o Laimagen del negocio, grado de prestigio en su localidad

o EI iempo que tiene de establecido

o El nimero de sus distintos registros ante las diversas autoridades

o El capital social, el suscrito y el pagado, asi como la fecha del tltimo aumento y el
monto del mismo

o Los antecedentes legales

o Los datos que obran en ¢l registro pablico de la propiedad

o Los seguros y fianzas que tengan para la proteccion de los activos

o Los bienes raices que posea

o [Inversiones que tengan en o1ros negocios

o Si forma parte de algin corporativo

o Situacion de sus activos fijos. Grado de utilizacion del arrendamiento financiero
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2 Eic

Desde luego y al igual que en ¢l caso de las personas fisicas, se deberan tomar en cuenta las cuatro

" n

Ces .

La forma de solicitud de crédito referida a para una empresa, puede ser la misma que se muestra

para las personas fisicas.

INFORMACION A RECABAR DE PROVEEDORES DADOS COMO REFERENCIA:

Es informacion que se obtiene de los proveedores que los clientes seitalan como referencia es la

siguiente:
. Fecha de la dltima operacién
. Monto del crédito mas alio otorgado
. Monto del saldo
. Monto de la cantidad vencida
. Condiciones en que se otorgo el crédite
. Cumplimiento de sus pagos
. Dias de crédito

Con relacion a las referencias, sera conveniente, solicitar informacion, no solamente de los terceros,
sino que se deberan obtener datos de otras escogidas al azar, que pudieran haber tenido tratos de
negocios con el solicitante y haber dejado buenos o malos antecedentes, que sirvan para completar

el cuadro de la investigacian.
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QUIEN RECABA LA INFORMACION.

Para cumplir con los propasitos de la investigacion de crédito, la informacion debera ser recabada

por:

- El personal asignado a este proposito dentro del departamento de crédito y cobranzas de la

empresa.
- La agencia investigadora de créditos e investigador privado

- El departamento de ventas de la empresa, pero en particular por el vendedor que atiende al cliente.

LAS AGENCIAS INVESTIGADORAS DE CREDITO.

Estas agencias, cumplen una funcidon muy importante para la otorgacion de crédito dentro de un
margen muy elevado de seguridad. Pero es muy importante que quien vaya otorgar crédito, debera
procurarse de la mayor cantidad de informacion que fuere posible y no confiar tnicamente en la

informacion comprada.

LAS UNIONES DE COMERCIANTES PARA FINES DE CREDITO
El objetivo primordial de la Unién de Comerciantes para Fines de Crédito, es proporcionar

informacion acerca de la solvencia de los clientes de las empresas asociadas. Operan con una gran

eficiencia.
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EL BURO DE CREDITO

Es una empresa de servicios orientada a integrar y proporcionar la informacion mas completa y
confiable que ayude al Gerente de Crédito a determinar en forma oportuna, la solvencia moral de
empresas y personas fisicas.

Es una corporacion tormada por dos importantes empresas que estan definidas como Sociedades de

Informacion Crediticia (S1C).

l.a primera llamada Burd de Personas Fisicas, inicié operaciones en ¢l aio de 1996, posteriormente,

en el afio de 1998 arranco el Burd de Personas Morales.

El Buré de Personas Fisicas, nombrado fiscalmente como TRANS UNION DE MEXICO, S.A.
SIC, fue la primera Sociedad de Informacidn Crediticia en México autorizada por la Secretaria de
Hacienda y Crédito Pablico, con el fin de proporcionar informacion del comportamiento crediticio

de Personas Fisicas. Tiene como socios a la Banca Comercial, 2 Trans Union Co. y Fair {saac Co.

El Burd de Personas Morales, cuyo nombre fiscal es DUN & BRADSTRELT DE MEXICO, S.A.
SIC, tiene como objetivo el proporcionar informacion sobre el comportamiento crediticio de
Personas Morales y Fisicas con Actividad Empresarial, Los socios de esta empresa son La Banca

Comercial, Dun & Bradstreet Co. y Trans Union Co.

Emidades regulatorias

Las entidades que regulan y auditan las operaciones del Buro son:

) Secretarta de Hacienda y Crédito Piblico
. Banco de México
. Comision Nacional Bancaria y de Valores
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Marco legal

El Buré de Crédito esta regido por el Anticulo 33 (incisos a y b} de la Ley para Regular a las

Agrupaciones Financieras y por las Reglas Generales para Regular a las Sociedades de Informacion

Crediticia.

Quienes son sus clientes

Estan dentro del Burd de Crédito todas aquellas entidades financieras y empresas que en forma

habitual y profesional otorgan crédito, como son:

Bancos

Empresas comerciales
Empresas de tarjetas de servicio
Hipotecarias

Inmobiliarias

Empresas automotrices
Empresas de comunicacion
Arrendadoras

Uniones de crédito
Afianzadoras

Empresas de factoraje

Para ser cliente del burd de crédito se necesita:

. Otorgar crédito y / o financiamiento
. Obtener la autorizacion por escrito del sujeto solicitante del crédito
. Aportar y actualizar periédicamente el 100% de tu base de datos.
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Las principales reglas de operacion con que se rige el Burd de Crédito son dos:

a) En burd de Crédito tanto los funcionarios como los empleados, tienen la obligacion de

mantener en secreto la informacion de los sujetos investigados

b) Al proporcionar informacion sobre operaciones activas se debe guardar secreto respecto al
nombre de tas entidades acreedoras.

Cuales son sus productos

Los productos que ofrece el Burd de Crédito son:

Reporte de Crédito

e}

o Reporte de Crédito personas Fisicas

o Reporte de Crédito Personas Morales o Personas Fisicas con actividad empresanial
o Monitoreo de Cuentas

o Analisis de segmentacion de Cuentas

o Hawk (Sistema de Prevencion para Personas Fisicas)

© Sistema de Prevencion para Personas Morales

Por tode lo anterior es de gran importancia que hoy en dia tanto las empresas comerciales v las de
servictos, se integren al Burd de Crédito, ya que pueden resolver en un tiempo minimo todas y cada
una de las solicitudes de crédito que se les presente, ademds que estas contaran con una

informacion muy confiable para el otorgamiento de créditos sanos.
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25  FHACION DE POLITICAS.

Las politicas de crédito son las normas de conducta a las que debera sujetarse el personal asignado
al area de crédito de la empresa, para ser otorgado. Las politicas dicen como debe procederse de
manera general y aun en algunos casos y situaciones particulares; por ello deben ser elaboradas por
escrito y eslablecidas en todas las empresas.

Esto con el propésito de que su olorgamiento no quede al capricho del titular del Departamento de

Crédito y Cobranza y de otros ejeculivos de la empresa.

- Uno de sus objetivos es para utilizarlos como elementos de consulta para los casos de duda, asi
como para venificar si se ha cumplido con todos los requisitos estipulados para el otorgamiento del

crédito.

Cuando las politicas estan por escrito, representan un gran valor, ya que esto sirve para entrenar
personal de nuevo ingreso. ya quc de lo contrario sino hay nada escrito sobre esta materia, el
tiempo para que el personal de nuevo ingreso conozca la forma de operar del departamento de

crédito y cobranza habra de prolongarse.

- Otros de los objetivos del establecimiento de las politicas de crédito son los siguientes:

. Obtener a través de las ventas a crédito el maximo de utilidades posible
. Con las menores pérdidas posibles

. Con el costo mas bajo posible en cada operacion

. Al mas bajo costo departamental

QUE FACTORES SE CONSIDERAN AL ELABORAR LAS POLITICAS DE CREDITO

Las politicas de crédito deben ser elaboradas al margen de lo que se hace en otros departamentos de

la empresa, por Io que debemos tener presente lo siguiente al ser elaboradas:
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Los objetivos que se pretende conseguir con su implantacion.

Debera haber una adecuada coordinacion de las politicas con los demas departamentos de la

empresa, a fin de que no existan contradicciones o lagunas que impidan su Interrelacton.

Que estén de acuerdo con las practicas y costumbres de crédito que se siguen en su mismo ramo
comercial 0 industnial, dentro de la region en que se desenvuelven.

Se deben tener presentes las peculiaridades del sistema de operacion, ya que no es lo mismo una
que vende solo al mayoreo a aquella que es dewallista. Las situaciones varian de empresa en

empresa,

Tener en cuenta el margen de utilidad con que opera la empresa, pero no de manera global sino por
tipo de producto. En articulos en los que €l margen de utilidad es reducido no les convendra dar un

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

Hay que considerar la clase de deudor con que opera la empresa, debiéndose tener presente el
proceder general de los deudores del lugar vy de la regidén donde se encuentra establecida, ya que los
hay donde, en general, son cumplidores y en otros donde es sabido que la cobranza es dificil, ya

que acuden a marrullerias para no pagar a iempo.

QUIEN ESTABLECE LAS POLITICAS DE CREDITO.

Las politicas deben ser establecidas por el director general de ia empresa, aun cuando quien las

elabore sea un comité nombrado para esto y en €l participe €l gerente de crédito.

En caso de no haber puestos intermedios entre el gerente de crédito y cobranzas y el director
general, corresponderia al primero formular el proyectovde las politicas y ponerlo a consideracién
de su superior.

* Cuando la politica de crédito, dice Alexander Hamilton Institute Inc., proviene de un nivel tan

alto, el departamento de ventas en particular, y todos los demas departamentos, se veran obligados
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a cooperar. Una declaracién de politica de la jerarquia superior evita, desde un comienzo, los

irritantes conflictos que a menudo surgen entre los depariamentos de crédito y venias”.

No basta solamente lo anterior, sino que la direccion general de la empresa debe ser la primera que
ponga la muestra, respetandolas y apoyando al gerente de crédito y cobranzas cuando en la empresa

se violen sus propias disposiciones.

LA DIFUSION.

Las politicas de crédito deben ser conocidas por el personal que mantiene relaciones con el
departamento de créditc y cobranzas y por los terceros, clientes en particular. Pero este
conocimiento debe estar restringido a lo que a cada cual le interesa, dado que hay aspectos en sus

lineamientos gue no resulta conveniente hacerlos del domimnio publico.
Las politicas deben de ser comunicadas de la siguientc manera:

o Al personal del propio departamento

0 A los demis departamentos que se relacionen

o Departamentos de ventas

o Depanamento de contabilidad

o Departamento de almacenes, de materiales o de abastecimientos.
o Departamento de embarques o trafico

o A los clientes

SU IMPLANTACION.

Para una correcta y adecuada implantacion de las politicas, es necesario precisar al personal del

departamento de crédito dos aspectos fundamentales:
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. Las tareas que cada uno debe cumplir, ¥

. Sus responsabilidades.
Esto es importante por que evita las interferencias que pudieran resultar al momento de ponerse en
practica. Ademds, deben aclararse todas las dudas, los mismo antes que después de su
implantacion, ya que es muy dificil en el papel resolver todas las situaciones que pudieran
presentarse.
ESTRUCTURACION DE LAS POLITICAS
La estructuracion de las politicas de crédito esta fincada en tres aspectos:
1. El nivel del crédito

2. El puesto que ha sido facultado para autorizarlo en cada caso

3. Los requisitos que deben cubrirse para ser otorgado.
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CAPITULO 11I: LA COBRANZA

3.1 CONCEPTO

Cobranza es el concepto de solicitar del deudor y recibir el pago respective. En el caso de una
empresa que vende mercancia o0 proporciona servicios, por medio de la funcién de cobranza se
solicita de los clientes el pago del precio convenido, con la intencion de conseguir la pronta y total
recuperacion de todos los lados pendientes. Utilizando conceptos juridicos, el objetivo fincional de
la cobranza es el de poder lograr la terminacion o el cumplimiento del contrato de compraventa o

de suministras que se han celebrado entre las partes.

Dentro del area de las finanzas, en las empresas es de vital importancia la administracion de ias
cuentas por cobrar, es por ello que es importante conocer su significado, A continuacion se

presentan algunos conceptos de diferentes autores:

" Las cucntas por cobrar no son mas que créditos que se otorgan a los clientes al concederles un

tiempo razonable para que paguen los articulos comprados"

Steven E. Bolten.

" Las cuentas por cobrar son el total de todo el crédito extendido por una empresa a sus clientes,
por consiguiente esta cuenta de balance general representa cuentas no pagadas adeudadas a la

empresa”

Lawrence D. Schall/ Charles W. Haley

" Cuando se venden bienes a crédito se dice que el vendedor extiende crédito comercial al
comprador. El crédito comercial resulta de la creacién de una partida de activos que se denomina

cuentas por cobrar en los libros de la empresa.”

F.J Weston/E F Brigham
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3.2 OBIETIVOS

El objetivo de la cobranza es cerrar él circulo de la venta, ¢l cual se expresa de la siguiente manera:

PEDIDO %

COBRO AUTORIZACION
DEL COBRO
ENTREGA FACTURACION

<—

Cerrar ¢l circulo de la venta por cerrarlo no es el objetivo (inico de la cobranza, ya que es posible
lograrlo siendo agresivo y amenazador. La cobranza debe ser hecha de tai manera que el cliente se
sienta estimulado y por lo tanto satisfecho debido a la atencion que recibid de todo el personal de la
empresa, y lograr con esto que siga comprando los productos que necesita y mantener la relacion
comercial exitosa por muchos afios.

El objetivo de la cobranza es recuperar el dinero de una venta realizada a crédito, obteniendo

Tecursos propios para mantener Jas finanzas sanas dentro de la empresa.
La cobranza debe ser;

. Adecuada: para cobrar bien, es preciso considerar al deudor de acuerde al cumplimiento

en sus pagos y la importancia que tenga el mismo para la compaia.
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. Oportuna: debido a las personas fisicas y personas morales tienen compromisos
financieros con otras empresas es muy importante que la cobranza se efecrie en el dia y
la hora sefialamos, pues si se realiza después, pudiera el caso que no tuvieran recursos
disponibles para cubririos.

. Completa: es responsabilidad del departamento de crédito y cobranzas recuperar en su
totalidad la cartera, no dejando partidas de pequefio monto, que pueden ser porque el
cliente lo hace internacionalmente con el objeto de que se olviden con el tiempo, o
porque s€ auto aplican descuentos por pronto pago improcedentes y hacer con esto que

dichas partidas sean sujetas a un ajuste, o bien sean canceladas,

3.3 ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS

El anilisis de antigiiedad de saldos es una magnitica herramienta para mantener al dia las cuentas y

documentos por cobrar, pues pone al descubierto la situacion de la cartera con toda claridad.

Si los dias de venta en cartera reflejan el estado de ésta en conjunto, este analisis constituye un
desglose de la misma por cada deudor.

El primer analisis lleva tiempo hacerlo, con mayor razon tratindose de empresas con numerosos
clientes, por ello lo recomendable es aplicar la ley de Pareto o Regla 80 - 20 que dice que el 20 %
de las cuentas por cobrar en nimero representan el 80% de las cuentas por cobrar en monto, por
consiguiente, lo indicado a comenzar a realizar este andlisis, excepto si la empresa opera en una
computadora las cuentas y documentos por cobrar. Ejemplificando, st los clientes fueran mil, habria
que trabajar con cuarenta diarios. Pero lo importante no es formular este analisis sino tomar accion
de inmediato, ya que si se deja pasar el tiempo, los datos consignados en el analisis de la
antigitedad de saldos, pueden verse modificados por pagos efectuados o por devoluciones de
mercancias en el lapso comprendido entre su elaboracién y la gestidn de cobro, lo cual podria

molestar a los deudores.
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Una vez formulado el primer analisis, se facilitara la elaboracion de los posteriores.

El analisis de antigiiedad de saldos puede prepararse considerando los plazos siguientes: a 153 dias,
de 16 a 30 dias, de 31 a 45 dias, de 46 a 60 dias y mas de 60 dias.

Desde luego que los pertodos anteriormente sefialados no son los anices ya que pudieran ser

menores o mayores, todo dependera de las necesidades de la empresa,

34  ANALISIS DE LA ROTACION DE LA CARTERA

El andlisis de las cuentas por cobrar, nos permiten determinar la calidad de las mismas. Para
determinar la calidad de las cuentas por cobrar que se encuentran en los Estados Financieros, se

pueden aplicar las siguientes pruebas:

1. ; Estan las cuentas en proporcién justa a las ventas? Para contestar a esto, debe considerar si el
producto es vendido uniforme o eventualmente durante un afio. Si es vendido en forma eventual la
fecha del estado financiero es significativa. Si las cuentas parecen ser grandes, en desproporcion,
las probabilidades son que las cuentas dudosas estan incluidas y que el crédito ha sido otorgado

indistintamente. Esto es cierto, de manera especial, en el caso de minoristas,

2. ;Hay probabilidades de que el cobro de cualquier parte de las cuentas por cobrar sea amesgado
por condictones locales o regicnales? Para contestar esta pregunta, el gerente de crédito debe estar
familiarizado con las condiciones del negocio en diferentes partes del pais y debe conocer donde

estan ubicados los clientes con solicitudes de crédito.

El ejecutivo financiero puede exigir que las cuentas sean clasificadas segin que estén rezagadas o

no. Sin embargo, una prueba mas definitiva de su calidad, puede hacerse computando el promedio
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de antigiiedad de las cuentas por cobrar de las cifras dadas en los estados financieros y comparando

el resultado con las condiciones de venta que el solicitante de crédito ofrece a sus clientes,

PROMEDIC DE ANTIGUEDAD DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

E! promedio de tiempo de las cuentas por cobrar, pendientes, puede ser estimado aplicando la

stguiente formula:

Cuentas por cobrar Promedio de
X diasenelafio=  cobranzaen
Ventas netas a crédito durante ¢l afio el periodo

s esencial para una estimacion cuidadosa de la antigiiedad de las cuentas por cobrar, hacer una

separacton de las ventas a crédito de las pagadas al contado.

Supongamos que las ventas netas durante el afio llegan a $ 1'383,866.00, y ¢l monto de las cuentas

por cobrar at finalizar el afio es de $ 129,665.00. Tenemos la siguiente ecuacion:

$ 129,665.00

X 360 = 33.73 dias
$ 1'383,866.00

El promedic de tiempo de las cuentas por cobrar es 33.73 dias. Si el promedio de tiempo del crédito
extendido es de 30 dias, encontramos que no muchas de las cuentas estan vencidas. Este promedio
podria ser una deformacion, si algunas cuentas muy grandes o son descontadas o son pagadas en

una forma muy lenta, 0 si muchos recientes envios estan fuera de proporcion respecto al promedio.
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Otro método de probar la calidad de las cuentas por cobrar es muitiplicando el total de las ventas a
crédito por la fraccion de un afio representada por el plazo normal de crédito. Asi (nuevamente
utilizando el ejemplo anterior), § 1'383,866.00 multiplicado por 1/12 nos da % 115,330.00. Las
cuentas por cobrar pendientes son $§ 129,665.00. La diferencia $ 14,335.00 es comparativamente
peyueiia e indica que la calidad de las cuentas por cobrar es buena. Si éstas han excedido
grandemente a $ 115,330.00, sacaremos en conclusion que muchas estaban vencidas. Por supuesto,

condiciones temporales podrian causar una proporeion mas alta que la normalmente existente,

Cuando el promedio de tiempo de las cuentas excede grandemente ¢l periodo normal de tiempo, se

pueden aducir las razones siguientes.

1. La compania ha sido demasiado liberal al extender crédito.

2. Su departamento de cobranza ha sido demasiado despreocupado para perseguir con ahinco a los
clientes morosos.

3. La cobranza ha sido lenta por las condiciones de negocios generalmente anormales.

DIAS DE VENTA EN CARTERA.

La férmula para determinar los "dias de venta en cartera” o la "rotacion de la cartera” es la

siguiente:

Cuentas por cobrar del mes

= Dias de venta en cartera

Promedio diano de venta del mes

360 dias Promedio de dias que tarda

= la empresa en cobrar las

Dias de venta en cartera cuentas a los clientes
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El promedio diario de ventas se obtiene de la siguiente manera-

Ventas netas del mes

= Promedio diano de ventas del mes
30 dias

Este es un termémetro global que nos indica como estan las cuentas por cobrar. Sin embargo,
dentro de este renglon deberan estar sdlo aquellas que se refieran al mismo plazo de cobro, esto es.
si la politica de crédito de una empresa es de 30 dias, no debera incluirse alguna a la que se le
otorgd un crédito a un plazo de 60 dias. Asimismo, en el renglén de ventas netas del mes no debera
incluirse, por ejemplo, la venta de desperdicio o de algin activo fijo. Unicamente debera referirse a

las ventas a crédito. De no tomarse en cuenta estas precauciones habra de distorsionar el resultado

Ejemplo
Cuentas por cobrar 3 4'000,000.00
= = 50 dias de venta en cartera
Promedio diario de ventas $ 80,000.00
360 dias
= 72 dias en promedic que tardan en cobrarse las cuentas
50

Si la politica de crédito es a 30 dias, significa en este ejemplo, que la recuperacion de las cuentas
p 4 ] q
por cobrar esta atrasada 43 dias. Como normalmente se acepta un retraso estimado de un 50% en el

tiempo de pago, que en este caso son 45 dias, el plazo de crédito se ha excedido en 28 dias.
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35  FUACION DE POLITICAS

Las politicas de cobranza deberan de tomar en consideracion lo siguiente

Deberan fijarse las bases para el otorgamiento de los descuentos, rebajas y bonificaciones, asi como

el nivel del puesto autorizado para ellos.

Si los chentes deberin o no pagar sus bonos en las oficinas de la empresa, o si la recuperacion de la
cartera se hard a traves de cobradores. Se deberan precisar en ellas que beneficios recibiran los

clientes cumplidos en el pnimer caso, y a que sancién se vera sujelos si se atrasan en sus pagos.
Deberan establecerse el horario para recibir los pagos de los clientes en la caja.

Deberan establecer si la cobranza y el resultado de la misma tendran que ser rendida por los

cobradores diariamente o bien conque penodicidad se hara.

Debera fijar la tasa normal y fa moratoria de los intereses.
Si se aceptaran pagos parciales, " para abono en cuenta”, o bien solo se recibiran pagos completos

de facturas por parte de los clientes.

Debera establecer si se elaboran estados de cuenta de los clientes, si se remitirin a todos ellos o
bien, lo seran selectivamente y con periodicidad. Asi mismo, si se presentaran indicando la

antigitedad de saldos.

Si se aceptaran pagos de los clientes con cheques endosados de terceras personas y cuales serian las

excepciones del caso. Ademas seftalaran quien o quienes estaran facultados para autonizarlos.

Para efectos de cobro por la via legal, deberan establecerse las bases que serviran para determinar

bajo que condiciones se turnara una cuenia o documento por cobrara al abogado o al departamento

legal.
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Deberan precisar qué tipo de comprobante se entregara al cliente al terminar de pagar su adeudo,
pudiendo ser un recibo provisional canjeable por el original de la factura y sus coptas, ef pagar¢ o la

letra de cambio.

En relacion con los cheques sin fondos recibidos de los clientes debera indicarse si se debera de

cobrar el 20%, asi como ¢l o los cargos que hiciere el banco por este motivo.

En el caso de clientes foraneos se debera indicar el conducto por el cual se les hara llegar la factura
corregpondiente al momento de liquidar todo su adeudo; los cheques que resulten sin {ondos, asi
como los pagarés, las letras de cambio, y cualquier otra clase de comprobantes.

Se debera precisar si los contra recibos los elaborara la empresa y, en su caso, el original y cuantas

copias, o bien si los elaboran los clientes.

Debera indicarse que los cheques, letras de cambios y pagarés, bajo ninguna circunstancia seran
canjeables por contra recibos.
Debera fijarse la periodicidad con que se depositara la cobranza en el banco. el numero de copias

con que se elaborara la ficha de deposito, y si habrd o no-rotacidn de los bancos y como sera esta.

Para efectos de considerar una cuenta o documento por cobrar como incobrable, deberan fijarse las

condiciones y requisttos para ello, ademas de lo sefialado cn las leyes fiscales.

Deberan fijar el grado de intervencion del departamento de ventas y los vendedores, en la gestion

de cobranza.

Debera precisar si los cobradores estan facultados o no para depositar los cheques y los efectivos

cobrados en las cuentas bancarias de la empresa y de que manera habra de hacerlo.

Si al documentarse una operacidn, ya fuere con letras de cambio o bien con pagarés, habra de

conservar ia factura como garantia colateral hasta el pago total del adeudo.
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En que circunstancias, conque requisitos y a que plazo miximo y condiciones se documentaran las
operaciones, vista la incapacidad de los deudores de cubrir en breve tiempo ¢l monto total de su

adeudo.

Si al presentar la documentacion a revision se entregara el original de la factura o bien, una copia

de la misma con la levenda de " copia simple sin valor comercial" y solo hasta su pago total se

entregara la misma.

Se debera sefialar €l proceder en el caso de bienes recogidos o embargados a los clientes,

3.6 METODOS DE COBRANZA VENCIDA

CONFRONTACION

Pero en ocasiones se da usted cuenta de que, aun cuando sus Oltimas cartas fueron firmes e
insistentes, no han producidos resultados. Entonces debe intensificar sus esfuerzos de cobranza
hasta llegar a la confrontacion. Después de que haya intentado, puede considerar que esta a punto
de forzar el asunto de la confrontacion. Debe llegar a un encuentro personal, sea frente a frente o

por teléfono.

Cualguiera de las dos es una arma pesada, aunque pueda no parecerlo. Recuerde que ongmalmente
usted extendid crédito por que creyd que el cliente era una persona honrada y responsable, y que
quiza tuvieran razon en eso. Pero ahora a pasado el tiempo, su cuenta esta vencida, y el ha recibido
o ignorado varios avisos de usted. Ya no es posible creer que existe algun error o mal entendido, o
que ignora que su cuenta ha vencido. Lo sabe muy bien y, puesto que es una persona honorable,

esta muy confundido con eso. Es su turbacion la que ha impedido contestar sus cartas.
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Ahora usted opta por ia confrontacién y lo obligara a dar una respuesta, Su enfoque para este
encuentro y la forma en que lo maneje deberan ser guiados por los mismos principios basicos que
gobiernan todos los esfuerzos de la cobranza. El objetivo central es obtener su dinero en la forma
mas facil y menos penosa que se pueda. El objetivo secundario es hacerlo sin perder al cliente. su

buena voluntad y sus negocios futuros potenciales.

Debera usted ser amistoso y flexible, pero firme. Debe ser cortés o persistente Debe ser
comprensivo, pero escéptico ante las evasivas, excusas o promesas. St usted se enoja, debe contener

Su enojo.

En la confrontacion tiene usted la ventaja en dos aspectos Uno es la promesa, puesto que el
encuentro tendra lugar en un momento elegido por usted. El segundo es la ventaja moral derivada
del hecho de que en realidad el cliente le debe a usted dinero. Esta ventaja moral y la desventaja de

€l produciran turbacion en €l cliente.

Como coiresponde a una persona educada que lleva una ventaja sobre un adversario, debe usted
acompafiar su presion y su iasistencia con cierta dosis de amabilidad. Usted es de criterio amplio,
es razonable. Esta deseoso de escuchar las razones del chienie para su falta de pago ( Es decir,
hasta cierto punto, no tiene usted que permitirle que le Hlene los oidos con un recital interminable de
penas y de mala suerte, en tanto los cargos unitarios por mensaje se acumulan en su cuenia de
teléfono.) Usted entiende y es flexible. Por ¢jemplo, sino es posible que sea pagada de inmediato [a

cantidad total, esta dispuesto a discutir un pago parcial o fijar un programa de pagos.

Llamamiento a la comprension.

Incluso mientras usted le muestra simpatia a un deudor, le pide que comesponda. Le informa que
sus margenes de utilidad no son lo bastante altos para permitirle cargar esta cuenta durante muchos

meses. Que de esperar hacer eso, Hubiera tenido que elevar sus precios en una forma imponante, y

a ¢l no le hubiera gustado que hiciera eso, ¢ 0 si?. Le mforma usted que le es desagradable tener
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que hacer esta clase de Hlamada o peticion, igual que a él le debe resultar desagradable escucharla.

Pero él puede evitar esta situacion molesta ahora o en el futuro, pagando a tiempo

Llamamiento al sentido de justicia.

Apele usted ¢l sentido de equidad y justicia del clieme. Sehale que le mostro fe y confianza cuando
le extendid crédito. Esta siendo injusto con usted: estad recompensando su confianza causandole
molestias y costandole dinero. Usted esta administrando un negocio, no un banco, y no es justo de
su parte que lo utthce a usted como banco. Y mientras trata este tema, usted esta pagando intereses
a su banco todos los dias porque pidio prestado que el cliente le debe  No le agradaria a usted hacer
eso, pero ciertamente comprenderd el cliente lo razonable de ello.

Otros clientes a los que les dio los mismos precios ya han pagado sus cuentas, v en realidad. no es

justo que reciba un tratamiento que los otros no reciben

l.lamamiento al orgullo.

Apele a su orgullo. Usted le habia creido un ciudadano importante y préspero en la comunidad,
pero si esta clase de cosas contintian tendrd una imagen muy distinta. Es conocida como una

persona integra y de confianza, pero por ¢l momento usted ne cree que sea de su confianza,

Amenazas.

Asi, usted apela a la comprension, al sentido de equidad y de justicia, y al orgullo v a la vanidad del
cliente. Estos son los {lamamientos, las apelaciones. Después, usted podra cambiar a otra érea y
sugerir que tendra que hacer cosas que los lastimen. Este es un paso drastico. A medida que avanza,
las dejara entre ver y las utilizara con mucha sutileza. Solo en las dltimas etapas las {levara acabo

abiertamente.
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Quizd no debe utlizar las amenazas en las primeras etapas de su esfuerzo de cobranza en

secuencia.

Le dice usted al cliente deudor que le repugnaria ver su imagen y su reputacion danada en la
comunidad por no haberle pagado, Continlte diciendo que hay mas en juego que su mera imagen.
Su condicidn crediticia puede verse afectada. En realidad, quedara definitivamente afectada st esto

continla.

Dependiendo donde se encuentre usted en la secuencia de exigir, puede aludir a otras posibilidades
mas serias, tales como entrevistarse con su empleador. el pago adicional de un embarge, o el
contratar con una agencia de cobranzas o presentar una demanda legal. Si usted ltega al punto de
tener que amenazar con este tipo de acciones drasticas, es probable que signifique que va lo han
dado de baja como cliente futuro y todo lo que desea es recuperar su dinero. Es muy dificil
mantener buena voluntad y relaciones comerciales placenteras cuando ha temdo que mencionar
cosas tales como el embargo en la discusion. Y es probable que no tenga que hacerlo en realidad -

quiza el solo mencionarlo una vez sea suficiente para destruir la relacion,

Haciendo que la Incomodidad del Cliente Trabaje para Usted.

Cuando se produce esta clase de confrontacion, se enfrenta usted a alguien que estd en desventaja, a
alguien que se encuentra acorralado, situacton que se da principalmente por la propia incomodidad
del cliente. Tenga esto presente y trate en alguna forma de hacer que esta incomodidad aciie en su

favor.

Por ejemplo, una de las técnicas mas efectivas es ésta:

(1} Llame al cliente por la noche, cuando se encuentre este en su casa. En esta forma, es mas
probable que se ponga al teléfono de inmediato, sin tener que tratar con nadie mas o dejar recado Y

es probable que esté mas relajado y menos en guardia.
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(2) Digale brevemente el motivo de su llamada y mencione la cantidad que adeuda. Pero hagalo

con brevedad. No le dé tiempo de rellexionar y de preparar una excusa.

(3) Luego haga una pausa - v no le diga nada en abscluto- por lo menos durante diez segundos.

A menos que su cliente tenga nervios de acero { y pocas personas los tienen), él llenara ese silencio
con una catarata de palabras impulsivas y no preparadas Y eso es bueno para vsted, porque recibira
mayor informacién de una respuesta improvisada que de una respuesta cuidadosamente vigilada,
bien preparada y ensayada, pero que también contribuye cuidadosamente a ocultar mas bien que a

revelar.

En mismo enfoque puede operar en una conversacion frente a frente. En cualquiera de los casos
debe usted prepararse y reprimir sus propios nervios para no romper el silencio embarazoso antes

de que él lo haga.

Las respuestas que obtenga en esta conversacion de confrontacion caeran en patrones predecibles
Dependiendo del individuo, habra varias combinaciones de negociaciones, excusas. histonas de

mala suerte y promesas - asi como mentiras descaradas.

El cliente puede decir, “caramba, debe haber un enredo en alguna pane, estoy seguro de haber
pagado hace dos semanas”. Si obtiene esta clase de respuesta vaga, hay muchas probabilidades de
gue no haya pagade y él sabe muy bien que no lo hizo. Pero usted no le dird que es un mentiroso o
dudara de su sinceridad, esto solo servird para disgustarlo y no haria nada para acelerar el cobro
Mas bien, pidale en forma comedida pero con firmeza, que se sirva buscar en su talonario de
cheques. Si estd "demasiado ocupado por el momento para hacer eso" o "mis tarde lo buscaré, y si

no lo encuentro le envié otro cheque", entonces esta bastante claro que nunca lo ha enviado.
Usted ha conseguido lo que queria, pero no se detenga ahi. No desea que €l se zafe del anzuelo con

tanta facilidad. Es esencial que presione pidiendo una fecha en particular sobre cuando recibira su

cheque. Después del tiempo y esfuerzo que ha dedicado usted a esto, incluyendo varias cartas o
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avisos de cobranzas, no se dara por satisfecho con seguridades vagas, " Me ocuparé de eso tan

pronto como pueda”, o "Cuidaré ese asunto".

Obtenga un comportamiento definitivo.

Es importante tener un entendimiento explicito con él cliente respecio a la fecha exacta en que
pondri su cheque en el correo- lo ideal, por supuesto, es hoy. St dice " Me pagan el jueves, le pagan
el jueves, le enviaré el cheque el viernes”, la respuesta de usted sera, "Muy bien, esto significa que
lo recibiremos en el correo def sabado o del lunes, de manera que anotaré aqui que busquemos su
cheque el lunes”. Se le aclara al cliente que, incluso st le permite un dia adictonal por posibles
demoras del correo, usted le hablara nuevamente por teléfono el martes, Asi. lo deja a cono plazo
definitivo, v la virtual seguridad de que no le estara molestando otra vez inmediatamente después
de esa fecha.

Este es el objetivo esencial de toda conversacion de cobranza - cerciorarse de que pronto pague la
cuenta -. No es una charla sin importancia entre amigos. No esta usted interesado, intenciones o
vagas promesas. Desea dirigir la conversacion hacia una fecha en particular, y quiere estar seguro

de que él entiende que esta haciendo una anotacion en su calendario.

Recuerde que la cahdad de sus cuentas por cobrar se deteriora constaniemente con el paso del
tiempo. Mientras mas se demore el pago, es menos probable que el cliente llegue a pagar. Por tanto
es esencial que tenga usted un procedimiento sistemético y cronolégico de vigilancia. Para sus
deudores morosos. Constantemente debe estar tras ellos. Debe hacer contacto con ellos con

regularidad y frecuencia, hasta que paguen.

Es importante que el cliente entienda que usted persistira, que no lo pasara por alto, lo olvidara o lo
perdonara. Una firme politica de cobranza cobra €l respeto de su cliente - quiza no su afecto pero si
su respeto -. Usted desea agradar a su clientela, pero si existe 1a opcion entre agradarle o que le

pague, la cleccion es obvia.
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Hay cierto tipo de individuo que nunca paga sus cuentas volumariamente o a tiempo. Puede tener
dinero en el banco y ser perfectamente capaz de pagar. pero debido a un desvio de su personalidad
nunca paga sino hasta que se le presiona con fuerza, hasia que practicamente se le exprime el pago.

Esta es otra razon para establecer una politica regular y persistente en esfuerzo de cobranza.

59




CAPITULO IV: ADMINISTRACION FINANCIERA DEL CREDITO

4.1  CONCEPTO

Se puede definir la administracidn financiera del crédito, como "la aplicacion en conjunto de las
ires areas de decision o decisiones financieras, las cuales nos permiten la fijacion de objetivos para
la correcta decision del otorgamiento de los créditos que la empresa requiera, asi como de los
mentos de los mismos. Todo esto encaminado a la maximizacion en la recuperacion de los

mismos”

42  DOCUMENTOS COMO GARANTIA COLATERAL

La garantiz es en efecto, una seguridad de pago. No es nccesania para una transaccion de crédito,
pero es un instrumento para situaciones especiales. La garantia, cuando se requiere, respalda, o

suple a un instrumento de crédito

Primeramente se listan las diferentes formas de titulos de crédito y su empleo, y luego tas formas y

empleo de la garantia.

Los titulos de crédito caen dentro de dos amplias clasificaciones: de aceptacion general vy de
aceptacion limitada. Dentro de los titulos universalmente aceptados estan el dinero o moneda en
circulacion, bonos sobre valores de la reserva federal. Billetes de banco y certificados de plata,

todos los cuales son promesas de pago.

Los titulos de crédito limitados pueden dividirse en: promesas de pago y ordenes de pago. Las

principales promesas de pago son: cuentas corrientes o cuentas en libros ( crédito en libros),
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pagarés y bonos Las principales ordenes de pago son cheques, aceptaciones comerciales,

aceptaciones bancanias, giros, letras de cambio, libranzas y carteras de crédito.

PROMESAS DE PAGO

CUENTA CORRIENTE EN LIBROS. Es una memoria o apumte que hace ef acreedor como parte
de su procedimiento regular de contabilidad, ya que de cada venta a crédito, él hace una partida en
el libro mayor, cargandolo a cuanta del monto del crédito extendide al cliente. La partida en libros,

a menudo es la unica evidencia escrita de una transaccion comercial de crédito

El crédito en libros se usa cuando el cliente compra un articulo en una tienda donde tiene "cuenta”.
La mayor de las cuentas que extienden crédito, exige al cliente que forme una "remision” y le
entregan una copia de la misma. El crédito en libros es utilizado amphamente cuando un corredor,
o un intermediarto, o bien un comerciante al menudeo, compra a un fabricante o al mayorista y por
ultimo cuando el fabricante compra a un proveedor. Fabricante y mayorista no reciben mas que un

acuse de recibo al entregar los articulos.

PAGARE. Es una promesa escrita para cubrir incondicionalmenie una suma determinada de dinero
a solicitud y en fecha futura especificada. Es firmado por el girador- 1z persona que promete pagar-

la persona a quien debe pagarse el documento es el tenedor.

Puede ser entregado por un comprador en pago de bienes, o girado por una persona a cambio de
dinero o de crédito de cualquier individuo o banco. Son pagaderos a la orden de una persona en
particular o al portador, son negociables; ya que puede ser transfenidos por endoso o a la entrega.

BONOS. Son, generalmente emitidos por grandes corporaciones, para reunir fondos en la compra
de edificios y equipo, o para reunir capital de trabajo. Son promesas de pago de una cierta suma de

dinero en una fecha futura determinada, generalmente diez afios o mas después de la emision de
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bono.  ( L.os pagarés rara vez se dan para periodos tan largos, ya que su empleo normal es para
financiar temporalmeni¢ o para lievar un negocio a la cima en una época de compras para capital de
trabajo (ransitono.) Los bonos pueden ser negociables o no negociables, los primeros, son
facilmente transferibles mediante la entrega, mientras que los bonos no negociables, pueden ser
transfenidos mediante endoso, entrega y registro. Los bonos son usados a menudo como garantia

para empréstitos.

ORDENES DE PAGO

CHEQUES Es una orden de pago escrita y girada contra un banco por un librador, solicitandote el
pago de una suma determinada de dinere a la orden de alguna persona o sociedad nombrada en el

cheque.

Es un titulo negociable v facilmente transferible. Es una orden para que pague el banco, pero si
éste rehisa pagarlo porque quien lo expide no tiene suficientes fondos o por otras razones, el
cheque se constituye en promesa directa de quien lo libra. El poseedor puede tener recursos conira
el librador los endosantes de un cheque que no es pagado son también responsables por la
cantidad estipulada en el mismo, precisamente como si ellos lo hubieran girado orginalmente.
Cada endosante subsiguiente puede recobrar su dinero de los endosantes anieriores y todos tienen

recursos contra el librador.

ACEPTACION COMERCIAL. Es un titulo de crédito librado por un vendedor dirigido a un
cobrador de mercancias o bienes para pagar una cierta cantidad en un tiempo futuro determinado
para cubrir la compra, La obligacion a pagar es admitida por el comprador y por escrito en el
documento, la aceptacion establece que es librada por una transferencia especifica de bienes. El

vendedor es el librador y también al que se le paga y el comprador es el librado y el que acepta.
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ACEPTACION BANCARIA. Este titulo es esencialmente ¢l mismo formato de la aceptacion
comercial; la diferencia es que un banco, no el comprador, acepta la responsabilidad para pagar por
0 en favor del comprador de bienes. Los bancos, generalmente, realizan aceptaciones unicamente
sobre las bases de una carta de crédito; y en algunas veces lo hacen asi sobre las garantia de bienes
de deposito. Las aceptaciones bancarias son importantes en el comercio internacional, pero no se

emplean ampliamente en el comercio domeéstico

GIRO BANCARIO. Un giro bancario es muy similar a un cheque. Un cheque es una orden girada
por una persona contra un banco en el cual tiene fondos deposttades; un giro bancario es una orden

escrita de un banco a otro para pagar dinero a la persona designada en el giro a peticion

LETRAS DE CAMBIO Y LIBRANZAS. Los términos "libranza" y "letra de cambio” se usan
indistintamente, solo que el primero se emplea en transacciones internas o del pais, y el segundo en
transacciones exteriores. Una letra de cambio es un tituio girado por una persona ordenando a otra
el pago de una cantidad de dinero determinada a una tercera persona, a la vista, 0 en un tiempo
especifico futuro. La persona que gira la letra { el librador) v aquella a quien se le va a pagar ( el
librado)} pueden ser, y frecuentemente sucede, ser la misma persona esto es, una persona puede

librar a su propia orden contra otra.

CARTAS COMERCIALES DE CREDITO. La importacion y exportacion de mercancias son
financiadas, principalmente mediante cartas comerciales de crédito, las cuales son emitidas por
algun banco, ya que cuande un comprador desea importar mercancia de un exportador, solicita a su
banco una cierta cantidad de crédito para un exportador especifico. El banco extendera el crédito al
importador, basandose en su reputacién y conocimientos del negocio, pero puede requerir de é|

poner adecuada garantia.
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GIRO POSTAL. Estos giros son muy similares al bancario, ya que el primero es girado de una
oficina de correos a otra el segundo lo es de una sucursal a olra y sc usa para facilitar la

transferencia de fondos.

LA GARANTIA,

Son los titulos o documentos que evidencian la propiedad de mercancias, o productos
manufacturados, o terminados, es la forma de garantia mas {recuentemente usada para prestamos

comerciales. Los mas comunes son;

a) Conocimientos de embarque.
b) Recibos de almacén.

¢) Recibos de depésito.

a) Conocimientos de embarque. Estos aparecen cuando los bienes son entregados a cualguier tipo
de transporte de carga para su envio, el transportador entrega un recibo llamado " conocimiento de
embarque”, en el cual indica quien es la persona que envia y a quien han de entregarse los bienes
remitidos, sirviendo como un recibo de estos, como un convenio para entregarlo y como evidencia

documentada que confiere a [os bienes descritos en el conocimienio de embarque

Este recibo es negociable 0 a la "orden”, cuando se endosa apropiadamente y da al poriador, el
derecho de tomar posesion de las mercancias. Es ademas, un documento que cualquier banco puede
aceptar como garantia si el comerciante asienta en ¢l mismo que es facilmente vendible y que no es

perecedero.
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En prestamos contra conocimiento de embarque, ¢l prestatario llega a ser un factor menos
impontante cuando la formalidad del iransportisia esta fuera de cualquier duda o si los bienes tienen

en si mismos todas las cualidades esenciales de una garantia favorable.

b) Recibos de almacén. Son los que expide un depositario por los bienes puestos bajo su custodia
El poseedor de un recibo toma titulo de propiedad de las mercancias como st cstas hubicran sido
enviadas a ¢l mismo, asi mismo es un titulo Uil y conveniente para garantizar ¢l pago de algin
préstamo, especialmente cuando demuestra la posesion de mercancias vendibles, tales como
algodon, lana. cueros, tabaco, queso y huevo. Este también puede ser emitido en forma negociable
y no negociable. La forma negociable es requerida usualmente por los bancos como garantia para

apoyar la cesion del préstamo contra los recibos de deposito.

La formalidad del almacenista y las mercancias son, asi mismo, mis importantes que el crédito

establecido del prestatario en la transaccion.

¢) Recibos de deposito. Son titulos de financiamiento que capacitan al que pide prestado, para
obtener la posesion de los bienes en deposito con el prestador, llamado fiador. El financiamiento de

"

recibos de deposito es usado amphamentc bajo un convenio de * certificado de deposito”, una
técnica de financiamiento al por mayor desarrollada por compaiiias financieras de venta.
El recibo de deposito se usa para proteger al prestador cuando los bienes mantenidos bajo un recibo

o conocimiento de embarque son liberados al que pide prestado, para permitirle su venta.

43  FACTORAIE

L.a Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares de Crédito (L.G.0.A.A.C), emitida por
la Comision Nacional Bancaria (CN.B.}, en el articulo 45-A, da la siguiente definicion de

factoraje:
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"Es aquella actividad que mediante contrato que celebre la empresa de factoraje financiero con sus
clientes ( personas morales o fisicas que realizan actividades empresariales), la empresa adguiere de
los clientes derechos de crédito relacionados a proveedora de bienes, de servicios o de ambos, con

recursos provenientes de las operaciones pasivas”
Las partes que intervienen en un contrato de factoraje son las siguientes:

Facior - Empresa que presta un servicio financiero por el cual adquiere derechos de crédito a cargo

de terceros, anticipando al cedente un porcentaje de su valor

Cedente - Persona fisica 0 moral que como resultado de sus operaciones normales, genera derechos
de cobro a su favor y los cede al factor para acelerar su liquidez financiera, obteniendo capital de

trabajo.

Obligado- Adquinente de bienes o servicios que se contrae una obligacion factura de pago

Las empresas de factoraje se dedican a la compra de deudas { derechos de crédito), ¢
implicitamenie otorgan los servicios de custodia, admmistracion y cobranza

Las cuentas por cobrar adquiridas por estas empresas, deben de mostrar evidencia de que fueron
recibidas por parte de los compradores, y exhibirse de tal forma que se haga constar que surgieron

de operaciones mercantiles transparentes.

El pago de estas cuentas se efectiia de forma anticipada por ¢l factor a sus clientes, obteniendo una

utilidad resultante entre el precto de compra y €l monto o importe del cobro de los creditos.
El utilizar el factoraje financiero, permite a las empresas obtencion de una liquidez inmediata, pero

debe de tener en cuenta el costo financiero que esto representa por la comisidn que cobra las

empresas de factoraje.
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Dentro del facteraje financiero, permite a las empresas la obtencion de una liquidez inmediata, pero
debe de tener en cuenta ¢l costo financiero que esto representa por la comision que cobran las

empresas de factoraje
Dentro del factoraje se reconocen dos modalidades las cuales son:

Factoraje sin recursos.- En el cual ¢l cedente queda libre de 1oda responsabilidad por el pago de los
derechos de crédito transmitidos at factor. Con lo anterior, la empresa de factoraje absorbe el riesgo

de la operacion y exclusivamente recurre al cobro con los obligados de los documentos.

Factoraje con recursos.- En el cual el cedente se obliga solidariamente con ¢! deudor, a responder

del pago puntual y oportuno de los derechos de crédito trasmitidos a la empresa de factoraje.

44  COSTO DE FINANCIAMIENTO DE CIJENTAS POR COBRAR.

Las cantidades monetarias que los clientes le deben a una compafia por los bienes y servicios
proporcionados o por el otorgamiento de crédite dentro del curso ordinario de los negocios es los
que se conoce como cuenias por cobrar o cuentas comerciales por cobrar.

El otorgamiento de un crédito conlleva costos y beneficios. Un costo puede ser las cuentas
incobrables, que son las cuentas por cobrar que algunos clientes crediticios no pueden o no quieren
pagar, ¥ que los contadores se refieren a este costo como gasto por cuentas incobrables. Otro costo

es el que se refiere a la administracion y la cobranza de estas cuentas.

Un beneficio es el aumento en las ventas y utilidades que de otra manera se perderia si no se otorga

crédito, esto es que muchos clientes potenciales no comprarian si no estuviera disponible el crédito.

El grado de no pago de las cuentas varia con frecuencia y depende de los riesgos crediticios que los

administradores estén dispuestos a aceptar, asi como de la industria que se trate.
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El ofrecer un crédito implica costos tales como la administracion del crédito v de las cuentas
incobrables. por esto las compafiias ofrecen crédito solo cuando las ganancias adicionales por

ventas a crédito exceden tales costos.

La mencidn de las utilidades obtenidas por ventas a crédito se vuelve complicada porque algunos
deudores no pueden o no quieren pagar sus deudas. Tales cuentas incobrables 1ambién se conocen

como "deudas incobrables o cuentas deudoras”.

Para la contabilizacion de estas cuentas, existen dos maneras basicas de hacerlo’ el método de

cancelacion especifica y el método de la estimacion.

Método de cancelacion especifica.- Este método supone que todas ias ventas son totalmente
cobrables, hasta que se compruebe lo contrario, esto es cuando una cuenta de un cliente especifico
se identifica como incobrable se resta de las cuentas por cobrar y se reconoce un gasto por cuentas

incobrables.

Meétodo de estimacion.- Que consiste de dos elementos basicos (1) una estimacion de la cantidad de
ventas que seran incobrables y (2) una contra cuenta que registra la estimacion y que se deduce de
las cuentas por cobrar Por lo general, la contra cuenta se reconoce como ¢stimacion para cuentas
incobrables o estimacidon para cuemas dudosas, reserva para cuentas dudosas. la cual mide la
cantidad de cuentas por cobrar que se estima seran incobrables de clientes que adin no se han

identificado

Los métodos de estimacion se basan en la experiencia historica y suponen que el abo actual es
similar a los afos anteriores en términos de circunstancias economicas { crecimiento contra
recesion, niveles de las tasas de interés y demas), y en términos de la composicion de la cartera de

clientes, las estimaciones se revisan cuando cambian las condiciones.
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4.5 INTEGRACION DE POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZA.

Las politicas de crédito fueron sefaladas dentro de! capitulo dos y las politicas de cobranza se
sealaron dentro del capitulo tres, pero a continuacion senalaremos algunos aspectos sobresalientes

de ambos casos:

DE LAS POLITICAS DE CREDITO

Son elaboradas por un comité nombrado por el director general o de finanzas y estan al margen de
lo que se hace en otros departamentos de la empresa, en particular con el de ventas. Se dice que en

particular con este departamento por lo siguiente:

. Son para obtener a través de las ventas a crédito ¢l maximo de utilidades posible.
. Con las menores pérdidas posibles.

. Con el costo mas bajo posible en cada operacion

. Al mas bajo costo departamental

Asi mismo su difusion debe canalizarse a todo el personal que mantiene relacion con el
departamento de crédito y cobranzas y por los terceros { clientes en particular), pero esto debe de
estar restringido a lo que a cada cual le interesa, dado que hay aspectos en sus lineamientos que no

resulta hacertos det dominio piblico
La estructura de las politicas de crédito tiene tres aspectos:
o El nivel de crédito

o El puesto que ha sido facultado para autorizarlo en cada caso

o Los requisitos que deben cubrirse para ser otorgado
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DE LAS POLITICAS DE COBRANZA

Son las decisiones basicas que se toman para determinar y evaluar los procedimientos que debe
seguir una empresa para poder cobrar a los vencimientos y sin ningin contrattempo todas y cada

una de las cuentas que estan a cargo de los clientes.

Dichas decisiones estaran basadas en las consideraciones que se listan dentro del capitulo tres

inciso cinco.
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CASO PRACTICO

La empresa Importaciones y Distribuciones Internacionales, S.A. DE C. V., empiezan operaciones a
partir del 1 de noviembre de 1999. Siendo una empresa de nueva creacion nos limitaremos a formar
¢l departamento de crédito y cobranzas ya que es de suma importancia no crear malos habitos en

cuanto a la recuperacion de los ingresos,

Para iniciar el presente trabajo, se desglosa todas y cada una de las operaciones que tengan relacion

con el departamento de crédito y cobranzas de la siguiente forma;

POLITICAS DE VENTA

En la empresa existen tres canales de distribucion o venta
- MAYORISTAS

- AUTQSERVICIOS

- CENTROS DE CONSUMO

MAYORISTAS: Dentro de este rubro encontramos a todas las tiendas que surten vinos en potencia

no contando las vinaterias pero si las grandes tiendas de ultramarinos y vinos

AUTOSERVICIOS: Aqui se catalogan todas las cadenas comerciales de prestigio, incluyendo

tiendas de conveniencia (oxxo, 7eleven, etc.).

CENTROS DE CONSUMO: Aqui se incluye lo gue son bares. restaurantes, discotecas, cantinas,

hoteles, centros nocturnos.

A continuacion se muestra la lista de las condiciones de ventas detaliada para cada uno de los

canales de distrthucion.
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CONDICIONES DE VENTA

FECHA:

LISTA DE PRECIOS: 2/00

01.03.00

ESTOS DESCUENTOS SON SOBRE VALOR PRODUCTO MAS LES.P.S.

DESCTO | DESCTO | CRUCE PLAZO | DESCTO | PLAZO | DESCTO [DESCTO| FORMA
CANAL BASE CONF DE BASE PROM. | PROM. | FINAN | TOTAL DE
% % ANDEN DIAY % DIAS %% %o PAGO
[SUR DISTRIBUIDOR B 5 i 3 60 | 1w ] _60_ I__22 | CIUEQUE_]
(2.4 (TROPIQUILA) 15 s ] 21 [ 1ENIO ] [ 3%(P.A) |_19.25 | CHEQUE |
MAYORISTA AA CHEQUE
TRADIC. G Q
TRADIC. P, 15 5 21 10 60 5%(P.A) § 1925 | DEPOSITO
SUPER ENCTA
MAYORISTA A CHEQUE
TRADIC, G o
TRADIC. P. 15 21 [ 60 5% (P.A) 15 DEPOSITO
SUPER EN CTA.
MEDIO MAYORISTA CHEQUE
TRADIC. G. o
TRADIC. P. 15 21 10 &0 5% (P.A) 15 DEPOSITO
SUPER ENCTA
AUTOSERVICIO PAGARE
HIPER 15 3 ) L5 60 1% 0
SLPER PAGO ELL
{TDA TRADICIONAL ¢}, 10 I 21 7w T el Tswrad] e | CHEQUE ]
[ TDA TRADICIONAL P 10 | 0 i 0 I 5eirar] w0 T citgue |
C. CONSIAO CHEQUE
HOTEL s}
RESTAURANTE DEPOSITO
PISCOTECA 16 21 10 5% (P.A) 10 EN
C.NOCTURNO CUENTA
CANTINA
[PARTICULARES 10 I 0 | i [ 3% .A) [ 10 [ EFECTIVO |
EMPLEADOS 15 I | [ [ 5%(P.A) | 15 [ CONTADO ]
DESCUENTO BASE DESCUENTO EN FUNCION DE LA CLASIFICACION DEL CLIENTE

DESCUENTO CONFIDENCIAL SOLO LO OTORGA LA DIRECCION
DESCUENTOQ PROMOCIONAL SOLO LO OTORGA LA DIRECCION
PLAZO PROMOCIONAL

P.A.

S01.0 LO OTORGA LA DIRECCION
PAGO ANTICIPADO
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Como se puede observar, en dicha lista se encuentran enmarcadas muy claramente todas y cada una

de las politicas de venta, incluyendo la forma de pago para cada uno de los canales de venta.

Una vez que estan claras las politicas de venta, pasaremos a revisar lo que son;

POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZA

A conlinuacién se presentara un bosquejo de la forma en que estan integradas dichas politicas’

. CONTROL CARTERA

- Politicas

2. CREDITO

2.1 Investigacion y Autonzacion

- Evaluacion para otorgamientos de créditos clave A

- Evaluacidn para otorgamiento de créditos claves B, Cy D
- Autorizacion de crédito

2.2 Aumenios y disminuciones de crédito

- Aumentos generales

- Aumentos particulares

- Disminuciones de crédito

- Cambio de condiciones de crédito

73



2.3 Contro! de crédito para facturacion

- Control a priori

- Control a Posteriori

3. COBRANZA

3.1 Politicas

3.2 Descuentos financieros
3.3 Cheques devueltos

3.4 Notas de crédito

3.5 Notas de cargo

3.6 Facturas vencidas

3.7 Cobranza legal

3.8 Baja de clientes

3.9 Ajustes
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1. CONTROL CARTERA

La cartera de deudores comerciales a partir del inicio de operaciones, es una cartera sana por lo que

no tenemos cartera en legal. En dicha cartera se pueden aplicar los siguientes movimientos.

. Facturacion (Venta)
. Pagos
. Notas de crédito por devolucién / cancelacion
- Notas de crédito en valor (Para descuentos financieros)
. Notas de cargo por cheque devuelto
. Aplicacion de cargo / crédito
. Ajustes de saldos de cargo / crédito
Politicas

- Vigilar que 10do el proceso de venta, desde el levantamiento del pedido hasta su cobranza total. se

realice de manera adecuada y a tiempo.

- Supervisar permanentemente la Cartera de manera global, consultando el reporte de Cobranza
emitido por el sistema mecanizado, evaluando los documentos existentes a la fecha de emision, en
cuanto s su importe y antigiedad.

- Vigilar el Control Diario del Avance de la Cobranza, a través del sistema mecanizado.

- Investigar y aclarar las causas de diferencias y atrasos en pagos.

- Dar seguimiento a la evolucion de fa Cartera Comercial con relacion a las previsiones de

cobranza.
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- Practicar un arqueo mensual de los documentos fisicos cobrables, fiscal y contablemente validos,
a los encargados de Crédito y Cobranza responsables de su gestion contra los registros asentados en

el informe de adeudos.

- Practicar una vez al mes, arqueos sorpresivos de los documentos de cobranza en poder de

vendedores.

- Vigilar y analizar las notas de crédito en valor y los ajustes realizados por los especialistas de

Crédito y Cobranzas durante el dia.

- Elaborar el Informe de Labor Diaria de Cobranza {ver anexo 1) y entregarlo al Jefe de Crédito y

Cobranzas.

- Cumplir con las fechas establecidas en el calendario operativo, en lo que se refiere al cierre de

cobranza.
- Conciliar mensualmente el saldo de Cartera Comercial contra los registros contables

- Apoyar a la Umdad de Contabilidad para las conciliaciones bancarias con la informacion v/o

documentacidn requerida.

- Revisar, actualizar, emitir y autorizar el Cuadro de Condiciones Comerciales y Financieras, el

cual sera distribuido a las Jefaturas de Ventas y Grupos de Marketing,
- Definir y establecer los procedimientos de Crédito y Cobranza segin se requicra, cumpliendo con

las politicas de control interno, para lo cual deberan intervenir las Unidades de Organizacion y

Sistemas y Auditoria Interna.
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2. CREDITO

2.1 Investigacion y autorizacion

- Seguir los lineamientos establecidos para el otorgamiento de crédito, responsabilidades, tramites y

niveles de autorizacion

- Autorizar los creditos, teniendo como base las politicas autorizadas por la Direccion General, asi

como dando cumplimiento a lo siguiente:

. Comerciantes que cuenten con mas de un afio de establecidos y que hayan entregado los
documentos vy referencias necesarias segun lo estipulado en el "Informe del Cliente”;
deberan realizar un minimo de tres pedidos de contado y demostrar que es capaces de
cubnr, en un determinado momento, el monto total del erédito solicitado (demostrar

solvencia econdmica o posesion de biencs inmuebles).
. Comerciantes instalados con menos de un afio comprobado, no tendran la opcién de
comprar a crédito, hasta haber transcurrido 6 meses de venta de comado: cumplido este
plazo, se cvaluara la refacion mantenida en cuanto a su solvencia economica y moral, y
se practicara una evaluacion para el otorgamiento del crédito.
- Asignar al cliente la condicion de crédito y pago que se negocie con €, de acuerdo a la necesidad

y situacion del mercado, asi como la evaluacion de crédito, la clasificacion asignada y las lineas de

producto que desplace

Evaluacion para el otorgamiento de créditos clave A

- Enviar el Informe del Cliente debidamente complementado al Jefe de Crédito y Cobranzas.
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- Revisar que el Informe del Cliente cuente con todos los datos y autorizactones del area de ventas

- Comprobar los datos directamente con el cliente (via telefonica) y solicitar referencias tanto a

otros proveedores como al banco con el que éste opera

- Evaluar la situacion crediticia del cliente con base en los datos verificados, y en su caso, aceptar o

recomendar por escrito una modificacidn al crédito solicitado.

Evaluacion para ¢l otorgamiento de créditos claves B, Cy D

- Recabar ef Informe del Cliente debidamente complementado y firmado, junto con los documentos

requenidos y enviarlo al Jefe de Crédito y Cobranzas.

- Efectuar el analisis de crédito, con base en los documentos recibidos. Cabe indicar que cualquier

documento faltante detendrd el proceso de asignacion del crédito.
- Sohcitar a una agencia especializada externa, la investigacion de crédito respecliva,
proporcionando ia informacion dada por el cliente (direccion, referencias comerciales y bancarnias,

nimeros de cuentas bancarias y crédito solicitado).

- Con base en el dictamen de la agencia, aceptar o recomendar por escrito una modificacion al

credito selicitado.

Autorizacién de Crédito

- Recabar el Vo Bo. del Gerente de Ventas, Direccién General y Gerencia de Credito y Cobranzas.
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- Enviar al departamento de Créduo y Cobranzas el Informe del Cliente debidamente autorizado,

para su al1a ¢ actualizacién en el maestro de clientes

- Mantener un expediente por cliente, donde se registre su historial

2.2 Aumentos y Disminucienes de Crédito
Los aumentos o disminuciones de crédito podran ser de acuerdo alo siguiente:
Aumentos generales

- Determinar el porcentaje de incremento general para todos los clientes comerciales de condicion
CR o DR (crédito o depdsito crédito respectivamente), cuando por alguna razon del proceso

inflacionario se haya generado un mcremento en el precio de los productos de la compafiia.

- Proponer dicho porcentaje a la Direccion General quien revisara la propuesia y en su caso,

autonzara el incremento correspondiente.

- Actualizar el Maestro de Clientes, indicando la fecha a partir de la cual entra en vigor dicho

aumento,

- Indicar los casos en que es conveniente mantener al cliente en el nivel de crédito actual o menor.
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Aumentos particulares

- Los aumentos otorgados a una firma o razon social. seran intransferibles, ya sea por cambio de
firma, cambio de duefto, venta o traspaso. Las excepciones a grandes cadenas se realizaran con base

en la autorizacion de la Direccion General.
- Efectuar un estudio del comportamiento de compras dei cliente, basado en su historial {(importe,
frecuencia y analisis de compra, pagos oportunos, adeudos vencidos cheques devueltos, etc.), con el

tin de definir la viabilidad del aumento.

- Tramitar la autorizacidn con los ejecutivos correspondientes v registrar el aumento en el Maestro

de Clientes.

Disminucion de crédito

- Proponer la reduccion de crédito tomando como base la situacion econdmica del cliente,
impunidad en pagos o cuando sus volumenes de venta lo justifiquen.

- Elaborar el Informe del Chiente indicando el nivel de crédito que se considere conveniente.

- Tramitar la autorizacion del nucvo limite de crédito con el ejecutivo que corresponda y registrar el

movimiento en el Maestro de Clientes.

Cambio de condiciones de crédito

- A un cliente sélo se le podra cambiar la condicion de crédito (CR o DR} a contado (CO o CE),

sesun le convenga a éste ultimo (temporalmente) o a la compaiiia (por mal manejo de su crédito).
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Para los casos en que e cliente solicite cambiar su condicion de venta contado a crédito, se le

practicarad un analisis de crédito, de acuerdo a lo sefialado en el inciso 2 "crédito”.

2.3 Control de Crédito para Facturacion

Control a prion

El control de crédito a priori consiste en la retencion automatica de los pedidos de un cliente
cuando existan desviaciones en cuanto al limite de crédito, documentos vencidos y/o cheques

devueltos

- Entregar el personal de Crédito y Cobranzas el listado de control crédito que se emite en la

captura diaria.

- Revisar y evaluar el listado con los pedidos rechazados por los problemas de crédito o pago, para

recomendar su aceptacion o rechazo, de acuerdo a los parametros establecidos.

- Autorizar el surtimiento con factura completa vencida, solo cuando se cuente con una constancia

de pago recibido por parte del vendedor o personel de crédito

- Auitorizar el surtimiento de un nuevo pedido, cuando el moento vencido de una factura no sea
superior al 10% de su importe total, en el entendido de que se¢ hara efectivo el cobro y/o depuracion
de dicho saldo en un plazo no mayor a un periodo de wvisita al cliente (semanal, quincenal o

mensual).

- Evaluar la conveniencia de surtir pedidos rechazados por saldos pendientes en cheque devuelto.

Por concepto de indemnizacion y/o comision bancana.
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- Rechazar los pedidos a nivel compafiia cuando el rechazo sea por cheque devuello que fue

aplicado a facturas, a menos que sea autorizado por la Direccion General.

Control a Posterion

Los clientes regisirados bajo esta modalidad de control (clientes en cadena, grandes clientes con
administracion centralizada) no seran sujetos del rechazo automitico de sus pedidos. El control se
realizara en forma semanal, tomando en cuenta su comportamiento crediticio (facturas, saldos

vencidos, cheques devueltos, etc ), con el fin de determinar, en ¢aso necesario, la suspension de

ventas.

3. COBRANZA

Los clientes segun su situacion en cuanto a cobranza, se clasifican en:
* Cliente Comercial: Paga con oportunidad sus adeudos.
* Cliente Suspendido: Tiene atrasos en pagos y la cobranza aun esta a cargo del drea de ventas

* Cliente Dudoso: Debido a la negativa de pago por parte del cliente, la recuperacion del adeudo

esta a cargo de la Unidad de Legal.

3.1 Politicas

Cada vendedor sera responsable de su Cantera de Clientes, desde el momento en que la recibe, junto

con el gerente de ventas.
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- Entregar al cliente el catalogo de precios vigente cada vez que se den cambios en los precios de
los productos de la empresa y aclarar cualquier duda al respecio antes de levantar el pedido, a fin de

evita diferencias en pago

- Efectuar la cobranza de acuerdo a las formas de pago aceptadas por la empresa. Que son:

a) Efecivo
b) Deposito bancario
¢) Cheque
d) Cheque certificado

€) Transferencia bancaria

£n todo caso, los pagos parciales deberan efectuarse en efectivo o cheque, apegindose a fas

politicas sefaladas.

- Vigilar que los cheques recibidos / depositados para liquidacion de adeudus comerciales, cubran

los siguientes requisitos

a) Cheques nominativos a nombre de Imp. Y Dist. Internacionales, S.A. de C.V. fechados en
el dia que son deposttados o recibidos por quien efectia la cobranza.

b) No se aceptaran cheques posfechados, de acuerdo a la Ley de Titulos y operaciones de
Crédito.

¢) El cheque deberd estar firmado y cruzado por el cliente, lo cual indica que solo podra
depositarse en la cuanta del beneficiario ([D1).

d} El responsable de la cobranza y / o depésito de los cheques, debera anotar al reverso el No.

De cuenta del clienie vy el No De factura que hquida.

- Debido al sistema de entrega de mercancia por parte del transportista, revisar que este recabe en

las facturas, los requisitos necesarios para su cobro, dichos datos son:

a) Sello de recibo
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b) Nombre y firma de la persona autorizada para recibir el pedido.
¢) Fecha en que se recibio el pedido.
d) Namero de folio

e) Otros requisitos definidos segn sea el caso

- Contar con una guia donde se indiquen los dias de revision, pago y aclaraciones de los clientes

principales.
- Lienar su relacion de cobro y entregarla a Crédito y Cobranzas, para su atencion
- Concihar diartamente lo recibido en caja contra Ia cartera.

- Documentar la causa de la diferencia y en caso de ser imputable al cliente presentarle la

reclamacién debidamente documentada en un periodo no mayor a 30 dias.

- En caso de diferencias imputables a la compafia, gestionar con las Unidades involucradas, la

generacion de la nota de crédito o cargo correspondiente, ya sea en especie (productos) o en valor.

- Venficar diariamente que las diferencias hayan sido correctamente aclaradas.

- Archivar todos los reportes de cobranza liquidados en caja.

- Actualizar dianamente la cartera, en funcién de los documentos fisicos de pago y detectar

posibles diferencias en pago al momento de aplicarlos en el sistema mecanizado.

- Congciliar el estado de cuenta del banco contra la Cuenta Mayor de Bancos.

- Conciliar mensualmente ta Cuenta del Mayor de Deudores, contra la Cartera de Deudores.
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3.2 Descuentos Financieros

- El tipo de descuento que se relaciona directamente con la funcion de Crédito y Cobranzas ¢s el
descuento financiero, el cual se otorga en funcion de la recuperacion oportuna del dinero; el
principal rubro de estos descuentos es el de pronto pago, que se otorga si el pago de la factura

correspondiente se efectia antes de su vencimiento

- Vigilar los casos en que el vencimiento de la factura ocurra en un dia no habil, para que ésta sea

pagada como maximo al dia habil siguicnte v proceda el descuento por pronto pago.
- Durante las depuraciones del Informe de Adeudos, autorizar los descuentos por pronto pago

rechazados por el sistema, que segun investigaciones del area de Crédito y Cobranzas, las causas no

sean imputables al cliente

o

3.3 Cheques Devucltos

- Recibir del banco los cheques presentados por los clientes para liquidacion de sus adeudos y que
por alguna razon han sido rechazados (fondos insuftcientes, falta de continuidad en el endoso, etc.).
- Enviar al centro que cobra los cheques devuelios, anexdndole el acuse de recibo correspondiente,

- Cargar a la cuenta del cliente, ¢l importe del cheque devuelto por concepto de capitai.

- Generar nota de cargo por concepto de comision bancaria por devolucion de cheque, el IVA
correspondiente a la comision, 15% por concepto de indemnizacion por cheque devuelto (de

acuerdo a lo sefialado por la LGTOC), asi como el IVA correspondiente a la indemnizacion, con el

fin de cumplir con las disposiciones legales y preservar los intereses de la empresa.
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- Notiticar de inmediato al vendedor que atiende la cuenta y/o al responsable de su cobranza, la
existencia de los cargos por cheque devuelto, para que tramite la recuperacion a la brevedad

posible.
- Notificar a los clientes que tengan tres cheques devueltos en el transcurse de un afo movil, la

cancelacion de su crédito, teniendo como unica forma de pago la condicion contado efectivo {CE),

en tanto ventas evalite que puede ser sujeto de crédito nuevamente.

3.4 Notas de Crédito

- Elaborar las notas de crédito segun la causa que les dio origen

a) Faliante de mercancia (cancelacion). ocurre cuando se entrega al cliente algin producto en

cantidad inferior a {a facturada, siendo la diferencia imputable al almacén.

b) Rechazos: en estos casos el clieme rechaza total o parcialmente un pedido, siendo necesario

elaborar la Nota de Crédito para cancelar la factura en la misma proporcion.

c) Por devolucion: esto se presenta:

. Cuando se recoge mercancia vencida o en mal estado
. Mercancia que ¢! cliente no podra desplazar
. Por instruccion de retiro.

La autlorizacion de la Nota de crédito por devolucion debera basarse a la autorizacidn por parte del

gerente de ventas y/o de administracion de ventas.

d) En valor: se aplica cuando se presenta alguna de las siguientes situaciones:
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. Promociones no otorgadas en factura

. Diferencias en precio improcedente a favor del cliente
. Descuentos no otorgados en factura

. Condonacién de intereses moratonos

. Condenacion de cargos por cheque devuelto

Su elaboracion se basara en la solicitud de la nota de crédito (ver anexo de solicitud), la cual debera

ser autorizada por la gerencia

3.5 Notas de Cargo

Elaborar las notas de cargo en valor y emtregarlas al vendedor que atiende al cliente cuando se

presente la situacion de cheques devueltos

3.6 Facturas Vencidas

Se considera factura vencida a la que rebasa el plazo establecido para su pago. La recuperacion del

adeudo variara de acuerdo al tipo de control de crédito que tenga.
Es importante resaltar que para los saldos pendientes de cobro, se debera investigar fa razdn o las

razones que los originaron, ya sea diferencias en precio, en entrega, descuentos, promociones no

incluidas en factura, et
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Cliente Suspendido

- Modificar en el Maestre de Clientes las condiciones de venta a CS {cliente suspendido) para el
cliente o cadena afectada, cuando no se haya obtenido respuesta de su parte después de las dos

gestiones de cobro, o antes, si el Gerente de ventas lo considera conveniente.

Una vez efectuado el pago y si se considera necesario, determinar la fecha de reapertura de ventas,
girando instrucciones necesarias tanto a fa Unidad de Ventas involucrada, como al area de Crédito
y Cobranzas, para cambiar la condicion del cliente de CC (cliente comercial), y condicién de venta

CE (contado efectivo}

3.7 COBRANZA LEGAL

- Una vez que ¢f Gerente de Ventas determina la incobrabilidad del adeudo por via normal {en un
plazo maximo de 60 dias a partir del vencinuento), traspasar el adeudo a la Cartera de Dudosos,
entregando a la Unidad de Cobranza Legal junto con la Orden de traspaso a Dudosos (ver anexo}
todos Jos avisos de cobranza que le fueron hechos al cliente, los comentarios por parte del gerente
de ventas, ast como la factura y todos los documentos que pudieran facilitar el cobro.

- Elaborar un Informe del Cliente, con todos los datos que se requieren para cambiar ¢l status a CD

{cliente dudoso}

- Revisar que los documentos por enviar a la Unidad de Cobranza Legal estén completos,

recabando a su entrega el acuse de rectbo correspondiente.

- Controlar y tramitar por via legal la recuperacion de los adeudos traspasados a la cartera de

dudosos.

88



- Notificar al Area de Ventas en su caso. la recuperacion del 100% del adeudo y recomendar si es

conveniente continuar manteniendo relaciones comerciales con el cliente

- Elaborar, si es ¢l caso, la carta oficial de incobrabilidad y notificarlo, para la aplicacion contable

del castigo definitivo, y la baja posterior de la cuenta del cliente afectado

- 8i el adeudo no cuenta con los elementos legales y fiscales para su cobro o para elaborar la carta

de incobrabilidad, notificarlo para realizar el castigo definitivo contable no deducible.
- Tramitar con la Contraloria y la Direccion General, la autorizacion del ajuste del saldo y la baja
del cliente con base en los documentos entregados por Cobranza Legal.

3.8 BAJA DE CLIENTES

- Dar de baja a un cliente, previa autorizacion de la Contralona y la Direccidon General, cuando por
razones comerciales convenga dejar de trabajar con éf, ya sea por cambio de giro, insolvencia
moral o economica, desaparicion del punto de venta, castigo definitivo o cualguier otre motivo

comercial que lo amerite.
- En segunda instancia, se podra solicitar [a baja del cliente con base en el listado anual de cuentas
de clientes sin movimiento, emitido por la Umdad de Administracion de Ventas, previa

investigacion de las causas por las cuales no realizo operaciones comerciales y cuyo saldo sea cero.

3.9 AJUSTES

- Depurar automdticamente las diferencias que cumplan con lo siguiente:

. Ser menocres al 1% del valor de la factura
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. Que el importe sea menor al salarto minimo diario para el D F
- Obtener mensualmente del sistema mecanizado un reporie de diferencias, revisar las que sean
mayores al limite sehalado en el parrafo anterior, investigar las causas que las provocaron y no
depurarlas hasta haberlas aclarado y sometido a la autorizacion del nivel que corresponda.
- Contabilizar el ajuste autorizado afectando la cucnta contable para "ajustes de cobro en ejercicio”.
- Ajustar créditos improcedentes {descuentos por pronio pago) efaborando notz de cargo en valor

con el mismo concepto del pronto pago en {a cuenta contable "ajusies de cobro por descuento de

pronio pago”
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CONCLUSIONES

. Al funcionamiento optimo del Departamento de Crédito y Cobranzas, no sc le habia
dado la importancia que este merecia, solo hasta después de las crisis economicas que
desde el afio de 1976 nL;cslro pais viene padeciendo Es por io anterior que en la
actualidad los Gerentes Financieros o Directores de Finanzas le han puesto mas
atencion, ya que los problemas al momento de controlar los créditos o de elaborar los

cobros generan un mayor gasto que el de cualquier otro departamento de la empresa.

. En épocas en las cuales las empresas gozan de cierta estabilidad y bonanza, es comun
que se descuide el Departamento de Crédito v Cobranzas, esto es, que se otorguen
créditos sin el debido cuidado en la investigacion del cliente, por lo que al momento del
cobro de los créditos muchos se tardaran en recuperar y algunos se turnaran como
incobrables; por lo anterior sé tendrd que poner mucha atencion al Departamento de
Crédito, ya que si se presentara una época de adversidad ccondmica en el pais no seria

raro ver que muchas empresas se declararan en guiebra

. Es por hoy necesario que el Departamento de Crédito y Cobranzas de cualquier
empresa, cuente con una estructura solida desde la fijacion de sus politicas de crédito (
no cesar en la oplima revision de todos v cada uno de los documentos o requisitos
necesarios para la otorgacion del crédito), como el apego lotal a las politicas de
cobranza, la cual nos permitird obtener una recuperacion total de todos los créditos
otorgados, todo lo anterior se debera cumplir sin descuidar la inter relacidon del
Departamento de Crédito con el Departamento de ventas, ya que ambos son pieza
fundamental para llevar a cabo ¢l cierre dei ciclo de venta y asi ambos cumplan con sus
objetivos propios los cuales se veran transformados en objetivos comunes, dando con

esto una completa satisfaccién en cuanto a servicio y comunicacion con los clientes.

. La funcién Crediticia v de Cobranza, es muy importante para la obtencidn y aplicacion

de los recursos monetarios de una empresa; ya que si se evalla de forma correcta el
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riesgo que significa el otorgamienio de nuevos créditos, se puede tener un crecimiento
en cuanto a los objetivos de ventas, pero siempre y cuando la cobranza de los ¢creditos se
haga de forma oportuna sé vera también reflejado un crecimiento en la solvencia
econdomica de fa empresa, dando como resultado una entidad sana y sin problemas de

financiamiento.

Por todo lo anterior es necesario saber que la Funcidon Financiera no puede estar
separada de la Funcion Crediticia v de cobranza, esto porque, es responsabilidad del
Administrador Financierc maximizar el valor de la Empresa y para esto es necesario la
obtencion de recursos a los menores costos y uno de ellos seria la recuperacion optima
de todos y cada uno de los créditos otorgados por la compafiia ( ya que no hay dinero
mas barato que el propio), y de esta manera maneja de una forma eficaz €l patrimonio de
la compailia y asi aplica estos recursos de la forma que mejor le convenga para el buen
funcionamiento del negocio y de esta manera generar satisfacadn tanto para sus clientes

internos como para sus clientes exlernos
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