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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En épocas dificiles, como es la que actualmente estamos viviendo uno de
los principales problemas, con que se enfrentan las empresas es la falta de
efectivo por la inoportuna recuperacion de las cuentas por cobrar.

La mayoria de las empresas carecen de una buena recuperacion de cartera,
principalmente por los problemas que a continuacion se mencionan:

a) Se realizan ventas a clientes desconocidos con problemas econémicos,
que les impide pagar a sus proveedores, los productos adquiridos
oportunamente, esto se hace, por que la empresa desconoce en que forma

se debe calificar el crédito.

b) Se venden productos a clientes sin documentar correctamente las ventas
y. sin cumplir con los requisitos, que los clientes requieren para su pago.

c) Se venden productos de exportacion a paises con problemas politicos y de
convertibilidad, sin la obtencion de los seguros correspondientes.
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d) No se recupera la cartera porque no se tiene, un correcto seguimiento de
la cobranza por falta de este o por desconocimiento, del detalle de lo que
debe el cliente.

e) Se tiene problemas de liquidez, por la imposibilidad de recuperar las
cuentas por cobrar de acuerdo, al prondstico descrito por el cash flow 6 flujo
de caja.

f) Se reportan en forma inoportuna los ingresos por la cobranza

Todos los puntos anteriores dan como resultado, una mala recuperacion del
efectivo generado, por los ingresos de las ventas, obligando a las empresas
a tener recursos de liquidez, por otros medios que evidentemente resultan
mas costosos.




ii. OBJETIVO GENERAL

Darle a las areas administrativas de la empresa y a la profesion los
elementos basicos para la documentacién, seguimiento y eficiente
recuperacion del efectivo generado, de las cuentas por cobrar, producto de

las ventas.

I OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Proporcionar los requerimientos basicos e indispensables, para
determinar si los clientes son sujetos de crédito, basados en su generacion
de efectivo suficiente para el cumplimiento de sus compromisos.

b) Definir la documentacion basica, que se requiere en toda venta, para
garantizar su recuperacion, asi mismo describir en que forma debe de
custodiarse y archivarse.

c) Describir en que forma deben de registrarse, las cuentas por cobrar, asi
como los ingresos provenientes de su recuperacion.
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V. HIPOTESIS

El lector de |a tesis. una vez concluida y asimilada, podra tener los siguientes

elementos :

a) Realizar el analisis de crédito, de los clientes y determinar su capacidad
crediticia, y de generacion de efectivo, para que puedan ser autorizados los

créditos.

b) Documentar las ventas en la forma que garantice su recuperacion.

c) Implementar las politicas y procedimientos necesarios para una eficiente
operacion, en la recuperacion de las cuentas por cobrar

d) Registrar adecuadamente, las cuentas por cobrar, y su recuperaciéon
basandose en el archivo documental que soporte las operaciones

registradas.

e) Elaborar prondsticos adecuados de cobranza.
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INTRODUCCION

En tiempos recientes, como se ha mencionado anteriormente, la falta de
efectivo para cubrir las necesidades de pagos de las empresas, es muy
comun, debido a que cada vez es mas dificil recuperar la cartera de clientes,
ya que todas las empresas buscan la forma de financiarse, retrasando cada
vez mas los pagos, por lo que a su vez es una cadena sin fin, pero
desgraciadamente existen pagos a los que no se les puede retrasar, tal es el
caso de impuestos, nominas, servicios, y algunos proveedores de materia
prima, por ello la necesidad de encontrar formas, para que cada vez, sea
menos dificil recuperar la cartera, por ello la implementacion de politicas,
estudios y analisis para otorgar créditos, el eficiente control de la
contabilidad de cada cliente, para poder realizar el continuo seguimiento de
la cobranza.

El presente trabajo, tiene como finalidad el estudio de como, se debe
realizar el correcto seguimiento, y la eficiente recuperacion de las ventas.

El trabajo se integrara por 5 capitulos, los cuales se dividen de la siguiente
manera:

: TESIS CON
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En el 1er. capitulo se describe la Administracion e tmportancia de las
Cuentas por Cabrar, una breve resefia de la historia del crédito, lo que da
origen a la cobranza: la relacion de las cuentas por cobrar con los Principios
de Contabilidad Generalmente Aceptados, {0 que es propiamente las cuentas
por cobrar y la administracion de las cobranzas, partiendo de lo que son los
conceptos de administracion, proceso administrativo y los principales
elementos en relacién a las cobranzas, asi como del sistema ABC, y la
influencia en las cuentas por cobrar; la presentacion de éstas y su registro
contable.

En el 2do. capitulo se explican los conceptos de venta, la diferencia entre
venta de contado y venta a crédito, lo que es la politica de crédito al
producto, asi como la solicitud de crédito, el contrato de compraventa, asi
como los elementos que lo integran, los documentos soporte, tanto en las
ventas nacionales como de exportacion, el objetivo de este capitulo es definir
en que forma deben de ser contratadas las ventas, para asegurar una

cobranza efectiva.

En el 3er. Capitulo, con motivo de la globalizacién y los tratados de Libre
Comercio es importante definir los riesgos de la cobranza de exportacion,
como minimizar los riesgos y efectuar su recuperacién, asi como algunos
sistemas para minimizar los riesgos existentes, y los principales
financiamientos a la exportacién y ventajas financieras.
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En el 4to. Capitulo, se explicara los controles basicos de la cobraza, el
significado del presupuesto de cobranza, su control documental y contable
de la cobranza, fos principales requisitos, la realizacion y seguimiento de
cobranza, et control de los ingresos de cobranza, el flujo de caja. y el control
presupuestal.

Y finalmente en S5to. Capitulo, se establecera un ejemplo practico de lo que
es el contenido de la tesis, desde la iniciacion de la venta, solicitud de
crédito, analisis y aprobacion del crédito, documentacion, control contable
seguimiento y realizacion de la cobranza, asi como los porcentajes en
cartera.

r TESIS CON
' PALLA DE ORIGEN




Ay
by

CAPITULO PRIMERO

ADMINISTRACION E
IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS
POR COBRAR

“La vida es aprendizaje, la vida es sueiio

y también un reto,

la vida fluye en miy aprender quiero

con mente abierta, dispuesta siempre,

con ansia infinita de aprender eternidades,
con anfielo de alc fios de grandeza "
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e CAPITULO I

’_ _:’ ADMON E IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR

CAPITULO PRIMERO

ADMINISTRACION E IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR
COBRAR.

1.1. ANTECEDENTES DEL CREDITO Y LA COBRANZA

Desde que en el comercio se ha tenido la necesidad de entregar los
productos vendidos sin haber recibido el pago de los mismos se creo el
concepto de la cobranza.

Et crédito nacio a finales de la comunidad primitiva cuando ya se produce
cierto excedente. L.os productores de una misma comunidad, agricultores y
ganaderos, tienen grados diferentes de produccion de tal manera que unos
producen mas que otros, 1o que les permite acumular excedentes; al mismo
tiempo otros miembros de ta comunidad producen menos de lo necesario.

En ese periodo se combina el trabajo privado con el trabajo cooperativo, ya
que es una etapa de transicion de la comunidad primitiva al esclavismo. De
esta suerte, los productores mas eficientes ayudan a los miembros que
producen con déficit. El crédito surge como una ayuda de los que producen
excedentes, a los que producen con déficit.
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A CAPITULO I

}_ b ADMON E IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Poco a poco el crédito se separa de la ayuda mutua entre miembros de la
comunidad destinandose a actividades no tligadas directamente con la
subsistencia, lo cual ocurre ya en el modo de produccion esclavista.

En el esclavismo se empieza a desarrollar la produccién simple de
mercancias y una economia monetaria surgiendo asi las primeras
instituciones ocasionales de crédito que fueron los templos.

Ejemplos de elios los tenemos en Mesopotamia en la época de Hammurabi,
en la antigua Grecia y en Bizancio. En el feudalismo que corresponde a la
Edad Media Europea, empiezan a surgir los bancos de depdsito que también
otorgan créditos, por lo que éstos se incrementan.

En el sistema capitalista el crédito se generaliza, llegando a ser un elemento
fundamental en el desarrolio econémico. El crédito se extiende de la esfera
del comercio a la produccién incluyendo créditos al consumo. Al mismo
tiempo que se desarrolia el crédito se desarrolian los bancos.

Es asi como la cobranza tiene su origen en el crédito, ya que a través, de
este después de determinado plazo se genera la cobranza, la cual dara a las
empresas la recuperacion de la inversion, para que de esta forma se siga
cumpliendo el ciclo econdmico de la empresa, ya que desde el momento en
que se retrasa la cobranza, se retrasa todo el proceso, ya que es esta
precisamente la que proveera a la organizaciéon de los recursos financieros
para poder seguir teniendo vida econdmica.
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< CAPITULO I
& () ADMON EIMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR

1.2 CONCEPTO E IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR
COBRAR.

1.2.1 Concepto

El boletin C-3 de las Cuentas por Cobrar det Instituto Mexicano de
Contadores Publicos las define diciendo que: “Las cuentas por cobrar
representan derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados,
otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto analogo™.'

Las cuentas por cobrar agrupan los conceptos de Clientes, Documentos por
Cobrar y Deudores Diversos.

1.2.2 Iimportancia

Hoy en dia, casi todas las transacciones comerciales, actualmente se
caracterizan por hacerse a crédito. Comerciantes, industriales o prestadores
de servicios, cuando realizan una venta de mercancias o prestacion de
servicios lo hacen suponiendo y confiando en que sus clientes les pagaran
oportunamente y en condiciones normales los importes vencidos. Esta
situacion de confianza, hace posible que los contadores incluyan en el estado
de situacion financiera, las cuentas por cobrar como activos circulantes, tanto
las provenientes de las ventas de mercancias o prestacion de servicios que
constituyen su actividad principal agrupadas en el renglon de clientes, como

' Normas y Procedimientos de Auditoria. (Instituto Mexicano de Contadores
Publicos) N
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otras cuentas por cobrar que son las cuentas y documentos por cobrar
provenientes de operaciones diferentes a la venta de mercancias o
prestacion de servicios.

Cuando se realiza la venta a crédito de los inventarios, surgen las cuentas
por cobrar, es la uitima etapa del ciclo financiero, se entiende como el tiempo
en que el efectivo se vuelve a convertir en efectivo. * El tiempo que lleva
convertirte efectivo en producto de la empresa y entonces volver a convertir

el producto en efectivo”.?

“El tiempo requerido para completar esta fase del ciclo depende de los
términos de crédito de la empresa y de su experiencia de cobro. Estos
términos son influenciados vigorosamente por las practicas en la industria,
mientras las politicas de cobro son implantadas por la administracion™.?

A pesar de los sistemas de control interno de la empresa, de la confianza
depositada en los clientes por el departamento de crédito y de la eficiencia
del departamento de cobranza, siempre existiran algunos clientes que no
cumplan con su promesa de pago. Durante la operacion de una empresa
surgen inevitablemente algunas cuentas incobrables. Por ello, es necesario
establecer una provision para las cuentas de cobro dudoso, que permita
reflejar oportunamente una cifra aproximada de los gastos por cuentas
incobrables.

2 ROMERO, Ldpez Alvador Javier, Principios de Contabilidad. Ed Mc Graw Gill p. 71
3 NELSON, Tom, Contabilidad Acelerada. Enfoque Administrativo, Ed. CECSA p.
176
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1.3 RELACION Y APLICACION DE LOS PRINCIPIOS DE
CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS CON LAS
CUENTAS POR COBRAR.

1.3.1 Entidad.

La Entidad es una unidad identificable que realiza actividades econémicas,
constituida por, recursos humanos, recursos naturales y capital, coordinados
por una autoridad que toma decisiones encaminadas a la consecucion de los

fines para los cuales fue creada.

La personalidad de un negocio es independientemente de sus accionistas o
propietarios y en sus estados financieros solo deben incluirse los bienes,
valores, derechos y obligaciones de este Ente independiente. La entidad
puede ser una persona fisica y moral o una combinacién de varias de ellas.

Al existir una entidad, la cual sea lucrativa, donde se realicen ventas de
productos o servicios, se dara origen la cuenta por cobrar, y esta sera el
inicio y el fin de un ciclo econémico de la entidad.

1.3.2 Realizacion.

Este principio nos indica en que momento se va a considerar efectuada una
operacion por la entidad y/o cuando ciertos eventos econdmicos la afectan,
con el fin de llevar a cabo su cuantificacion y registro.

TESIS CON
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Las bases para considerar que una operacion o evento economico ha sido
realizado, son:

e Cuando ha efectuado transacciones con otros entes economicos.

e Cuando han tenido lugar transformaciones internas que modifican la
estructura de recursos o de sus fuentes, o

e Cuando han ocurrido eventos economicos externos a la entidad o
derivados de las operaciones de ésta, cuyo efecto puede cuantificarse

en términos monetarios.

Al existir operaciones de transacciones econdmicas, existira la cuenta por
cobrar mientras esta no sea iiquidada.

1.3.3 Periodo Contable.

El principio de Periodo Contable tiene su origen en la necesidad de conocer
los resultados de operacion de la entidad, que tienen una existencia continua,
lo que obliga a dividir su vida en periodos convencionales de tiempo.

De igual manera, ta cuenta por cobrar, en cada periodo tendra diferentes
efectos, dependiendo del crédito ofrecido, y normatmente estara regida por el
rubro de ventas de periodos anteriores.

TESIS CON
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1.3.4 Valor Histérico Original.

Este principio establece que las transacciones y eventos econdomicos que la
contabilidad cuantifica se registran segun ias cantidades de efectivo que se
afectan o su equivatente o la estimacidn razonable que de ellos se haga al
momento en que se consideren realizados contablemente.

Asi mismo, este principio indica que estas cifras deberan ser modificadas en
el caso de que ocurran eventos posteriores que les hagan perder su
significado, aplicando métodos de ajuste en forma sistematica que preserven
la imparcialidad y objetividad de la informacion contable.

En la cuenta por cobrar cubre el mismo efecto, el monto de la deuda, sera a
valor historico del momento de la cobranza, solo que el retraso de esta,
podria conllevar al pago de intereses.

1.3.5 Negocio en Marcha.
El principio de Negocio en Marcha establece que todas las entidades se
presumen en existencia permanente, salvo especificacidn en contrario.
Los efectos de estas situaciones deberan reflejarse en las cifras de los

estados financieros, para que representen valores estimados de liquidacion e
informarse claramente en notas a los mismos.
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Mientras no existan situaciones de liquidacion, el funcionamiento y
recuperacion de las cuentas por cobrar, tendra que ser en forma permanente,
mientras siga existiendo la operacion que de origen a estas.

1.3.6 Dualidad Econdémica.

La dualidad econdmica se constituye de dos elementos que son:

-L.os recursos de los que dispone la entidad para la realizacion de sus fines y,

-Las fuentes de dichos recursos, que a su vez son la especificacion de los
derechos que sobre los mismos existen, considerados en su conjunto.

Este principio da origen a lo que llamamos en contabilidad la partida doble,
la cual es la base para el registro de las operaciones partiendo de ia
siguiente ecuacion:

ACTIVO = PASIVO + CAPITAL

Considerando que la partida doble parte de una igualdad, se han establecido
las siguientes reglas:

1.- Todo aumento de activo puede quedar compensado con:
e Disminucion del activo

e Aumento del pasivo

e Aumento del capital

TESIS CON
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2.- Toda disminucién del pasivo puede quedar compensada con:
s Disminucion del activo
e Aumento del pasivo
e Aumento del capital

3.- Todo disminucién del capital puede quedar compensada con:
e Disminucion del activo
s Aumento del pasivo

e Aumento del capital

Al efectuarse una venta, afectamos el rubro de cuentas por cobrar (Activos),
aumentandolos, y al incrementar ia venta, que repercutira en el estado de
resultados, por lo tanto en la utiidad aumentara el capital, por lo que se
cumple la primera regla.

1.3.7 Revelacion Suficiente.

Los propositos de la contabilidad financiera son los de lograr un fin
informativo, para cubrir la necesidad que tienen los diferentes participantes
de la actividad financiera (como son accionistas, instituciones de crédito,

deudores, acreedores, empleados, etc.) para conocer diferentes aspectos de
una entidad econdmica.
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La aplicacion de este principio se observa de manera fehaciente a lo largo de
la preparacion de los estados financieros, desde el momento en que estos
deben contener el nombre de la entidad, la fecha o periodo que abarcan, la
moneda en la que estan preparados, etc., asi como informacion fuera del
cuerpo de los estados financieros que se plasma a través de notas adjuntas,
en las que se revela la actividad de la entidad, sus politicas contables,
informacion de rubros, situaciones especiales, etc.

La cuenta por cobrar, representa un aspecto muy importante de informacion
de la empresa, ya que en base a esta sabremos los posibles ingresos de
efectivo a la empresa, y también es de gran importancia para los deudores
de estas, para la conciliacion efectiva de las cuentas de ellos y de la

empresa.

1.3.8 Importancia Relativa.

La Importancia Relativa se refiere basicamente al efecto que tienen las
partidas en la informacion financiera y en este sentido toda partida cuyo
monto o naturaleza tenga significacion debe ser procesada y presentada,
pues de no hacerse, distorsionaria los objetivos que pretende la informacion

financiera.

La importancia relativa tiene una extensa gama de posibilidades de
interpretacion, segun sea la naturaleza del caso o las circunstancias
particulares en las que se toma cada decision. Por lo anterior, no es posible
definir los parametros de su aplicacion.

TESIS CON
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Esta aplicacion estara mejor comprendida, en el ejemplo del sistema ABC,
donde existiran clientes de mayor y menor grado de importancia de acuerdo

al monto de lo vendido.
1.3.9 Consistencia.

Es la que indica sobre ia informacion contable y que debe ser obtenida y
proporcionada mediante la aplicacion de los mismos criterios de
cuantificacion y clasificacion con el objeto de hacerla comparable en todo
momento.

Los usos de la informacion contable requieren que sigan procedimientos de
cuantificacion que permanezcan en el tiempo. La informacion contable debe
ser obtenida mediante la aplicacion de los mismos principios y reglas
particulares de cuantificacion para que mediante la comparacion de los
estados financieros de la entidad, se pueda conocer su evolucion y con los
de otras entidades econdmicas. conocer su posicion relativa.

Cuando haya un cambio que afecte la comparabilidad de la informacién debe
ser justificado y es necesario advertirlo claramente en la informacion que se
presenta, indicando el efecto que dicho cambio produce en las cifras
contables. Lo mismo se aplica a la agrupacidon y presentacion de la
informacion.

En el rubro de cuentas por cobrar, en todos los periodos es muy importante
la comparacion, ya que en base a esta, se tomaran decisiones importantes,
por esc es de gran importancia la consistencia en {os usos de esta
informacion.
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1.4 CONCEPTOS DE ADMINISTRACION Y PROCESO
ADMINISTRATIVO.

1.4.1 Conceptos

La administracion, es la conduccion racional de las actividades de la
organizacion. La administracion trata del planteamiento, organizacion, de la
direccion y del control de las actividades diferenciadas, por la division del
trabajo que ocurren dentro de una organizacion. Todas las organizaciones
tienen en comun varias razones, siendo el elemento comun y mas obvio de
ellas un objetivo; ya que, sin un objetivo no habra razén para que exista una
organizacion, también se observa que en cada una de estas existe relacion,
entre los elementos que la integran.

Existen algunos conceptos comunes como “hacer a través de otros”, “hacer
mas con menos”.

Como Henry Fayot dijo, que “administrar es preveer, organizar, mandar,
coordinar y controlar”.

Pero con algunos elementos obtenidos podemos formar la definicion
siguiente.

“ La administraciéon es la maximizacion de recursos, a través de la
planeacion, organizacion, direccion y control, desempefados para alcanzar
objetivos sefialados con el uso de seres humanos y otros recursos”

TESIS CON
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1.4.2 Proceso Administrativo

Podemaos decir que el proceso administrativo, es la serie de pasos o etapas a
través de las cuales se realiza la administracion.

Existen diferentes tipos de criterios, para clasificar al proceso administrativo;
por lo que hablaremos de las fases basicas de la administracion las cuales
consideramos que son:

Planeacion
Organizacion

v

Yoy

Direccion
Control

v

A continuacién describo en que consiste cada una de las fases sefialadas .
asi como los resultados que se deben obtener, para pasar a la siguiente
fase:

1.4.2.1 Planeacion

Es la determinacion de las metas que se desean conseguir, y la manera en
que estos se llevaran cabo.

Los planes dan a la organizacion sus objetivos y fijan el mejor procedimiento
para obtenerios, ademas permiten:

16
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a) Que la organizacion consiga y dedique los recursos que se requieren
para alcanzar sus objetivos.

b) Que los miembros realicen las actividades acordes a los objetivos y
procedimientos escogidos, y

c) Que el proceso en la obtencién de los objetivos sea vigilado y
medido, para imponer acciones correctivas en caso de ser
insatisfactorio.

Como primer paso de la planeacion se tiene la seleccion de los objetivos
generales de la organizacion. En segundo plano se fijan las metas de las
departamentos por ejemplo. Una vez que se eligieron los objetivos se fijan
los programas para alcanzarlos sistematicamente.

Es importante comprender, que al seleccionar los objetivos y elaborar los

programas el director considerara si son factibles y si seran aceptables por
todos los directivos y empleados.

1.4.2.2 Organizacion:

La Organizacion, no es mas que la division del trabajo, es decir se ordena y
se asigna entre los miembros de una empresa, de manera que se logren
eficientemente las metas de ella.

17
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Una vez que los gerentes han establecido los objetivos y preparado los
planes o programas para lograrios, deberan disefar una organizacion que
les ayude a llevarios al éxito final. Los objetivos diferentes requeriran un tipo
esencial de organizacidn para poder ser realizados. Pese a que todas las
personas interactuan eficazmente no se les puede organizar a partir de algo
ya determinado. Asi que los gerentes, tienen que tener la habilidad suficiente
para determinar el tipo de organizacion que se necesita para lograr
determinado conjunto de objetivos.

En la organizacion se tienen que asignar las funciones y obligaciones a cada
uno de los pertenecientes a esta, asi como las jerarquias que les
corresponden. Ya que la “autoridad se delega y la responsabilidad se
comparte”.

1.4.2.3 Direccion

Una vez que se trazaron los planes a seguir, asi como la estructura técnica
de la organizacion, es importante, continuar en direccion para el logro de las
metas, por lo que es necesario impulsar, coordinar y vigilar las acciones de
cada miembro y grupos de la organizaciéon, con la finalidad de que todas
ellas, realice de manera mas eficaz los objetivos sefalados.

18




Ay CAPITULO I
£ ) ADMON E IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR

En la direccidn es necesario que el gerente tome medidas que inicien y
continuen las acciones requeridas para que los miembros del grupo ejecuten
la tarea. Las medidas que se elijan dependen de los miembros particulares
del grupo, de la actividad componente por hacer y del criterio del gerente.
Entre las medidas comunes utilizadas por el gerente para poner et grubo en
accion estan dirigir, desarrollar a los gerentes, instruir, ayudar a los miembros
a mejorarse lo mismo que su trabajo mediante su propia creatividad, y la

compensacion.

La direccién es el proceso, donde se trabaja con la gente a diferencia de las
fases anteriores, que se trabajan aspectos mas de planeacion de los fines
fijados.

1.4.2.4 Control:

En esta etapa se estableceran, los medios o sistemas que le ayuden a la
Entidad a medir los resultados, asi como compararios con los anteriores, y
con los esperados en el momento en que se fijaron las metas y objetivos;
esto con la finalidad de corregir, y formular nuevos y mejores planes.

La funcion de control, consta de tres elementos fundamentales:

a) Establecimiento de normas para el desempeiio, las cuales deben ser

~

claras y por escrito.

b) Establecer controles, que permitan medir el desempefio, y compararios
con normas establecidas.

c) Tomar medidas para corregir el desempefio, e interpretar los resultados.

19
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Los gerentes siempre han encontrado conveniente comprobar o vigilar lo
que se esta haciendo para asegurar que el trabajo de otros esta progresando
en forma satisfactoria hacia el objetivo predeterminado. Establecer un buen
plan, distribuir'las actividades componentes requeridas por este plan y la
ejecucion exitosa de cada miembro no asegura que la empresa sea exitosa;
pueden presentarse discrepancias, obstaculos inesperados, y habran de ser
comunicados con rapidez al gerente para que se emprenda un acciéon
correctiva.

Estas cuatro etapas fundamentales planeacion, organizacion, direccion y
control, constituyen el proceso de administracion.

Aunque existe una estrecha relacion entre las etapas antes mencionadas,
podemos decir que cada una parece estar mas clara, si planteamos las
siguientes preguntas:

Planeacion: 2Qué ha de hacerse?
Organizacion. ; Como debe hacerse?
Direccion: ¢ Como sé esta haciendo?
Control: ¢ Como se hizo?

20
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1.5. ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

La administracion de las cuentas por cobrar implica varias decisiones
complejas e interrelacionadas, debe bacerse el anadlisis de credito
estableciendo las politicas generales correspondientes. Los clientes de
crédito potenciales se analizan en base a su disposicion de pago y su
habilidad para devolver el capital de trabajo de la compafiia; partiendo de
esto, el objetivo es administrar las cuentas por cobrar en forma tal que las
ventas de la compariiia vayan de acuerdo con su capacidad de produccion y
a su participacion en el mercado.

El tamafio y numero que integra el grupo de los clientes a crédito potenciales
se esperara que varié con los cambios en la actividad econémica. Esto
significa que el administrador financiero debe estar dispuesto y ser capaz de
ajustar los estandares de crédito, cuanto tales acciones sean en el mejor
interés de la compainiia. Cuando existe una rapida expansion en la actividad
economica, el administrador financiero podria cambiar a una politica de
crédito mas restrictiva debido al exceso de la demanda. En contrario, durante
los periodos de recesion las politicas para los estandares de crédito mas
liberales podrian resultar de mayor provecho, debido al exceso de capacidad
no usada.

También es necesario establecer politicas concernientes a las condiciones
del crédito. Un cambio en el periodo del crédito afectara al ciclo de
operaciones en efectivo a corto plazo. Si el administrador financiero puede
acortar el periodo del crédito sin poner en peligro el volumen de ventas
deseado. se requerira menos efectivo para conducir las operaciones y menos
fondos se requeriran para el financiamiento de las cuentas por cobrar.
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Deben establecerse técnicas para la cobranza y sobre decisiones respecto a
si hacer uso de las agencias de cobranza comerciales o cuando emprender
una accion legal en contra de las cuentas vencidas. La cuidadosa vigilancia
de las cuentas por cobrar mediante el uso de cédulas de madurez y el saldo
de estas cuentas, o los métodos del patrén de cobranza ayudaran al
administrador financiero a evaluar el esfuerzo de la cobranza. Por ultimo, el
administrador financiero debe considerar el uso del seguro del crédito como
proteccion contra posibles cuentas incobrables de caracter extraordinario,
como la falta de cumplimiento de un cliente principal de crédito.

Los principales controles que se deben observar en la Administracion de las
Cuentas por Cobrar son los siguientes:

a) El crédito siempre debe ser otorgado al producto y posteriormente al
cliente; con esto se quiere decir que al dar el crédito para el producto,
requiere de! analisis del mercado que determine la necesidad de
venderio a crédito.

b) El crédito al cliente debe ser basado en el analisis crediticio
personalizado., dicho analisis siempre debe contemplar la
determinacion de la capacidad del cliente para generar recursos de
efectivo, necesarios para liquidar sus adeudos en el plazo otorgado
por los créditos.
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c) El crédito a los clientes siempre debe estar documentado de tal
manera que se pueda cobrar judicialimente; es deseable para los
créditos importantes que cuenten con garantias reales.

d) Ei seguimiento de la recuperacion de las cuentas por cobrar, debe ser
de tal manera, que permita conocer oportunamente la problematica de
los clientes y la necesidad de ejercer cobranza extra judicial o judicial.

Es importante mencionar que para la administracion de las cuentas
colectivas tanto de activo como de pasivo; asi como los inventarios es
importante aplicar el principio de importancia relativa; para esto lo veremos
en el Sistema ABC.
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1.6 SISTEMA ABC Y SU INFLUENCIA EN LA ADMINISTRACION DE
LAS CUENTAS POR COBRAR

El sistema ABC es la técnica de Administracion Cientifica de Cuentas por
Cobrar, que consiste en clasificar cada cuenta por cobrar, de acuerdo a su
importancia con relacion a la inversion total o su venta anual.

El sistema ABC es dividido de la siguiente manera:

GRUPO A. Este grupo representa pocos clientes de gran importancia.

GRUPO B. Esta representado por clientes de mediana importancia
tanto en valor como en namero.

GRUPO C. Muchos clientes pero de escaso valor.

Si trataramos de representar la importancia de cada grupo de articulos en
una tabla de porcentajes, tendriamos lo siguiente:

A 80 5
15 15
C 5 80

TESIS CON
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Si desde el punto de vista de control describiéramos la aplicacion en funciéon
a ta clasificacion ABC, tendriamos:

CLIENTES “A” CONTROL MAXIMO

e Registros perpetuos actualizados al realizar cada operacion.

e Control estricto del crédito.

e Programacion , manejo prioritario y control estricto del riesgo.

e Aplicacion de técnicas precisas de control para 1a recuperacion de
cartera.

e Revision continua de su comportamiento.

CLIENTES "B"” CONTROL GENERAL

« Registros perpetuos actualizados con frecuencia diaria.

e Control del crédito en base limites fijos de bajo riesgo.

e Programacion y manejo semanal.

e Revision semanal del comportamiento.

e Aplicacion de técnicas generales de control para recuperar la cartera.

TESIS CON
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CLIENTES “C" COSTO MINIMO DE CONTROL

e Registros diarios o semanales de las operaciones.
e Ajustes del limite de crédito semestrales.

e Revision mensual del comportamiento.

e Cancelacion del crédito al primer retraso.

Estratificacion. Es el listado de los clientes que forman parte, de la cartera en
forma decreciente, atendiendo a su mayor o menor importancia en cuanto al
monto del saldo que adeudan a una fecha determinada, con el objeto de
poder determinar los grupos que establece el sistema ABC.
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Ejemplo: Tengo 17 cuentas por cobrar
diciembre son como sigue:

cuyos saldos al 31 de

A 10.000.00 .10 2,000.00
B 4.000.00 .04
C 650,000.00 6.32
D 7,000,000.00 68.02 1.550,000.00
E 80,000.00 .78
F 5,000.00 .05 1,000.00
G 29,000.00 .28
H 35,000.00 .34
| 99,000.00 .96
J 10,000.00 .10
K 359.000.00 3.48 65.000.00
L 922.000.00 8.96
M 529.000.00 5.14
N 135.000.00 1.31 35,000.00
o 99,000.00 .96
P 110,000.00 1.07
Ql 215,000.00 2.09
TOTALES 10,291,000.00 100.00

L
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Si los estratifico el resultado es el siguiente:

5] .

L 22,000.00 8.96 76.98
C 50,000.00 6.32 83.33
M 529,000.00 5.14 88.44
K 359.000.00 3.48 91.92
Qi 215,000.00 2.09 94.01
N 135,000.00 1.31 95.32
[ 110,000.00 1.07 96.39
| 99,000.00 96 97.35
O 99,000.00 96 98.31
E 80.000.00 78 99.09
H 35,000.00 34 99.43
G 29.000.00 28 99.71
J 10.000.00 .10 99.81
A 10.000.00 10 99.91
F 5.000.00 .05 99.96
=] 4.000.00 .04 100.00

TOTALES 10,291,000.00 100
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Clasificacion de los clientes atendiendo a la importancia de su saldo.

CLIENTES A D.L.C. D

CLIENTES B MK.Q.N K.N

CLIENTES C P.1LO.EH.G, F.A
J.AF.B,

E! sistema ABC, aplicado desde el punto de vista DEL RIESGO técnico, nos
permite detectar las cuentas por cobrar importantes, clasificandolos
basicamente en clientes con alto riesgo, medio y sin riesgo.
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1.7 REGISTRO CONTABLE DE LA CUENTA DE CLIENTES

Clientes. La Cuenta de Clientes registra los aumentos y disminuciones
derivados de la venta de mercancias o la prestacion de servicios, unica y
exclusivamente a crédito, ya sean documentados (titulos de crédito) o no. Se
refiere a aquellos que constituyen la actividad principal de la entidad, por ello
se dice que esta cuenta representa el derecho de la entidad para exigir a sus
clientes él pago de su adeudo por la venta de mercancias o la prestacion de
servicios; es decir, representa un beneficio futuro fundadamente esperado y.
por tanto es un activo.
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CLIENTES
DEBE HABER
 —
SE CARGA: SE ABONA:

Al iniciarse el ejercicio

1. Del importe de su saldo deudor,
que representa el derecho de la
entidad a exigir a sus clientes el
pago por la venta de mercancias
y la prestacion de servicios a

crédito.
Durante el ejercicio
2. Del importe originalmente

pactado con los clientes de
mercancias y la prestacion de
servicios a crédito.

3. Del

normales

importe de los intereses
y moratorios (mora:

retardo en el pago)

Durante el ejercicio
1.

6.

Del importe de los
parciales o

pagos
totales que a
cuenta o en liquidacion de su
adeudo efectuen los clientes.
Del importe de las
devoluciones de mercancias
{devoluciones sobre venta.)

Del importe de las rebajas y
bonificaciones sobre ventas
concedidas a los clientes.

Del importe de los descuentos
sobre ventas concedidos a
clientes.

Del importe de las cuentas
cancelada que se consideren
totalmente incobrables.

Al finalizar el ejercicio

Del importe de las canceladas
que se consideren totalmente
incobrables.

Del importe de su saldo para
saldarias

(para cierre de

libros).

TESIS CON 31
FALLA DE ORIGEN
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SALDO:

Su saldo es deudor y representa el importe de ventas de mercancias y la
prestacion de servicios a crédito, por las cuales se tiene el derecho de exigir
el pago; es decir, representan un beneficio futuro fundadamente esperado.

PRESENTACION:

Se presentan en el balance general dentro del grupo del activo circulante,
inmediatamente después del efectivo (caja, fondos de caja, bancos e
inversiones temporates).

AUXILIAR DE CLIENTES:

El auxiliar de clientes dentro de la Contabilidad de la Empresa debe contener
los siguientes datos:
1. Encabezado
a) Nombre de la Entidad
b) Mencién de tratarse de un analisis de saldos de clientes con
base en su antigliedad.
c) Fecha
2. Cuerpo
a) Numero progresivo o namero de la cuenta
b) Nombre del cliente
c) Importe del saldo

d) Columnas para las siguientes

- A menos de 30 dias TESIS CON
- De 31 a 60 dias FALLA DE ORIGEN

- De 91 a 120 dias
- De mas de 120 dias
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EJEMPLO DE ESTADO DE ANALISIS POR SALDOS DE ANTIGUEDAD.

DE91 A
120 DIAS
Hamex, $ 5,000 15,000 80,000 30,000 20,000
S.A. 150,000
Roto-Mex, $
10,000 10,000
TOTAL $ 5,000 25,000 80,000 30,000 20,000
160,000

AUXILIAR DE CLIENTES

FECHA | No.de No. Concepto Movimientos Saldos
Asiento| De Debe | Haber | Debe | Haber
Folio
10/04/02( 2 VENTA FACT] 10,000 10,000
09/11/02 4 15130 20,000 30,000
06/06/02 6 VENTA FACT 10,000 20,000
15820
PAGO FACT
15130
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CAPITULO SEGUNDO

EL ORIGEN, RELACION CON LAS
VENTAS Y DOCUMENTACION DE
LAS CUENTAS POR COBRAR.

“FHay Rombres que luchan un dia por o que quieren,

Aay Rombres que lucRan un mes por o que quiersn,

¥ se les considera mejores que los que Lucken un dia.

Pero solo aquellos que lucRan, toda la vida son indispensables,
¥ son los que consigusn, (o que se proponen”.
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CAPITULO SEGUNDO

EL ORIGEN, RELACION CON LAS VENTAS Y
DOCUMENTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

2.1. CONCEPTO DE VENTAS

Es un contrato comercial, por medio del cual, un comprador manifiesta el
interés de adquirir un bien o servicio, mediante la entrega de dinero o de un
bien o servicio diferente, y la voluntad de un vendedor de entregarie al
comprador, el bien o servicio solicitado, a cambio de recibir dinero, o un bien
o servicio diferente.

2.2. VENTAS DE CONTADO

Es aquella que se realiza entregando el pago antes o simultaneamente al
recibo de la mercancia por el comprador.

Para el pago de las ventas de contado se requiere haber elaborado la factura

correspondiente e identificarla con el pago entregado a la caja de la

compafia.
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Para que el pago se considere como tal; podra efectuarse en cualquiera de
tas siguientes formas:

> Pago con cheque certificado a favor de la Empresa.

‘4

Pago por depdsito en firme en los bancos que tenga asignados para
ello.

Y

Pago por transferencia bancaria a las cuentas bancarias que tenga la
Compariia asignadas para ello.

> Pago con cheque a favor de la compaiiia, en estos casos debe
conocerse al cliente y asegurarse hasta donde sea posible que el
cheque no tendra problemas de cobro y obtener la autorizacion de la
Gerencia.

Una venta pagada con cheque posfechado, no se considera venta de

Y

contado; por lo mismo debe estar sujeta a los lineamientos de las
ventas a crédito.

Por lo anterior para que una venta de contado se controle debidamente es
necesario, que el almacenista exija la ficha de ingreso para {a entrega det
material.
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2.3 VENTAS A CREDITO

Son aquellas en las que se entrega el producto vendido sin haber recibido el
pago (los cheques posfechados no se consideran pago)

Dichas ventas deben realizarse de acuerdo a las politicas establecidas par

las ventas a crédito.
2.4. POLITICA DE CREDITO AL PRODUCTO

ALCANCE;: ESTA LIMITADO A LA COMPRA O FABRICACION DE UN
PRODUCTO, PARA SU VENTA EN CUANTO A LA ESTRATEGIA QUE SE
DEBE SEGUIR PARA NORMAR LA POLITICA DE VENTAS DESDE EL
PUNTO DE VISTA, DE COBRANZAS LA POLITICA DEBE DECIR S| EL
PRODUCTO ES FACTIBLE DE VENDERSE A CREDITO ( EJEMPLO LOS
PRODUCTOS CON BAJOS MARGENES DE PRODUCTIVIDAD COMO LA
TORTILLA, PAN, BARRAS DE PLOMO Y VENTAS MENORES A
CANTIDADES NO PRODUCTIVAS, NO SON SUJETAS DE VENDERSE A
CREDITO ).

POLITICA

Los productos que venda la Empresa deben estar sujetos a la politica de
ventas elaborada sobre |la base del costo real de la adquisicion de los
productos y las condiciones de mercado. Buscando que el precio de venta
supere a los gastos de operacion y financieros, permitiendo asi obtener el
margen presupuestado y otorgando el crédito que sea requerido por el
mercado.
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La lista de precios debe atender a los volamenes de venta, exigencias en el
mercado, competencia, compras de producto por cliente, y proporcionar
diferentes alternativas de precio que permitan incrementar las ventas.

tos precios de venta calculados en la lista de precios tienen como base ios
costos promedio actualizados de las empresas en cuanto a precio de compra
mas gastos de importacion y de compra, por lo que cualquier variacion que
se tenga de esos costos debera reportarse y sera responsabilidad de la
direccion comercial, el mantener actualizada esta informacion para evitar
ventas a bajo margen o perdida.

En todos los casos los precios no podran ser menores a los determinados
por la lista de precios, excepto en los casos que por los volumenes de venta
vy los bajos costos de operacidon sea conveniente efectuar la venta; en esos
casos deben existir calculos escritos que lo estipulen y sean autorizados por
la direccion de finanzas y la direccion general.

Es responsabilidad de los ejecutivos de la empresa el cumplir con los
margenes de rentabilidad establecidos en los presupuestos anuales por tal
razon; las listas de precios deberan prepararse de acuerdo a esos margenes,
el autorizar ventas con margenes inferiores a los establecidos por la lista de
precios significa no cumplir con esas metas y con toda seguridad los
resultados de ta empresa, o no son buenos o se perderia dinero. Por ello
para vender a margenes inferiores a los establecidos por la lista de precios
se requiere de lo siguiente:
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Que el precio de la compafia no sea competitivo en el mercado para ello
se requiere estar seguros de ello; o que sea beneficioso para la empresa
la disminucion de inventarios de lento movimiento obsoletos o en exceso.

v

v

Que el volumen que desea comprar el cliente sea atractivo.

Que el cliente tenga consumos altos, frecuentes y no se encuentre

Y

atrasado en sus pagos.

En e! caso de productos de importacion, los precios de lista deberan ser en
ddlares americanos por tonelada métrica, salvo los indicados en pesos que
corresponden a productos de origen nacional.

Todas las autorizaciones de precios deberan ser por escrito. en el caso de
uso de e-mail se debera guardar la copia correspondiente.

Las ventas de los productos de importacion deberan facturarse en dolares;
el pago podra ser en la misma moneda o como lo indica la ley monetaria en
pesos al tipo de cambio del dia de pago. publicado en el diario oficial de la
federacion. En el caso de productos nacionales y pequefias compras se
podran facturar en moneda nacional.

Los jefes administrativos de ventas son responsables de cumplir y hacer
cumplir lo establecido en la presente politica por lo mismo tienen la
autorizacion de cancelar las ventas que no cumplan y/o no estén autorizadas

por escrito.
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Las ventas a crédito deberan colocarse como maximo a treinta dias plazos
superiores requieren autorizacion de Ja direccion comercial gerencia de zona
y la direccidon de finanzas, ventas inferiores a tres mil pesos no se podran
vender a crédito.

Todos los costos de adquisicion, logistica y operacion de la Compafiia son
considerados confidenciales solo la direccion general y la comercial podran
satisfacer consultas a ese respecto.

Los clientes con crédito suspendido se les podra vender de acuerdo a la
politica de crédito al cliente, siempre y cuando realice el ctiente un pago del
saldo vencido superior ai monto de o solicitado (los cheques posfechados y
promesas de pago a corto plazo no estan permitidos como pago se requiere
el ingreso del dinero a las cuentas de la Compaiiia). Este tipo de embarques
vy plazos adicionales solo seran aprobados por el gerente de crédito y
cobranzas y autorizados por el Director de Finanzas.
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2.5 POLITICA DE CREDITO AL CLIENTE

ALCANCE.- DELIMITAR LAS CONDICIONES SOBRE LAS CUALES
SE PODRA VENDER A CREDITO LOS PRODUCTOS AL CLIENTE.

POLITICA

Para que a un cliente se le pueda vender a crédito es necesario que cumpla

con los siguientes requisitos.

1.

v

AR ¥

NAETERCIRY

v

Que exista decision por parte de la Compadia de venderte sus
productos; basado en {a productividad de la venta y la
conveniencia del mercado; esto lo debera expresar ei
departamento de ventas por escrito.

Que el cliente presente su solicitud de crédito por escrito bajo
protesta de decir verdad y que en ella se consigne cuando menos
lo siguiente datos:

Nombre o razdn social.

Domicilio.

Teléfonos, fax, correo electronico.
Fecha de constitucion.

Giro de la empresa.

Productos que vende.

Anos de experiencia en el mercado.
Plazos de crédito por producto
Monto del crédito que solicita

40




A CAPITULO SEGUNDO
<D €L ORIGEN, REL. CON LAS VENTAS Y DOCUMENTACION
DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Nombre de sus principales clientes .

Productos que desea comprar a la Compadia.

Tiempos de recuperacion de la inversion de esos productos.
En que piensa utilizar los productos que desea comprar.
Tres recomendaciones bancarias.

Principales proveedores y productos que compra.

Y Y

Yy

v

v

Numero de empleados.

Numero de obreros.

Sindicato al que pertenecen.

Principales accionistas o dueiios.

Nombre de la casa matriz o afiliadas en México y extranjero.
Principales directivos en compras y pagos.

Directivos que pueden comprometerse para compras.

Dias de pago y revision asi como requisitos para tales tramites.
Propiedades a nombre del solicitante de crédito y gravamenes.

El Cliente debe anexar estados financieros de cuando menos los
altimos dos ejercicios si se cuenta con estados financieros

YYYYVY¥YYYyYy

Y

dictaminados es preferible.

NOTA: A la solicitud de crédito el cliente debe anexar copia del registro
federal de contribuyentes y la solicitud presentada ante la Secretaria de

Hacienda.

3) Queé el personal de la compaiiia conozca las instalaciones del cliente, y
certifique en lo posible los datos consignados por el cliente en la solicitud.
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4) Qué la venta quede documentada como si esta fuera a ser cobrada
legalmente; es decir:

En cuenta abierta debe ser formalizada la venta en base a un pedido del
cliente o contrato global con entregas parciales, al acuse de recibo del
material del cliente, y a la factura de ia Compaiiia formulada de acuerdo a
las condiciones del! pedido del cliente.

De preferencia la cuenta abierta debe ser documentada con pagares o
cheques posfechados de acuerdo a la politica existente al respecto.

5) Qué se cumpla con la politica de crédito al producto, en cuanto precio y
plazo de crédito.

6) Qué el cliente no se encuentre atrasado en sus pagos por mas de treinta
dias.

7) Qué el monto de la deuda del cliente no exceda del diez por ciento del
monto de la cartera de los clientes pesos o dolares.

8) En las ventas a consignacion para efectos de evaluar el crédito no
utilizado de! cliente se deben tomar en cuenta el material en consignacion no
facturado.

9) Para autorizar el crédito del o los clientes, debera hacerse mediante
comité en donde estén de acuerdo cuando menos la direccion de finanzas y
el departamento de ventas. Cuando exista discrepancia, podra la direccion
general dar el voto de calidad que se requiera.
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10) El comité debera fijar un limite de crédito suficiente para la compra de los
requerimientos del cliente a los plazos y condiciones del mercado y tomando
en cuenta lo antes indicado en esta politica.

11) El objeto social de tas compafiias dedicadas a la venta de productos, no
es el de dar financiamiento a sus clientes por plazos mayores a los
establecidos en la politica por producto; por ello a partir de los sesenta dias
de vencido se deberan calcular intereses al cliente por un monto que no le
resulte rentable financiarse con la Comparfiia.

12) Los distribuidores de la compaiiia, no podran venderie productos a los
clientes de la compaiia mientras que exista la relacion o habiéndose
terminado, o estén atrasados en sus pagos.

13)Los distribuidores de la compaiiia estaran sujetos a las mismas
condiciones que cualquier cliente y en adicion deberemos calificar su cartera
como si la compania vendiera en forma directa y vigilar su recuperacion.

14)Es causa de cancelacidon de crédito cuando los clientes del sujeto de
crédito de la comparsiia, estén en serias dificultades financieras y se
visualicen problemas en sus pagos.

15)Las ventas que excedan a |la capacidad crediticia del distribuidor deben
ser ventas directas de la compaiiia en estos casos el distribuidor recibira una
comisidon por la venta u gestion de cobranza en las plazas donde no se tenga
sucursales.
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16)Solo tendran crédito las personas fisicas que den en garantia las
escrituras de inmuebles y/o facturas originales de bienes muebles, copia del
alta de hacienda, copia de su estado de cuenta del banco y firma de un
pagare a la vista por el monto del total del crédito solicitado.

Control Interno:
VENTAS
1. Se pone en contacto con el cliente y obtiene de este la solicitud
debidamente elaborada y los anexos requeridos.
2. Estudia la solicitud y solticita al cliente le permita conocer sus instalaciones
( de ser posible y si asi se considera necesario podra tomar fotografias de las

instalaciones del cliente para presentarselas al comité de creédito ).

3. Elabora sus comentarios en el anexo a la solicitud la firma y entrega al
departamento de crédito y cobranzas.

CREDITO Y COBRANZAS

4. Analiza la solicitud y solicita informacion a las referencias, consigna en la
solicitud sus comentarios y prepara la solicitud para el comité de crédito.

5. Coordina el comité de crédito asiste y toma nota , comunica por escrito a
ventas la decision tomada.
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6. Registra en el sistema el limite de crédito autorizado e integra el archivo de
crédito al cliente; el cual debe contener su solicitud asi como su historia
crediticia, los informes y modificaciones a su limite de crédito.

VENTAS
7. Comunica la decision al cliente y efectia las ventas de acuerdo a las
politicas establecidas y a la condicion de crédito autorizada.

2.6 SOLICITUD DE CREDITO

Se anexa el cuestionario de la solicitud de crédito, que se elabord con los
datos mas importantes los cuales se justifican a continuacién .

Justificacion del cuestionario de la solicitud de crédito.

1. Monto del Crédito Solicitado: Conocer las necesidades del cliente y tipo
de moneda.

2. Para ia compra de: Conocer que productos desea comprar.
3. El cual se consume mensualmente la cantidad de: Conocer cuales son

sus volumenes de compra, e incrementar el limite de crédito en caso
necesario.
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4. Datos de la Constitucion: Se requieren para conocer el cliente, como
Empresa (Persona Moral o Fisica), dentro del ambito de los Negocios.

5. Referencias Comerciales: Se requiere para poder solicitar cuales son las
experiencias de los demas negocios, relaciones bancarias, se requiere para

solicitar referencias bancarias.

6. Principales Directivos: Es importante conocer sus nombres y sus teléfonos,
para definir la clase de personas.

7. Principales Clientes: Se requiere para ver que tan sana es su situacion de
negocios.

8. Cifras financieras: Es para definir sus relaciones financieras y
principalmente, determinar su capacidad generadora de efectivo con objeto
de determinar si podran o no pagar el credito.

Se anexa Solicitud de Crédito.
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A.DE C.V.

SOLICITUD DE CREDITO ( DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES)
OATOS GENE! £

ICOMICILIO DE LA PLANTA PRINCIPAL

RINCIPALES ACCIONISTAS Y GRUFO AL GUE PERTENECEN

REFERENCIAS COMERCIALES
NOMBRE PROVEEDOR TECEFORO REFERENCIA PRODUCTOS QUE VENDE

RELACIONES BANCARIAS
NOMBRE OEL _BANCO NUMERO OE CUENTA NOMSRE DEL EJECUTIVO

T TV T Ty
PRINCIPALES DIRECTIVOS
PUESTO NOMBRE TELEFOND
[GIRECTOR GENERAL G GTE.
[DIRECTOR FINANCIERG © GTE
ESORERG
EC. OE COMPRAS O GTE.
OMPRADOR
£ DEFAGOS

PRINCIPALES CLIENTES
NOMBRE PRODUCTO PRINCIPAL QUE COMPRA TELEFONOD
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A. DE C.V.

SOLICITUD DE CREDITO { DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES)
DATOS

SE ANEXAN EDOS FINANCIEROS

CUARDO WO BE ANEXEN LGOS ESTADOS FIMANCIEROS O ESTOS CARECEN DE ESTA

NOTA €3703 DATOS 8&

CONCEPTO [ PENLTIMOANO | ~—_ULTIMOANO | PROVECCHD
" ¥ 7o XWAO
ACTIVO

[CIRCULANTE

[CAIA BANCOS E INVERSIONES
[CUENTAS POR OBRAR A CLIENTES
[OTRAS CUENTAS POR OBRAR
INVENTARIOS

[OTROS ACTIVOS CIRCULANTES.

[TOTAL CIRCULANTE

F11O NETO DE DEPRECIACION
TERRENOS Y EDIFICIOS

MOBILIARIO Y EQUIPO DE AFICINA
[EQUIBO DE TRANSPORTE
MAQUINARIA ¥ EQUIPO INDUSTRIAL
[eouiPo ot comPuTo
IacTUALIZACION DE ACTIVOS FLUOS.

TOTAL ACTIVO FIHIO

DIFERIDO
IGASTOS ANTCIIPADOS
[OTROS ACTIVOS

toTAL DiIFERIDO

‘GRAN TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO Y CAPITAL CONTABLE
PASIVO CORTO PLAZO
HOVE EDORLS
1 ASIVO BANCARIC
facne EDORES DIVERSOS
(MPUESTOS POK PAGAR
iTU POR PAGAR
lOTROS PASIVOS

ToTAL PASIVO CORTO PLAZO

PASIVO LARGO PLAZO

PASIVOS BANCARIOS

IACRE EDORES DIVERSOS LARGO PLAZO
[01HOS PASIVOS LARGO PLAZO

TOTAL FASIVO A LARGO PLAZO

[GRAN TOTAL DEL PASIVO
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A. DE C.V.

SOLICITUD DE CREDITO ( DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES
DATOS FINANCIE
CUANDO MO S& ANEXEN |LOS £3TADOS FINANCEROS O_ESTOS CARECEN DE EXTA
RO O ARG O CCKI

[___PENULTIMO ARO ] oL

Ll ==

NOTA ESTOS DATOS SE
CONCEPTO

CAPITAL CONTABLE
[CAPITAL SOCIAL PAGADO

IRESERVA LEGAL

UTIIDADES ACUMULADAS
[EFECTOS DE REEXPRESION
[RESULTADOS DEL EJERCICIO

[TOTAL CAPITAL CONTABLE

([GRAN TOTAL PASIVO ¥ CAPITAL
ESTADO DE RESULTADOS

NETAS DE DEVOL ¥ REV.
|COSTO DE VENTAS

uTiLiDAD BRUTA

[GASTOS DE VvENTA
|GASTOS DE ADMINISTRACION
IOTROS GASTOS E INGRESOS

[TOTAL GASTOS € DE

UTILIDAD DE OPERACKON

[cosTOS FINANCIEROS
INGRESOS FINANCIEROS
INTERESES ¥ GASTOS BANCARIOS
IRESULTADO MONETARIO

ITOTAL COSTOS FINANCIEROS

UTILIDAD NETA ANTES DE 1SR ¥ PTU

sk v PTU

JuTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

ARGOS ¥ CREDITOS A RESULTADOS
JQUE NO SIGNIFICAN FLULIO DE EFECTIVO

DEPRECIACION
[RESERVAS DE IMPUESTOS
EFECTOS DE REEXPRESION
[RESEHVAS DE ACTIVOS.

jeEseRva oE PASVOS
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S A.DEC.V.

SOLICITUD DE CREDITO { DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES)
PRINCIPALES PROPIEDADES INMUESBLES A NOMBRE DEL SOLICITANTE OE CRENTO ( GRAV. NES

DATOS VARIOS

[NUMERO OE EMPLEADOS. NUMERD DE OBREROS

REQUISITOS PAR LA REVISION DE FACTURAS.

PRESENTAR ORD. COMP. FACT. ACUSE DE RECIBO
TIEMPO QUE TARDA EL PROCESQO PRODUTIVO

[DELARO BAJQ PROTESTA DE DEIR VERDAD QUE LOS DATOS CONSIGNADOS EN ESTA SOLICITUD DE CREDITO
[SON VERDADEROS Y QUE EL UNICO OBJETIVO QUE SE PERSIGUE ES EL DE ESTABLECER UNA RELACION
[COMERCIAL SANA QUE BENEFICIE A AMBAS PARTES.

LIC_JOSUE GOMEZ HERRERA
NOMBRE DEL QUE FIRMA LA SOLICITUD DE CREDITO

FIRMA
LUGAR ¥ FECHA DE LA SOLICITUD DE CREDITO:  MEXICO D.F. A 15 DE MARZO DE 2002

[NOMBRE

FECHA EN QUE SE REALIZO LA VISITA
PRODUTO QUE SE PIENSA VENDER
MONTC DEL_CREDITO SUGERIDO
PLAZO DE CREDITO OUE CORRESPONDE
INTERES EN LA VENTA

CANTIDAD MENSUAL

OBSERVACIONES DE LA VISITA

POR PARTE DE LOS ACCIONISTAS DE INCREMENTAR EL CAPITAL SOCIAL, AL PAGDO DE PRESTAMOS, ¥ LA
N EN ACTIVOS FIJOS, YA OUE EN EL_ ULTIMO . DE SUS ESTADOS FINANCIERGS, AUMENTARON

FIRMA
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2.7 CONTRATO DE COMPRA VENTA

El contrato de compra-venta es el que tiene mayor importancia entre los de
su clase, en primer lugar porque se trata del contrato del tipo de los
traslativos de dominio y, ademas, porque constituye la principal forma
moderna de adquisicién de riqueza.

La compraventa constituye el medio primordial de adquirir el dominio. Las
formas de adquisicion del dominio, estan representadas por el contrato. El
contrato es un derecho modemo, la forma principal de adquirir el dominio,
dentro del grupo de los contratos traslativos, y la compraventa es a su vez la
figura fundamental para adquirir la propiedad dentro de los contratos
traslativos de dominio.

2.7.1 Concepto

“L.a compraventa constituye uno de los modos de adquirir derivativos, y es un
contrato oneroso y bilateral, por el que un sujeto, llamado vendedor, se
obliga a transferir al otro sujeto, que se denomina comprador, la propiedad
de una cosa corporal o incorporal, mediante un precio determinado o

determinabte”.’

' ROJINA, Villegas Rafael. Compendio de Derecho Civil IV (Contratos) p. 45
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€l Cédigo Civil vigente, por ultimo de manera clara dice que el contrato de
compraventa crea la obligacion de transmitir la propiedad de las cosas o de
los derechos.

“Habra compraventa cuando uno de los contratantes se obliga a transferir la
propiedad de una cosa o de un derecho, y el otro a su vez se obliga a pagar

por ellos un precio cierto y en dinero.” 2

Por tal razon podemos decir, que la compraventa es un contrato bilateral
porque engendra derechos y obligaciones para ambas partes. Es oneroso
porque confiere provechos y gravamenes también reciprocos.

Generalmente es conmutativo, por cuanto que las prestaciones son ciertas y
determinadas al celebrarse el contrato.

2.7.2 Elementos que lo integran

Los elementos esenciales en todo contrato son el consentimiento y el objeto.

2.7.2.1 Consentimiento

El primer elemento esencial o sea el consentimiento, en la compraventa se
define como un acuerdo de voluntades que tiene por objeto la transferencia
de un bien a cambio de un precio. El contenido de voluntad en este contrato
ha de ser siempre transmitir por una parte e! dominio de una cosa o de un
derecho y, por la otra, pagar un precio cierto y en dinero. Si no se cumplen

dos manifestaciones de |la voluntad, no hay compraventa.
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Puede existir un error en la naturaleza del contrato si una parte cree recibir
en donacioén y la otra cree vender, fendmeno que ocurre en aquellos casos
en que por simples hechos se celebra la operacion.

También se presenta un segundo caso de ausencia del consentimiento,
cuando haya error sobre la identidad del objeto, de tal manera que una parte
cree vender una cosa y la otra compra una semejante, y esto puede ocurrir
frecuentemente en el comercio, cuando se confunden las mercancias sobre
las cuales las partes estan tratando, por lo que, generalmente en el momento
de pagar el precio de una mercancia, se aclara el error sufrido por los
contratantes, ya que el vendedor se ha referido a determinada cosa y el
comprador ha pensado en una distinta.

La falta del consentimiento ocurrida por erfror en la naturaleza del contrato o
en la identidad del objeto, origina la inexistencia de la compraventa, con sus
caracteristicas clasicas, es decir, no se producen efectos juridicos; en
cualquier tiempo puede invocarse dicha inexistencia; todo interesado tiene
posibilidad juridica de hacerla valer, y no se requiere declaracion judicial para
constituiria, pero si una controversia surge al respecto, si sera necesaria la
sentencia que asi lo decida, la cual sera declarativa y no constitutiva.

2.7.2.2 Objeto Directo
El segundo elemento de existencia de la compraventa presenta mayor

interés: Consiste en su objeto. Es necesario distinguir el objeto directo del
contrato y el de las obligaciones nacidas del mismo.

2 Art. 2248 Cédigo Civil.
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Es decir, el objeto directo en la compraventa consiste en transmitir el dominio
de una cosa por una parte y en pagar un precio cierto y en dinero por la otra.
Este objeto del contrato, no debe confundirse con el de las obligaciones de
transmitir a que da origen, pues en las mismas prestaciones de dar son los
objetos directos como formas de conducta, las que a su vez recaen sobre
cosas, que constituyen los objetos indirectos, respectivamente en la
enajenacion que hace el vendedor y en el pago que ejecuta el comprador.

Se deduce que el contrato puede ser inexistente:

1.- Cuando no exista la cosa,
2.- Cuando no haya precio

2.7.2.3 Objeto Indirecto

Los objetos indirectos en la compraventa estan constituidos por la cosa y el
precio. Puede existir consentimiento para transmitir una cosa a cambio de un
precio; pero puede no existir la cosa a cambio de un precio; pero puede
existir la cosa, y faltar el precio, y en ese caso el contrato es inexistente por
la falta de alguno de sus objetos indirectos. Ya no hay correlatividad entre el
consentimiento y los objetos indirectos, y por esto en la practica se analizan
los casos de inexistencia cuando la cosa es imposible fisica o juridicamente,

o bien, cuando el precio no existe.
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28 DOCUMENTOS SOPORTE QUE FORMALIZAN LAS
CUENTAS POR COBRAR.

Existen documentos soporte que formalizan las ventas, y por lo tanto ila
cobranza de estas, dentro de las ventas nacionales existen requisitos
sumamente importantes que se deben de cumplir, para poder llevar a cabo la
cobranza de las ventas efectuadas dentro del territorio nacional, pero de este
modo también existen los requisitos correspondientes por el lado de las
ventas, a continuacion veremos tanto los de las ventas nacionales, y de
exportacion.

2.8.1 Ventas Nacionales

Las ventas nacionales, son las llevadas a cabo en territorio nacional, las
cuales deben tener los siguientes documentos soporte, y los documentos
que formalizan la cuenta por cobrar son los siguientes:

CONTRATO: En este documento se plasma la voluntad de las partes
vendedor y comprador, cumpliendo los requisitos del contrato de compra-
venta antes vistos. Este pudiera existir o no para formalizar la cuenta por
cobrar, pero es muy conveniente elaborar uno por cada cliente, observando
las necesidades de ambos. El contrato de compra venta puede ser sustituido
por el pedido del cliente en el cual deben estar expresados los requisitos en
base a los cuales desea adquirir el cliente los articulos o servicios que el
vendedor entregara como contraprestacion, tales como:
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Articulo que desea adquirir el cliente
Cantidad que desea adquirir
Precio al que esta dispuesto a comprar el articulo

(UY

v

Plazo de pago que se compromete a pagar.

Y

FACTURA: Documento por medio del cual se hace constar una venta.
Relacion cuantitativa de la cantidad, el precio, las condiciones, la forma de
entrega y otras particularidades de las mercancias vendidas o de servicios
prestados. Debe incluir los siguientes datos: nombre, direccion, y en su caso
el teléfono; la palabra FACTURA y el folio consecutivo, razén social, la
cédula impresa del Registro Federal de Contribuyentes, nombre y direccidon
del comprador, asi como el R.F.C, fecha, condiciones de contado o el plazo
del crédito, precio unitario e importe de los articulos vendidos. E) total de 1a
venta, otros cargos, el |.V.A si lo causa, asi como el total del documento con
I.V.A. Los datos de la factura que se expresen en el pedido del cliente deben
coincidir con los datos de ia factura.

REMISION: Sello y firma del almacén la compaifia compradora, asi como tas
condiciones del producto en que se reciben, el monto en unidades.

CERTIFICADO DE CALIDAD: Es el documento emitido por el fabricante del
producto, de que el producto cumple con las caracteristicas vy
especificaciones ofrecidas al cliente.
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CONTRA-RECIBO: Es el documento que el cliente expide a su proveedor,
donde ampara la factura que tomo a revision, y que ademas recibiod
originales y copias de los documentos antes descritos, para que sea
programado el pago en las fechas acordadas en la orden de compra y
contrato efectuados en ambas partes, posteriormente sera canjeado por el
pago definitivo de la venta realizada.

2.8.2 Ventas de Exportacién

Las ventas de exportaciéon son las efectuadas, fuera del territorio nacional es
decir con otros paises.

Podemos decir, que tienen los mismos documentos soportes que ias ventas
nacionales, tales como la orden de compra, el contrato, pedido, factura, pero
existen otros requisitos, que deben de cumplirse para formalizar la cuenta
por cobrar.

Es importante definir algunos conceptos, que son muy usuales dentro de las
Ventas de Exportacion, como los siguientes:

INCOTERMS: * (Términos internacionales de Comercio), constituyen reglas
para la interpretacion de los términos comerciales que tienen por objeto
establecer una serie de normas internacionales, de caracter facultativo, de
los principales términos utilizados en los contratos de venta celebrados con

compradores de! exterior."3

2> MORENO, Jose Maria. Manual del Exportador. P. 451
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Dentro de los documentos soporte dentro de las ventas de exportacion se
encuentran los siguientes:

2.8.2.1 Documentos Soporte
a. NOTA DE “OFERTA-COTIZACION"

La elabora y envia el exportador, dirigida al comprador potencial y sintetiza
los términos y condiciones de la oferta.

El exportador debe tener presente que estos aspectos (claridad, exactitud,
facil interpretacion, precisa enumeracion de condiciones etc.) han de
sintetizarse en dos documentos que representan los pilares de toda
negociacion

comercial: la oferta-cotizacion, que refleja los términos y condiciones de la
oferta sobre la que se basara la aceptacidn de la carta de crédito
documentario, como instrumento que, sobre la base de ilo convenido,
condensa las instrucciones dadas por el ordenante (importador) at banco que
la emite, relacionadas con las condiciones que en este banco efectuara el
pago del crédito al beneficiario (exportador), por intermedio del banco

corresponsal.
La informacion que debera contener la oferta-cotizacion, anotada en papel
membretado donde se inscriba el nombre, direccion y demas sefias de la
firma cotizante, es la siguiente:

e Fecha de emision.

e Nombre y domicilio de la firma a quien se cotiza.
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e Designacion bien explicita del producto.

e Precio unitario y en qué moneda se cotiza.

s Forma de cotizacién, punto de embarque (si es valor FOB, CIF etc).

e Designacion, eventualmente, del banco corresponsal.

e Forma y plazo de pago.

e Origen de la mercaderia.

e Plazo y forma (parcial o total) de entrega, a partir de la recepcion de la
carta de crédito, en orden.

e Puntos de embarque y destino.

e Puerto de descarga.

» Medio de transporte.

e Por cuenta de qué parte seran los gastos de: aviso, confirmacion y
negociacidon de la carta de crédito, consulares, certificaciones varias
etc.

e Condiciones de la carta de crédito documentario.

e Condiciones, si las hubiere, sujetas a confirmacién (precio. plazo de
entrega).

e Tiempo de mantenimiento de la oferta.

b. FACTURA COMERCIAL
Es elaborada por e! exportador en formula membretada propia, una vez
concretada la venta de la mercancia. Contiene los datos que hemos
mencionado en la factura de las Nacionales y. ademas la siguiente

informacion:

» Tipo de embalaje, marcas y numero de bultos; peso neto y bruto
« Precio unitario y total, o en el valor cotizado (FOB, CIF, etc)
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Indicacion sobre a qué definiciones responden las condiciones de
venta (INCOTERMS).
Gastos que se incluyen, como el flete pagado, etc.

Por otra parte es importante tener en cuenta lo siguiente:

a)

b)

[

~

d)

e)

Si la venta se realiza bajo condicion CIF debera discriminarse el
importe del seguro y el del fiete.

Si se trata de una operacion amparada por crédito documentario, no
debera incluirse en la factura gastos que no estén expresamente
contemplados ni agregarse conceptos que no se hallen mencionados
en ese documento.

Si la carta de crédito no pide letras, la factura adquiere ese valor,
por lo que necesariamente debe estar firmada por el exportador e
incluir la leyenda: “Girada bajo la Carta de Crédito no. .... de fecha....
emitida por el Banco... de la Ciudad de ... de ... (pais)".

Las facturas comerciales deberan expedirse a nombre del ordenante
del crédito documentario, salvo que éste contenga instrucciones en
contrario.

Las facturas deberan extenderse por un valor no mayor al que indique

la carta de crédito. Si esta no contuviera instrucciones en contrario, los
bancos podrian rechazarias.
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f) La descripcion de las mercancias que contenga la factura debera
corresponder exactamente a la descripcidon que de ellas se haga en el
crédito.

g) Las expresiones “alrededor de”, “aproximadamente” o similares que se
empleen respecto al valor del crédito, o la cantidad o al precio unitario
de las mercaderias, se interpretaran en el sentido de que permiten una
diferencia hasta el 10% en exceso o en defecto.

h) A menos que el crédito disponga que la cantidad de mercaderia
remitida debe ser exacta, se tolerara una diferencia hasta del 3%, en
exceso o en defecto, a condicion de que el valor total del despacho no
exceda el valor total del crédito. Esta tolerancia no se aplicara en el
caso que el crédito especifique la cantidad indicando numero de
unidades de embalaje o de articulos. Es posible que la Carta de
Crédito especifique la tolerancia aceptable.

DOCUMENTACION RELATIVA A LA MERCADERIA

A) CERTIFICADO DE CALIDAD

Por lo general estos certificados los extienden compafias privadas

especializadas en andlisis y control de calidad y hacen referencia a los
analisis y controles a que han sido sometido el producto.
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B8) CERTIFICADO DE ANALISIS

Este certificado es otorgado por la autoridad competente de laboratorios
oficiales o bien por institutos privados reconocidos y hace referencia al
analisis efectuado sobre determinada mercaderia y cuyo contenido varia de
acuerdo con ia mercaderia utilizada. Generalmente se trata de productos
quimicos o alimenticios. Deben tener fecha inmediata anterior al embarque.

C) CERTIFICADO DE ORIGEN

Es el documento en virtud del cual una Camara de Comercio o la Camara de
Exportadores certifica que las mercaderias a ser despachadas y detalladas
en el mismo son originarias del pais exportador.

D) CERTIFICADO SANITARIO

En este documento, extendido, firmado y sellado por el profesional de la
entidad sanitaria competente, se deja constancia que el producto a exportar
esta libre de enfermedades infecciosas, gérmenes, virus etc. Que puedan
afectar su calidad.
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E) CERTIFICADO DE FABRICACION

Se extiende en relacion con productos industriales y en él se hace constar
que el exportador -que es quién lo emite- ha sido el real fabricante de dichos

productos.

F) NOTA DE PESO

Generalmente es elaborada por el mismo exportador y en ella se detalla el
peso “neto” y le peso “bruto”, de cada bulto, etc, dando al final el total bruto y
neto. Ei total del quilaje debe coincidir, el peso “neto”, con el de la factura y el
peso “bruto” con el documento de transporte, a objeto de que no se

produzcan discrepancias.
G) NOTA DE EMPAQUE

Este documento, también denominado “Lista de Empaque”, que confecciona
el exportador, detalla la cantidad de mercaderia contenida en cada bulto y es
imprescindible para efectuar el despacho de la mercaderia, tareas de
inspeccion etc. También indica la marcacion y el peso neto y bruto de cada

buito con sus respectivas medidas.
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DOCUMENTOS RELATIVOS AL TRANSPORTE

A) RECIBO DE A BORDO

Es un recibo provisorio en el que se atestigua que el exportador ha efectuado
el embarque y que, posteriormente, se canjea por el “Conocimiento de
Embarque” cuando la compaiiia transportista to tiene preparado.

B) CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

Es un documento elaborado por la compariia naviera, transportadora, su
agente maritimo o el capitan del barco donde consta el recibo de la
mercaderia para ser transportada al puerto que indica ese mismo
documento. Cumple una triple funcion:

a) Constituye un recibo de la mercaderia por parte de la compaifia
transportista, quien puede declarar:

1) Haber efectuado ya el embarque. En este caso emite el “"Conocimiento
de Embarque a bordo” y significa que la mercaderia esta real y efectivamente
depositada a bordo del buque indicado, o.

2) Simplemente, haber recibido la mercaderia para embarque, significando

la recepcion de la mercaderia por parte de la compaiia naviera para ser
embarcada en un vapor determinado.
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€l conocimiento se denomina "limpio” cuando la compafiia no hace objecion

al estado de la mercaderia y/o sus en y/o embalaj caso contrario,
emitirad un conocimiento “sucio”.

b) Es el titulo de propiedad, transmisible, de la mercaderia, que permite al
tenedor de una de las copias negociables reclamar la entrega de la misma.

c) Prueba la existencia del contrato de transporte y es donde se fijan las

condiciones en que el mismo s efectua.

El Conocimiento de Embarque contiene datos referentes a:

e Numero de Conocimiento.

e Fecha de emision.

e Mercaderia a transportar (naturaleza, cantidad, namero de bultos,
marcas, peso etc).

e Nombre del cargador y del vapor.

e Nombre del consignatario.

e Puertos de embarque y destino.

e Precio del flete, indicando si fue pagado o lo sera en destino.

e Numero de ejemplares emitidos.

e Firma de ia compariia naviera.

e Si la mercaderia debiera ser transportada a otro vapor, tendra que
indicarse el punto donde se efectuara el transbordo.

65




A CAPITULO SEGUNDO
}0 EL ORIGEN, REL. CON LAS VENTAS Y DOCUMENTACION
DE LAS CUENTAS POR COBRAR

C) GUIA AEREA

Este documento o extienden las compafiias de aeronavegacion y es el
instrumento representativo de la carga. Es el equivalente al Conocimiento de
Embarque del transporte maritimo. Se hacen constar los siguientes datos

principales:

e Numero de Guia y fecha de emision.

e Nombres del cargador y del consignatario.

e Clase, cantidad, peso etc, de la mercaderia.

e Flete, su importe y si ha sido pagado o se pagara en destino.
e Firma y sello de la Compaiitia, en el original.

D) CARTA DE PORTE

Es el documento que elaboran las compafias cargadoras que utilizan la via
terrestre, ya sea por ferrocarrii o camién, donde consta la recepcion de la
mercaderia pai’a trasladaria a un punto determinado. Contiene los siguientes

datos:

» Numero y fecha de emision.

« Nombres del cargador y del consignatario.

e Carga (cantidad, nimero de bultos y sus marcas).

e [ugar de destino.

e Precio del flete, con indicacion de si ha sido pagado o pagarse en
destino.

e Firma del cargador.
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2.8.2.2 Documento relativo a los riesgos del transporte

Nos referimos a la “Pdliza de Seguro”. Es el certificado emitido por una
comparfiia de seguros locat —~para el caso de que la mercaderia haya sido
vendida con el seguro contratado en el pais de procedencia- en el que se
declara que la mercaderia mencionada en la poliza ha sido asegurada contra
todos los riesgos solicitados en la carta de crédito.

Podemos decir, que los documentos antes vistos, son las mas importantes,
tanto en las ventas nacionales, como las ventas de crédito, para que de esta
forma queden formalizadas la documentacién, para poder efectuar de
manera correcta {a recuperacion de las cuentas por cobrar.

Para mayor claridad daremos un ejemplo de un Contrato de Compraventa
Internacional.
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2.8.3 EJEMPLO DE CONTRATO INTERNACIONAL

CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

No. AR/080-020818-201 CIUDAD DE LA HABANA ABRIL 10 2002

De una parte La Pequefia, S.A. de C.V. con domicilio legal en Carretera
Cuautitlan-Teoloyucan Km. 30, Cuautitladn lzcalli, Estado de Meéxico,
representada por el Dr. Victor Efrain Aguitlar Sanchez, en calidad de Director
General, que en lo sucesivo se denominara el VENDEDOR.

De la otra parte la Entidad La Importadora, S.A., con domicilio legal en Av.
1era No. 3405 Miramar, Ciudad de la Habana, que en lo sucesivo se
denominara el COMPRADOR representado eﬁ este acto por la Lic. Adriana
Rodriguez Chavez, en su calidad de Director General.

Ambas partes: Reconociéndose la personalidad y representacion con que
comparecen, a todos los efectos legales declaran y convienen lo siguiente:

1. OBJETO DEL CONTRATO:

1.1El VENDEDOR conviene en vender ai COMPRADOR y este en
comprar a aquel bajo las condiciones aqui estipuladas, mercancias en las
cantidades, a los precios, de las denominaciones y conformes a las
Normas Especificaciones Técnicas, caracteristicas de calidad, modelos o
muestras que se indiquen en los anexos que adjuntos a este contrato lo|

integran.
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2. LUGAR Y CONDICIONES DE ENTREGA:
2.1 t.as Mercancias seran entregadas por el vendedor en condiciones
FOB puerto Mexicano segun INCOTERMS 2000.

3. IMPORTE

3.1 El importe de las Mercancias objeto de este contrato en las
condiciones de compraventa pactadas, incluyendo sus envases Yy
marcas seran reflejadas en cada anexo.

4. FECHAS O PLAZOS DE ENTREGA
4.1 Las mercancias deben ser entregadas en las formas y fechas que
H ] se determinan en cada nuevo anexo.

5. CONDICIONES Y FORMAS DE PAGO:

5.1 El pago de la mercancia se efectuara mediante transferencia
bancaria avalado por una letra de cambio a los 90 dias de la fecha
que aparece en el conocimiento de embarque y el vendedor
enviara al comprador un dia después del embarque los
documentos que a continuacion se relacionan.

DOCUMENTOS A PRESENTAR POR EL VENDEDOR:

a. Conocimiento de Embarque en dos Originales y tres copias,
marcando limpio a bordo. consignado a la orden de la
Importadora, fechado mas tardar en la ultima fecha de
embarque segun contrato, evidenciando embarque hasta el
lugar de destino en Puerto Cubano.
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b. Factura Comercial por dos Originales y tres copias, detallando
mercancia embarcada y sefialando en dicha factura la condicion
de embarque (FOB).

c. Certificado de Calidad del fabricante de las Mercancias y/o de
su vendedor, en dos originales y una copia.

d. Certificado de Origen de la mercancia en dos originales y una

copia.

e. Certificado de Origen de la Mercancia en dos originales y una
copia.

f. Copia del fax enviado al domicilio del COMPRADOR, notificando
nombre del barco, fecha de embarque, puerto de embarque,
nuamero de bultos, niumero del conocimiento de embarque, peso
bruto y neto en tonelada y valor total det embarque.

Dos dias habiles posteriores al embarque el VENDEDOR enviara por fax al
COMPRADOR una copia de los originales de la documentacion de embarque,
y via DHL un juego completo de los mismos.

6. ENVASE Y EMBALAJE

6.1 Las mercancias objeto de este contrato deben envasarse vy,
emlarse de conformidad con lo que se establece en el anexo No.2.

7. MARCAS

7.1 Las mercancias deben ser identificadas con las marcas que se
establecen en el Anexo No. 3.
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8. CALIDAD:

8.1

9.

9.1

Las mercancias objetos de este contrato deben ser entregadas por,
el vendedor conforme a las normas o especificaciones técnicas
caracteristicas de calidad, modelo o muestra y particularidades que
se estipulan en el anexo No. 4, respondiendo al efecto por la
construccién, materiales y manufacturas empleados en la
fabricacion de Ilas mismas, asi como de su correcto
funcionamiento.

INSPECCION

El Vendedor se obliga a inspeccionar y comprobar las mercancias
con anterioridad a su embarque, acreditando al COMPRADOR, la
inspeccion y pruebas realizadas con expresion de sus resultados.
El COMPRADOR se reserva el derecho de inspeccionar y rechazar
antes del embarque las mercancias a cuyo efecto el VENDEDOR
se compromete a facilitar al inspector del COMPRADOR la
inspeccion en las fabricas donde las mercancias son producidas|
y/o en los almacenes donde son depositados, a tal efecto, et
VENDEDOR se abliga a comunicar al COMPRADOR la
oportunidad para realizar la inspeccion de las mercancias
avisandole con treinta dias de anticipacion al inicio de su
fabricacion y/o a aquel en que se encuentren disponible para
embarque. La participacion del inspector del COMPRADOR en la
inspeccidon y comprobacién de las mercancias, no libera al
VENDEDOR de sus responsabilidades por las mismas.

A los efectos del cumplimiento de esta clausula, el comprador designa como
su representante a INTERMAR, como empresa de supervision designada por|

esta ultima.
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10.GARANTIA:

10.1 E! VENDEDOR garantiza al COMPRADOR las mercancias por el
termino que se indican en los anexos, contador a partir de su fecha
de entrega, entendiéndose por tal la del conocimiento de
embarque.

Si las mercancias resultaren total o parciaimente defectuosas durante el
periodo de garantia, el VENDEDOR, a opcion del COMPRADOR vy sin
costo adicional para este, viene obligado a reembolsar por ella o a
sustituirtas o a repararia. La sustitucion si hubiere alguna, debe hacerse
conforme a las condiciones establecidas en este contrato.

Cuando el VENDEDOR rehusare cumplir su obligacidn o no procediere

con la debida diligencia después de bhabérsele asi solicitado, el

comprador tendra el derecho a efectuar las reparaciones necesarias potr|

cuenta y riesgo de aquel, el COMPRADOR puede rectamar al

VENDEDOR por los vicios que aparezcan en el periodo de garantia hasta

treinta dias después de vencido el mismo.

11.FUERZA MAYOR

11.1 Se considera causa eminente de responsabilidad aquellas que|
surjan después de perfeccionado el contrato e impidan el
cumplimiento a consecuencia de acontecimientos de caracteres
extraordinario que sean imprevisibles e inevitables por las partes.
la parte que invoque las circunstancias sefialadas debera advertir a
la otra, por escrito y sin demora, el comienzo y cese de las mismas
y acreditar su acaecimiento con declaracion certificada por
autoridad competente de su pais, si estas causas, perduraran por
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mas de cuatro meses, cada parte podra solicitar de la otra un|
nuevo plazo para el cumplimiento de sus obligaciones, si las
obligaciones contractuales no se cumplen en el nuevo plazo
acordado entre las partes, cada parte podra cancelar el contrato,
por medio de comunicacion escrita, sin necesidad de demandar
ante ningun tribunal a resolucion del contrato.

No sera considerada causas de fuerza mayor ni circunstancias
modificativas de las obligaciones emergentes del presente contrato)
cualesquiera disposiciones, regulaciones, proclamas o acciones, incluida
la denegacion de licencia de gobiernos extranjeros a las partes o de
entidades que en cualquier forma posean dirijan y controten at
VENDEDOR, que impidan o intenten impedir, total o parcialmente el
oportuno y cabal cumplimiento del presente contrato.

12. ARBITRAJE

12.1  Las partes cumpliran este contrato de buena fe, cualquier disputa
que suria en la ejecucidn o respecto de la interpretacion del
contrato o de los acuerdos que se deriven de este, seran resueltos
mediante negociaciones amigables.

12.2 Si las partes no llegaren a acuerdo, tal dispuesta debera ser|
resuelta ante la corte de arbitraje de Comercio Exterior, adjunto a
la Camara de Comercio de la Republica de Cuba, quedando
excluida la jurisdiccion ordinaria, sera aplicable la Ley Cubana.

El laudo sera definitivo, inapelable y de obligatorio cumplimiento para las
partes.
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13.0TRAS CONDICIONES

13.1 En caso de demora en la entrega de las mercancias por causa
imputables al VENDEDOR, este se obliga con el COMPRADOR a
deducirte del precio de venta de las mercancias demoradas un
descuento equivalente al 0.05% del valor de la parte de ia
mercancia demorada por cada dia de demora. EI monto total de,|
dicha penalidad no excedera det 8% del valor de la mercancia
demorada.

Si la demora se prolongase por termino superior a los dos meses, el
COMPRADOR tiene derecho mediante una simple carta a desligarse del
contrato con respecto a las mercancias demoradas y a las que hubieren
sido entregadas si estas ultimas no pudieren ser utilizadas sin la parte no
entregada, y a que el VENDEDOR le indemnice los perjuicios que el
incumplimiento le haya causada hasta un maximo del valor de las
mercancias no entregadas determinado sobre la base del contrato, si
conforme a lo previsto en esta clausula el COMPRADOR resolviere el
contrato, debera almacenar por cuenta y riesgo del VENDEDOR las
mercancias recibidas con cargo al mismo, notificandole a este de
inmediato a su vez el vendedor esta en la obligacion de reembolsarie al
COMPRADOR las cantidades que hubiera recibido con cargo al propio|
contrato mas los intereses del mercado hasta el dia real del reintegro.
13.2 Es responsable el VENDEDOR por las alteraciones de calidad de
fa mercancia asi como por los dafios y afectaciones que estas
sufrieron por la negligencia aun después de transportadas en
propiedad y riesgos al COMPRADOR quedando obligado a corregir,

todo vicio de funcionamiento proveniente de algun defecto en el
diserio, fos materiales, etc.
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13.3 En caso de diferencia en la cantidad el COMPRADOR esta

13.4

facultado a reclamar mediante simple carta al VENDEDOR dentro
de los dos meses de la llegada al puerto de destino, la entrega de|
la parte de la mercancia no recibida o la restitucién de su valor.
Todas las rectamaciones seran presentadas por carta certificada o,
en persona, adjuntando la comunicacion que fundamenta la misa,
la fecha de emision de la carta por la oficina postal del pais del
COMPRADOR, o la fecha del acuse de recibo, dependiendo de la
forma que se utilice, sera considerada como la fecha de|
presentacion.

El vendedor examinara la reclamacion del COMPRADOR y la contestara
dentro de los treinta (30) dias siguientes a la fecha de recibo de dicha

comunicacion.

13.5

13.6

Cualquier clase de enmienda hecha a cualquiera de estas|
clausulas solo sera valida en el caso de que dicha enmienda sea
firmada por las partes.

Todos los gastos, incluidos cargos bancarios, impuestos vy,
recaudaciones aduanales, en el territorio del pais del VENDEDOR!
relativo al presente contrato seran pagadas por este y los gastos
de igual naturaleza en el pais del COMPRADOR seran pagados

por et mismo.

Dado en Ciudad de la Habana a los Veintidés dias del Mes de Marzo

2002.

VENDEDOR COMPRADOR
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LA HOJA DE PEDIDO RE 06
IMPORTADORA
, S.A. DE C.V. Rev

ANEXO DEL. CONTRATO
AR/080-02018-201

IE" SURTIDOS I
[

CANTIDAD|[PRECIO [[IMPORTE
uUsD usD

Isge.oo "510.00 I

|201960.00

CADA NUEVO LOTE DE MERCANCIA ESTARA AMPARADO POR ESTE
CONTRATO EN SUS CONDICIONES GENERALES Y LAS PARTICULARES
(CANTIDADES) SE PRESENTARAN EN ANEXOS SUCESIVOS.

SILICOMANGANESO[ITM

"TOTAL

LOS PRECIOS SON EN DOLARES AMERICANOS.

EL EMBARQUE SE REALIZARA EN LA SEGUNDA QUINCENA DE ABRIL
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HOJA DE PEDIDO |RE 06

LA
IMPORTADORA,
S.A.DEC.V. Rev J
ANEXO 2
ANEXO DEL CONTRATO FECHA PAGINA 1
AR/080-02018-201 22-MAR-02

EXIGENCIAS DE EMBALAJE

La calidad del embalaje se correspondera con las normas vigentes para la
transportacion de cargas aéreas o maritimas segun sea el caso,
garantizando la integridad de la (s) mercancia (s) durante su manejo vy,
travesia, considerando las condiciones climaticas y de almacenaje al aire|
libre en los lugares de embarque y destino.

EMBALAJE: En big bags y/o dentro de contenededores de 20 pies con
22 tm por contenedor.

TESIS CON
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HOJA DE PEDIDO IRE 06

IMPORTADORA,
S.A. DE C.V. |R°" Il
ANEXO 3
ANEXO DEL CONTRATO FECHA PAGINA 1
AR/080-02018-201 22-MAR-02
MARCAS

Cada bulto debera estar marcado con la siguiente inscripcion:

LA IMPORTADORA, S.A. LA HABANA CUBA
CONTRATO AR/080-02018-201
Anexo No:
Producto:
Cantidad de Bultos:
Peso Neto y Bruto (KG)
No. De Lote:

TESIS CON
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HOJA DE PEDIDO [RE 06

il

LA
IMPORTADORA, R
S.A. DE C.V. ev
ANEXO 4
ANEXO DEL CONTRATO FECHA PAGINA 1
AR/080-02018-201 22-MAR-02

EXIGENCIAS DE CALIDAD
1. Cada lote de mercancia (s) estara respaldado por un certificado de
calidad y de origen, emitido por el vendedor, en cada certificado se debe|
colocar el No. De Lote y la factura que corresponde a dicho lote.

2. La Calidad de la(s) mercancia (s) suministrada debe corresponder con las
normas internacionales y avaladas por la documentacién mencionada en
este anexo.
SiMin
Norma ASTM —483 -64 Grado B
Si= 16 — 18.5%
Mn= 65 — 68%

C= 2% max . TESIS CON
P=oz%max. | FAL] A DE ORIG

S= 0.04% max.

Granulometria 25— 75 mm

ESTA TESIS MO SALT 1
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HOJA DE PEDIDO

LA
IMPORTADORA,
S.A.DEC.V.
ANEXO 5
ANEXO DEL CONTRATO FECHA PAGINA 1
AR/080-02018-201 22-MAR-02

DATOS BANCARIOS, DIRECCION Y TELEFONOS

VENDEDOR
La Pequeiia, S.A. de C.V.

Domicilio: Carretera Cuautitan- Teoloyucan Km. 30 C.lzcalli Edo de
Meéxico.

Telefonos 52 (555) 8710000
Fax 52 (555) 8710001

BANCO: BBV BANCOMER, S.A.
SUCURSAL 420 PLAZA 025

COMPRADOR

La Importadora, S.A.

Domicilio legal en Av. tera No. 3405 Miramar, Ciudad de la Habana,
Cuba.

Telefonos: 208-7861, 208-7862
Fax 208-7863

BANCO: BANCO FINANCIERO INTERNACIONAL

TESIS COM 50
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HOJA DE PEDIDO RE_06

LA
IMPORTADORA, Rev ||
S.A. DEC.V.
ANEXO 6
ANEXO DEL CONTRATO FECHA PAGINA 1
AR/080-02018-201 22-MAR-02

PROGRAMACION EMBARQUES ANO 2002

m@m—- [AGOSTO |
| SiLIcCo || || | 308
MANGANESO

SEPTIEMBRE
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CAPITULO TERCERO

LAS VENTAS DE EXPORTACION Y LOS RIESGOS QUE
IMPLICAN

3.1 GENERALIDADES

Tomada la decision de llevar a cabo negocios con el exterior, debe tenerse
bien presente que las ventas, no habran de concretarse rapidamente sino
después de varios estudios y laboriosas gestiones, ya que para conquistar un
mercado externo y asentarse en él, se necesita trabajar organizada y
tenazmente durante un lapso, que puede ser prolongado.

El empresario, ya dispuesto e realizar negocios en el exterior, debera hacer
un analisis previo de la situacion real de su empresa y de las condiciones y/o
posibilidades que existan en las diversas areas por las que transitan los
negocios de exportacion y su operativa.

Este analisis, que debera ser muy objetivo, tiene que abarcar, en lo esencial,
todos los temas a considerar y los problemas a resolver. Ello permitira
conocerios previamente, a fin de no tener posteriores sorpresas e ir dando
todos los pasos conociendo bien el terreno hasta concretar exitosamente las

operaciones.

A continuacion mencionaré los aspectos principales para formular una
politica de ventas con razonable probabilidad de éxito.
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Estos aspectos estan referidos a las siguientes areas:
A. El emprosario y su empresa

>

\Y

Hallarse plenamente convencido de Ia importancia vy
conveniencia de diversificar los mercados hacia el exterior.

Esforzarse en ofrecer permanentemente lo que podriamos
denominar las 5 C de la exportacion.

Costo: Precios al mas bajo costo posible, para poder competir con la
oferta internacional.

Calidad: Ademas de ser superior, debe ser uniforme en todos los
envios.

[ o] idad: Debe i er todas las cantidades demandadas y no
solo parte de los pedidos.

Continuidad: Es necesario prever la existencia permanente de stocks
y los pedidos han de ser satisfechos plenamente.

Conducta: 1. Responsabilidad empresaria: Significa tener plena
conciencia de la seriedad, con que deben asumirse los compromisos.
2. Honestidad comercial: Significa proceder con la mayor buena fe e
idoneidad en el cumplimiento de las obligaciones. 3. Vocacion de
servicio: Significa estar dispuesto a encarar los negocios y
compromisos con alto espiritu y buena predisposicion para ofrecer las
mejores posibilidades y satisfacer necesidades del importador.
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>

‘f

v

v

Calcular correctamente los costos y precios de exportacion, ya que
tanto los costos como los precios de venta no son los mismos que los
del mercado interno.

Ubicar el producto a exportar dentro de la Nomenclatura del Comercio
Exterior.

Conocer el tratamiento aduanero-arancelario del producto en los
paises donde se proyecta exportar.

Procurar una constante actualizacion de métodos, tecnologia y
procesos de produccion, para no verse superado por la competencia.

Determinar si se tienen ventajas o no, frente a la competencia tanto
nacional como extranjera, respecto a (calidad, precio, modelos o
disefios, presentacion, stock, plazos de entrega, financiacion, servicios
de post-venta.

Determinar la incidencia del empaque, embalaje, transporte, flete y
seguros sobre el producto.

Estar dispuesto a ampliar el equipo productivo de requeririo la
demanda externa.

Considerar el sistema que sea mas conveniente para la

comercializacion.
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Y

La empresa debera hallarse eficientemente organizada, en todas sus
areas.

Estar dispuesto a mantener constantes y eficientes vinculos con los
compradores del exterior y frecuentes contactos con los agentes,
representantes, distribuidores en el exterior.

De ser posible, viajar al exterior o delegar la mision para tomar
contacto directo con potenciales compradores, y posteriormente con

clientes.

Los productos a exportar

Es necesario realizar un analisis critico del producto a fin de determinar si el
mismo tiene posibilidades de ser vendido al exterior, con o sin los cambios o
modificaciones que lo hagan adaptable al mercado y ser aceptado.

En muchos aspectos, el producto condiciona el mercado al que se intenta

exportar. Por lo tanto, es fundamental analizar objetivamente el producto

para luego determinar las caracteristicas o condiciones de los mercados a los

que se intente exportar. Para ello, debemos:

a) Conocer y determinar:

Si el producto tiene caracteristicas particulares que lo distinguen de
otros, o que 1o hagan Gnico.

Si se trata de un producto versatil, susceptible de ser adaptado a
requisitos, gustos etc.
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e Si su produccion es lo suficientemente elastica como para satisfacer
toda la demanda externa.

e Si el producto es competitivo, a valor CIF, con otros de otras
procedencias. que ventajas o desventajas pueden computarse.

e Si productos semejantes y competitivos de otras procedencias se
hallan protegidos por patentes internacionales.

e Si el producto es tipico del pais o no.

e Silos insumos que se utilizan son de obtencidn normal, tanto si son
nacionales, o pueden escasear o ser de dificil obtencion.

b) Poner todo el énfasis en la calidad del producto.

c) Poner en practica un eficiente sistema de “control de calidad”,
sometiendo el producto a rigurosos controles.

d) Despachar el producto bien preparado, con buena presentacion,
adecuado envolitorio, embalaje seguro y fuerte.

e) Acompanar el producto, cuando sea pertinente, con prospectos,
fotografias, muestras, etc.

C. Las condiciones del ambito interno o del pais
Se debe tener en cuenta lo siguiente:
e Si el Estado promueve y estimula la exportacion dei producto.

e Si existen regimenes de financiacion especiales para la fabricacion y
la exportacion del producto.
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e Si el mercado puede abastecer con regularidad los insumos
necesarios para la fabricacion del producto a exportar.
¢ Si existen medios de transporte adecuados, frecuentes, y confiables.

D. Las condiciones del mercado o ambito exterior, hacia donde se desea
exportar.

Se debe tener en cuenta lo siguiente:

e Averiguar ciertas caracteristicas, y condiciones del mercado.

e Conocer las exigencias que imponen las autoridades del pais
importador.

e Examinar y analizar estadisticas.

e Elaborar perspectivas de exportacion sobre la base de los estudios
realizados.

e Etc.

Una vez vistas las circunstancias y requisitos que tiene que estudiar el
empresario para poder exportar, podremos continuar con los riesgos que
implica exportar, asi como algunos sistemas para minimizar los riesgos de
cobranza.
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3.2 RIESGO DE CREDITO DEL PAIS IMPORTADOR

Cuando se exporta a un pais lo primero que se tiene que tener es el permiso
de exportacion, toda vez que no se puede estar vendiendo un producto que
no se puede exportar ejemplo el oro. Los permisos de exportacion los otorga
el gobierno en base a la oferta y demanda de los productos del pais
exportador, o algunas restricciones que el gobierno fija en base a las
caracteristicas de los productos.

Ejemplos:

Si México es deficitario en la produccidn de gasolina, seguramente el
gobierno debera prohibir la venta de exportacion de gasolina. Por ley el oro
esta prohibido exporntario. ( Fundamentado en la Ley de Produccion y
Fomento a la Mineria). Otro articulo que podriamos mencionar como ejemplo
son las obras de arte de nuestros antepasados.

Por lo anterior lo primero que debe de existir es la investigacion y el
cerciorarse de los requisitos que se requieren para exportar, los cuales una
vez que se satisfagan se puede pensar en exportar.

Asi como el exportador requiere de un permiso de exportacion, el importador
requiere de un permiso de importacion, estos dos gobiernos los expiden, en
base a la necesidad que se requiere de los productos, o a la situacion de la
balanza de pagos con los Paises Exportadores, y a la situacion financiera del
propio Pais Importador.

Un cliente que no cuenta con el permiso de importacion no es sujeto de

credito, porque seguramente el material vendido no sera recibido por el
cliente, y por lo mismo no sera pagado por este.
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En base a lo anterior podemos definir, que los riesgos en cualquier
exportacion se pueden clasificar en dos:

A) RIESGO COMERCIAL. Este se presenta cuando el cliente no puede
pagar por falta de liquidez, las compras efectuadas. En estricta
justicia, es similar al riesgo comercial de las ventas nacionales.

Aun cliente se le presenta la falta de liquidez, cuando los egresos de efectivo
han sido superiores, a su generacion de! mismo para ejemplificar esto
podemos decir lo siguiente, si una persona que gana 10,000 le prestamos
240,000, pagaderos en un afo, estamos en la posibilidad de que la persona
no nos pague mas que la mitad del compromiso pactado, por su generacion
de efectivo es de 10,000, en lugar de los 20,000 que se requieren. En las
Empresas esto no es exactamente igual, siendo las principales causas de la
falta de liquidez ( o falta de Capital de Trabajo) las siguientes:

a) Las Pérdidas en su Operacion, esta sin duda la principal causa de fatta de
liquidez cuyo remedio significara incrementar, la productividad de lo contrario
dificilmente la Empresa podra sobrevivir y por lo mismo seguramente no
pagara las deudas.

b) Otra causa de falta de liquidez se debe, aunque si bien es cierto que la
Empresa produce efectivo, esto no es suficiente para liquidar los
compromisos, el mejoramiento sera el conseguir financiamientos a mediano y
largo plazo.

c) Otra causa, son las disminuciones de capital de trabajo. por pagos de
dividendos o reembolsos de capital. También podemos decir, como causa o
efecto el capital de trabajo insuficiente por incremento en las operaciones o
disminucion de efectivo por las reembolsos mencionados.
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Otra causa puede ser el descuido y la recuperacion de cartera o los
incrementos indebidos de inventarios.

d) Otra causa muy comun en nuestro pais el incremento de los créditos
(deudas) por haber sido pactadas estas en doétares, fos cuales se han
devaluado mas de lo previsto.

Las causas antes mencionadas, son las que considero mas importantes,

pero esto no significa, que no existan muchas mas.

B) RIESGO POLITICO: Es el segundo riesgo que se tiene en una
exportacion. Este a su vez se divide en lo siguientes:

a) Inconvertibilidad de la Moneda: Este riesgo se presenta, cuando la
situacidn econdmica financiera del pais, no permite que se moneda se
convierta en una moneda blanda. Para explicar lo anterior daré el siguiente
ejemplo. Supongamos que hemos vendidos un producto a Brasil y que el
importe de la venta son 100,000 dlis, si nuestro cliente Brasil no puede
convertir su moneda a doélares, debido a la prohibicion de venta de dodlares
del gobierno, estamos ante un riesgo politico, porque si esa prohibicion
prevalece bastante tiempo, ese mismo tiempo sera el que no cobraremos.

b) Otro riesgo seria el que por falta de permiso de importacion o defectos de
este el gobierno confisque, al cliente el producto importado, imposibilitando

su pago.

c) Otro riesgo, puede ser guerras o disturbios, en donde el gobierno haga uso
del producto importado sin entregarselo al cliente.
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3.3 SISTEMAS PARA MINIMIZAR LOS RIESGOS ANTERIORES

En México existe el concepto de seguro de crédito dentro de las Cias de
Seguros (COMESEC) (Compahiia Mexicana de Seguros de Crédito).

Estas empresas mediante el pago de una prima basada en un porcentaje,
sobre las ventas a los clientes le pagan a la empresa el importe de la
cobranza menos la ganancia, el monto del siniestro por el no cobro de los
ventas efectuadas. Para el pago de cualquier siniestro en esta figura se
requiere que los clientes hayan sido aceptados previamente, por COMESEC,
el cual para cada cliente realiza una investigacion de crédito y fija un limite de
crédito.

Otro medio para minimizar el riesgo comercial es el Factoraje Internacional,
este surge de la necesidad que tienen las empresas exportadoras de
contratar, a un agente que se responsabilice de la solvencia de sus
importadores en el extranjero y se encargue de administrarlas, esto deriva
de la dificultad para los exportadores de hacer el andlisis financiero y la
evaluacion de la solvencia del cliente importador.

lLos servicios que presta el Factoraje Internacional son principalmente los
siguientes:

A) El analisis del crédito.

8) La administracion de las cuentas por cobrar.

C) E! manejo de cobranza.

D) El financiamiento con base sobre las cuentas por cobrar.
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De lo anterior se desprende los siguientes beneficios para los exportadores:

1. Cobertura de riesgo.

2. Garantia de pago fecha predeterminada.

3. Anticipos inmediatos contra Cuentas por Cobrar.

4. Simplificacion del manejo de Cuentas por Cobrar.

5. Reduccion de Gastos de Operacion.

6. Mayor competitividad al poder ofrecer mejores condiciones crediticias a
sus compradores.

7. Ampliacion de su base de compradores potenciales.

Para los Importadores:

1. Operar en términos de cuenta abiena.

2. Ampliar su poder de compra.

3. Tener la capacidad de negociar mejores condiciones de crédito.
4. Poder ofrecer o negociar mas créditos.

Estos beneficios estriban en la garantia de las transacciones internacionales,
y se apoya tanto en el conocimiento del mercado focal. como en la

infraestructura de redes internacionales del factoraje.

Por ultimo otra manera de minimizar el riesgo es solicitarle al cliente una
Carta de Crédito, confirmada e irrevocable ante un Banco de 1er Piso. Para
entender porque me refiero a minimizar el riesgo Comercial con una Carta de
Crédito a continuacién explico el significado de una carta de crédito.
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Una Carta de Crédito es el compromiso que establece un banco de 1er piso
de pagarie al proveedor de su cliente las compras efectuadas, una vez que
se han cumplido los requisitos que fijo el cliente del Banco, los cuales se
llaman requisitos de la Carta de Crédito.

Los requisitos de una Carta de Crédito pueden ser muchos y variados y el
que falte uno de ellos libera al Banco de la obligacién de pagar, estando
sujeto este a la autorizacion por parte de su cliente, para liberar la carta de
crédito. Los requisitos son estrictos y deben de cumplirse al pie de la letra.

El hecho de que un requisito no se cumpla, como se establecié se llama
discrepancia en la Carta de Créditc y el Banco no la pagara hasta que su
cliente acepte el pago o que el proveedor acepte devolver el dinero en el
supuesto caso que el cliente no acepte el pago.

Para dar un ejemplo de lo estricto que es una discrepancia, mencionare que
la simple descripcion del producto. cuando no es exactamente igual,
significara discrepancia, siendo esta una de las mas comunes toda vez, que
es frecuente que los clientes describan los productos en una forma muy

diferente a los proveedores.

Para tener una mayor claridad estudiaremos mas fondo lo que es la Carta de
Crédito.
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3.3.1 Carta de Crédito Comercial

En la Carta de Crédito Comercial, el banco abridor (emisor) no la hace
notificar (o avisar) por un banco corresponsal en el exterior, sino que puede
enviarla directamente al beneficiario a favor del cual esta emitida. También ia
puede remitir por intermedio de un banco corresponsal, pero entonces actua
como simple correo entregando la Carta de Crédito Comercial al beneficiario.

£l beneficiario puede elegir entre:

a) Remitir sus documentos al banco emisor, junto con las instrucciones

respecto al pago de los mismos, o

b) Remitir los documentos por intermedio de un banco con el cual negocia la
Carta de Crédito.

Si el crédito es abierto por un banco de primera linea el beneficiario no tendra
dificultad en negociar la Carta de Crédito, esto es, no tendra dificuitad en
encontrar un banco local —de su plaza- que esté dispuesto a negociarie
(adelantarie) el pago previsto en la Carta, contra entrega de la misma junto
con los documentos, todos en orden.
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3.3.1.1 Ventajas

a) Es mas econdmica que la Carta de Crédito Documentario o simplemente
Crédito Documentario, pues no utiliza los servicios de un banco corresponsal
para notificarla (avisarta) o confirmaria.

b) Da mas libertad de accion al beneficiario, ya que su negociacion puede
efectuarse en cualquier banco de la plaza en que resida y no se halla
restringida a un determinado banco.

3.3.1.2 Inconvenientes

a) Sdlo pueden ser negociadas las que emiten bancos de primera linea y
prestigio internacional.

b) Siempre es pagadera en la Caja del banco abridor, por cuanto como
puede ser negociada en cualquier banco de la plaza del beneficiario, no
puede restringirsela a ningun banco corresponsal en particular.

Tampoco puede saber si el banco emisor si la negociacion sera efectuada
por un banco corresponsal que le merezca confianza o no, y en este caso,
correria el riesgo de que se paguen documentos mat examinados o en mal
orden.
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3.3.1.3 Secuencia Operativa

Esquema correlativo de la operacion, indicando las partes intervinientes y el
orden en que se relacionan.

1. Importador

Solicita a su banco (banco emisor o abridor) la apertura de una carta de
crédito comercial a favor del exportador y conviene las condiciones de la

misma.
2. Banco emisor

Abre el crédito ordenado por su cliente (el importador) y lo envia
directamente al beneficiario (exportador) o sea a favor del cual esta emitida la
carta o bien la envia por intermedio a un banco corresponsal, quien actua
como simple correo, entregando la Carta de Crédito Comercial al

beneficiario.

3. Exportador

Recibe del banco emisor o por intermedio del banco corresponsal el
instrumento de la Carta de Crédito. Debe leerla con detenimiento para saber

si esta de acuerdo con lo convenido con el importador, en caso contrario,
debe solicitar la modificacion correspondiente.
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4. Exportador

Prepara la mercaderia a exportar y, efectuado el embarque, obtiene la
documentacion correspondiente. Comunica al importador el despacho
realizado.

5. Exportador

Remite la documentaciéon comercial y de embarque al banco emisor junto con
las instrucciones respecto al pago de la misma o bien la envia por intermedio
de un banco local con quien "negocia” la Carta de Credito, recibiendo el
importe neto que resultare.

6. Banco Emisor
Recibe la documentacion comercial y de embarque del exportador o del
banco negociador (de la plaza del exportador) y, hallada en orden, gira al
exportador o reembolisa al banco de la plaza de éste en el caso de que se
hubiera negociado.
7. Banco Emisor
Transfiere la documentacién recibida al importador, previo reembolso del

pago que hubiere efectuado o en cumplimiento de las condiciones de
financiacién convenidas previamente.
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3.3.1.4 Caracteoristicas
Las caracteristicas intrinsecas propias son las de representar:

a) La obligacion directa y patrimonial de uno o mas bancos frente al
beneficiario de pagarle, negociarle o descontarle efectos comerciales,
siempre que éste cumpla estrictamente con las condiciones y requisitos
establecidos en la propia Carta de Crédito.

b) Orden de pago, y

c) Garantia-

3.3.1.5 Plazos de Pago
Los plazos con que suelen abrirse las cartas de crédito son:
a) a la vista (contra entrega de los documentos)
b) a dias vista (de la presentacion de los documentos)
c) a dias fecha (de la fecha del conocimiento de embarque u otro embarque
u otro documento representativo de! transporte, segun la via utilizada)

3.3.1.6 Lugar de Vencimiento.

En la plaza cambiaria del exportador, beneficiario o embarcador cuando el
acreditado es “confirmado” y, de no serio, en la plaza del importador.
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3.3.1.7 Requisitos de Pago
Contra entrega de documentos.

a) Conocimiento de embarque (u otro documento representativo de la
mercaderia y del transporte, como ser Guia Aérea o Carta de Porte
ferroviario o terrestre).

b) Factura Comercial.
c) Certificados solicitados en la carta de crédito.
d) Demas documentos que mencione la carta de crédito.

Contenido

En la carta de crédito documentario se inscriben, generalmente, los
siguientes items que -—salvo los de forma- obedecen las instrucciones
suministradas por el ordenante (importador) al banco emisor, coincidentes
con las condiciones convenidas con el exportador.

Nuamero de la carta de crédito

Fecha de emision. ’

Nombre del ordenante (importado).
Nombre del beneficiario (exportador).
Banco abridor o emisor.

Banco corresponsal o pagador.
Monto o valor de la carta de crédito.

NOG RN

8. Fecha de vencimiento de pago.
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10.
11.

12.
13.
14.

15.
16.
17.
18.
19.

20.

Mercaderias cubiertas (breve descripcion)

Fecha extrema de empaque.

Fecha tlimite para la presentacion de los documentos de
embarque.

Forma de cotizacion, punto de embarque (FOB, CIF, etc).

Pais de origen de ia mercaderia.

Condiciones de apertura (en cuando a revocabilidad,
confirmacion, transferibilidad, etc.)

Medio de transporte (maritimo, aéreo, terrestre).

Transbordos permitidos o no.

Embarques totales o parciales permitidos.

Puntos de embarque y destino.

Aviso del crédito al beneficiario, con o son el agregado de
confirmaciéon. Envié de la documentacion por uno O MAas correos
aéreos sucesivos.

Contenido o no de anexos, como parte integrantes de la carta de
crédito.

En efecto, la carta de crédito puede llevar anexos con referencia a aspectos

formales o a exigencias de determinados documentos o requisitos.
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3.4 PRINCIPALES FINANCIAMIENTOS A LA EXPORTACION Y
VENTAJAS FINANCIERAS.

Para explicar lo que son los financiamientos a la exportacion, debemos
empezar por decir que casi todos los paises promueven las exportaciones. a
través de fondos creados para tal fin, dichos fondos son abastecidos de
recursos, principalmente por las siguientes fuentes:

1. El dolar americano cuya base para fijar costos se determina por ta
tasa prima o prime rate.

2. Por el ddlar europeo cuya base para fijar los costos de financiamiento
se determina por la tasa libor.

3. Por los recursos propios de cada pais determinados en base a su
moneda y a sus propios costos de financiamiento.

4. Otras figuras como son las aceptaciones bancarias. los euros, y la

venta de papel comercial a nivel internacionat.

Las principales figuras de financiamiento se basan en el dolar americano y en
el ddlar europeo y por su importancia a continuacion, explico cual es la

diferencia entre ambos.

Los dolares propiedad de bancos americanos, son sujetos a las reglas que
determina el federal reserves banks se llaman dodlares americanos; los
dolares propiedad de bancos no sujetos al federal reserves banks, se
denominan ddlares europeos:. para mejor explicar lo anterior pondré un

ejemplo.
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Supongamos que solicitamos al Banco Nacional de México, nos financie una
exportacion, con doélares provenientes de un banco Brasilefo, estaremos
hablando de ddlares europeos, por que ni banco Nacional de México, ni el
Banco brasilefio estan reglamentados por el Federal reserves Bank de
Estados Unidos. Si le solicitamos a City Bank México que nos financie una
exportaciébn con dolares provenientes de City Bank Nueva York, el
financiamiento sera con ddélares americanos por que tanto City Bank Meéxico
como el de E.U. se rigen bajo el control de! Federal Reserves Bank.

En nuestro pais, el principatl financiamiento que existe, como fomento a la
exportacion, son los que otorga el Banco de Comercio Exterior, para el
fomento a la exportacion.

Cualquier financiamiento que se requiera para la exportacion, puede
solicitarse a |a banca mediante la garantia de crédito a esta, sin importar en
un momento dado la forma de documentacion que existiera, obviamente
entre mas inseguridad exista por parte del exportador de que !a cobranza
sera recuperada, mayor responsabilidad de pago exigira el banco por parte
del exportador. Cuando la documentacion que se tiene por parte de los
clientes es una carta de crédito confirmada irrevocable ante un banco
domeéstico, la posibilidad de financiamiento es mucho mayor.

Por lo anterior los financiamientos a la exportacion desde el punto de vista de

la responsabilidad del pago de los mismos, pueden ser como sigue:

1. Con responsabilidad de pago por parte del exportador (con recurso),
esto significa que atl finalizar el plazo si el cliente no paga, el monto del
financiamiento debera ser pagado por el exportador:
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2. Con responsabilidad de pago por parte de una tercera persona distinta
al exportador (sin recurso), esto significa que el responsable de pago
generalmente la tiene un banco por haber otorgado {a Carta de Crédito
o haber otorgado una Carta Compromiso de pago con el exportador.

Normalmente todos los financiamientos, asi como las cobranzas ablertas se
tramitan a través de bancos mediante la emision de letras de cambio o
pagarés que los bancos deberan presentar a! cliente para su cobro,
entregando la documentacion de embarque en base a la fima del pagaré o
letra de cambio.

VENTAJAS FINANCIERAS

Como se explico anteriormente, existen programas para promover las
exportaciones que brindan las siguientes ventajas.

Bajo costo financiero.

Liquidez en apoyo a la fabricacion de productos.

Asistencia Técnica para el exportador.

l.a posibilidad de acceder a algin fondo del pais importador.
El manejo de cobranza bancaria eficiente.

o0suN-=

Otras como son el envio de documentacion, la facilidad de contratar
seguros de crédito y de riesgos politicos.
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CAPITULO CUARTO

LOS CONTROLES BASICOS PARA LA COBRANZA

4.1 PRESUPUESTOS DE COBRANZA

4.1.1 Concepto de Presupuesto

Toda planeacion es fundamentalmente una eleccion, esto quiere decir que
todo plan presupone la capacidad de escoger entre diversas alternativas la
mejor o la mas conveniente para la empresa.

Presupuesto proviene de dos raices latinas que son:

PRE= Antes de, o delante de

SUPUESTO= (FACTUS) Hecho Formado.

El presupuesto es un mecanismo de control que comprende un programa
financiero estimado para las operaciones, de un periodo futuro. Es un plan
plenamente definido mediante el cual se obtiene la coordinacion de las
diferentes actividades y de los departamentos que influyen poderosamente

en la optimizacion de las utiidades que es el objeto preponderante de cada
empresa.
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El presupuesto desde el punto de vista financiero o podemos clasificar de la
siguiente manera:

a) Presupuesto de Operacion (Ventas, Costos y Gastos.)

b) Presupuesto de inversiones permanentes o de capital.

c) Presupuesto Financiero (El balance general presupuestado.)

En la practica el presupuesto de operacién, se elabora solicitando a los
diferentes departamentos operativos la informacion sobre las ventas, costos
y gastos, en base a las premisas previamente informadas por la Direccion,
para con ello elaborar el Estado de Resultados Pro forma.

En muchas empresas utilizan esta informacion para fijar metas a los
diferentes departamentos, mismas que en ocasiones no son realistas y por lo
mismo el presupuesto de operacion no sirve para elaborar el presupuesto de
flujo de efectivo, por lo que es vital, que el presupuesto de operacién sea lo
mas realista posible, por que de lo contrario, sera necesario ajustar dicho
presupuesto hasta que muestre proyecciones realistas.
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4.1.2 El Presupuesto de Cobranza

Al hablar de presupuesto de cobranza. primero tenemos que definir la base o
metodologia, sobre la que se desarrolla un presupuesto de cobranza como
sigue:

1. Un presupuesto de cobranza, tiene que ser desarrollado en base al
presupuesto de ventas, el cual debe estar lo suficientemente detallado
como para definir, cuando seran recibido el efectivo producto de las
ventas. El siguiente elemento que se toma en cuenta para determinar
el presupuesto de cobranzas es el estado de cuenta de los clientes
por antigiedad, en el que se especifique, los dias cartera por cliente,
este aunado a la experiencia nos servira para definir cuando un cliente
sera factible que nos pague.

2. Elideal para un presupuesto de cobranza es presupuestar tres meses
adelantados, el primero sera por dia, el segundo por semana, y el
tercero por mes. En la medida en que se avanza en el presupuesto de
cobranza y se cobran los saldos pendientes a la facha de partida del
presupuesto, el presupuesto de cobranza tendra que hacerse en base
al presupuesto de ventas y la aplicacion de porcentajes que por
cliente esperan venderse. Esta operacion en las empresas grandes,
con grandes volomenes de venta y clientes normalmente se hace en
base a producto mas que en base a cliente. Ejemplo Palacio de
Hierro, Sears, etc.
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3.

Para elaborar un presupuesto de cobranza. primero se tiene que
determinar las ventas de contado, las cuales se calculan
determinando el porcentaje historico que en meses anteriores, se han
vendido del total de ventas, las ventas de contado. Determinado el
monto total se determinan la periodicidad de |la venta diaria en base a
porcentajes, y con ello se determina la venta diaria de contado.

Determinada la venta de contado se determinan los ingresos por
ventas a crédito, tomando como base los saldos en cartera por
antigledad, los dias cartera, y las experiencias y conocimientos con
los clientes. A este presupuesto se le deben de anadir las ventas que
por cliente, se valian efectuando en el mes y que deban de cobrarse
en el mismo mes. Asi mismo con base a las ventas, que deben
efectuarse durante el mes por cliente, asi como meses posteriores
debera presupuestarse la recuperacion de las ventas posteriores no
efectuadas a la fecha del presupuesto.

Efectuado el presupuesto de cobranza, este debe sujetarse a
seguimiento durante el mes determinando las variaciones, sus causas
y el impacto que estas puedan tener en los dias posteriores.
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4.1.3 Ejemplo de Pr

A continuacién daré un ejemplo, de cdmo se puede llevar el presupuesto de
cobranza de acuerdo a los dias de pago en que sean programados por los
clientes.
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4.2 CONTROL DOCUMENTAL DE LA COBRANZA

4.2.1 importancia

Anteriormente habiamos dicho que la cobranza deben de contratarse y
documentarse, como si estas fueran a cobrarse legalmente, por ello es
importante que se tenga todos los documentos que soporten la cobranza, en
un archivo documental, por cliente. Por otro lado los documentos tales como
contra-recibos,. remisiones de productos, talones de embarque, permisos de
importacion (ventas de exportacion), letras de cambio, son documentos
comprobatorios, sin los cuales los clientes no estan dispuestos a efectuar el

pago.

4.2.2 Documentos que lo Integran

Al integrar el archivo de un cliente, tenemos que hablar en términos
generales de dos archivos, el primero seria él file de los documentos
pendientes de cobro por cliente, y el otro seria él file de los documentos ya
cobrados por cliente. Tanto el primero como el segundo se forman por los
documentos que se mencionaron en el capitulo segundo; y en él siguiente file
de los documentos ya cobrados, debe integrarse por los mismos
documentos, anexos a la copia de ia ficha de ingreso de efectivo. Este uitimo
file se conserva para futuras aclaraciones y se aconseja no guardar mas de
un afio este tipo de documentos, para clientes con pagos oportunos y para
clientes morosos, el tiempo debera definirse de acuerdo a las circunstancias.
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El file de documentos al cobro debe arquearse periddicamente, contra el
saldo en cartera, desechandose todos los documentos, que no sirvan como
soporte de cobranza.

Es recomendable que en él file de cobranza o un file principal, se tengan
todos los resultados de la investigacion crediticia, y sus soportes
documentales, dicho file debe seiializarse para la actualizacion de
documentos, si es que no se tiene un programa mecanizado que nos
permita, efectuar las actualizaciones.
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4.3 CONTROL CONTABLE DE LAS COBRANZAS

4.3.1 importancia

Segun el concepto, que mencionan lJlos boletines de Principios de
Contabilidad Generalmente Aceptados, del Instituto Mexicano de Contadores
Publicos. Define como concepto de cuenta por cobrar “Los derechos
exigibles derivados de las ventas de los productos”; segin se menciond en
el Capitulo | de este trabajo.

Lo anterior se menciona porque cualquier, movimiento que se registre en las
cuentas por cobrar a clientes, debe estar soportado por la documentacion
que permita, hacer efectiva la exigibilidad de la cuenta, por lo mismo no se
deben, ni se pueden hacer movimientos en las cuentas por cobrar, si no
estan soportadas por documentos como sigue:

a) Sies un incremento alas cuentas por cobrar, los documentos soporte,
deben ser las entregas o los materiales o servicios, las facturas, notas
de cargo o recibos, que materialicen la cuenta por cobrar en base al
contrato de compra-venta aceptado y firmado por el cliente; asimismo
deben formar parte de estos documentos, todos agquelios que formen
parte de los requisitos que se pactaron con el cliente, para poder
hacer exigibte la recuperacion del efectivo representado por la cuenta.

b) Si nos referimos a los créditos a la cuenta, estos deben estar
documentados por el dinero, recibido en pago o por los créditos
debidamente autorizados, para ajustar el monto del adeudo, cuando
este no cumpla con los requisitos contratados.
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Por

4.3.2 Principales Requisitos de Control

lo que se refiere a la creaci6bn de la cuenta por cobrar, podemos

mencionar como principales requisitos de control, los siguientes:

1. Qué exista un pedido o contrato de venta, y que dicho documento,

mencione los siguientes aspectos:

a)

b)

c)

d)

e)

f

Descripcion del producto que se compra, de acuerdo a la denominacion
del proveedor.

Cantidad de productos, que se desea adquirir.

Precio y tipo de Moneda que se acepta la compra.

Tipo de Embarque.

Condiciones de pago.

Que dicho pedido este firmado, por la persona con las facultades para
poder comprometer al cliente en las operaciones de compra; por ello es
necesario que cuando se reciba la solicitud de crédito, esta sea
acompariada del poder para actos de administracion, de los
compradores que deban firmar los pedidos. El pedido puede ser

sustituido por un contrato en el cual se deban mencionar los requisitos
anteriores.
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2. Como segundo punto de control, es la revision por parte del departamento
de ventas en cuanto a ia posibilidad del cumplimiento de lo solicitado por el
cliente.

3. El tercer punto de control es la autorizacion por parte del departamento de
crédito en base a los tramites de solicitud, autorizacion, y calificacion det
cliente.

4. Por lo que se refiere a la documentacion donde se formaliza la venta tales
como facturas, notas de cargo, recibos etc, debe tomarse en cuenta que
estos documentos deben ser prenumerados de imprenta previamente, y
resguardados en cajas fuertes o equivalente. Si por razones de
mecanizacion, estos documentos deban ser impresos, por computadoras,
debe existir un estricto control numérico en su expedicion, de tal manera que
no pueda ser violado, por cualquier personal que intervenga en la
elaboracion de los documentos mencionados.

5. Los decrementos a la cuenta por cobrar, deben estar soportados por fichas
de ingreso, prenumeradas, y haber recibido el efectivo, el cajero o la persona
encargada del control del efectivo. En estricta justicia, y si se opera
correctamente, no deben existir notas de crédito, por ello estos deben ser
documentos celosamente controlados, en estrictos ordenes numeéricos,
autorizados por personas ajenas a la operacion y ejecutivos importantes.
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6. Los principales requisitos que debe de tener, un registro contable son los

siguientes:

a)
b)
c)
d)
e)
f

9)
h)

Nombre del Cliente, Domicilio, R.F.C. Teléfono.
Nombre o nombres de las personas que nos atienden
Fecha en que se realizaron las operaciones.

Numero de Documento Soporte.

Concepto de la Operacion.

Monto del Cargo por Operacion.

Saldo

Partidas que lo Integran.

4.3.3 Ejemplo de Control Contable

ANEXO
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AUXILIAR DE CLIENTES

CLIENTE: VIORNERY, S.A.

07/07/2002 8686 erta de Equipo 8,000} 8,000) 8.000
1210772002 9696 [Verta de Equipo 15,000 23,000} 15,9004
20/07/2002 9700 [Verta de Refacciones 3.850] 26,850 2,960}
29072002 ing 2 Pago fact. 8686 8,000 18.850]

03/08/2002 9750 [Venta de Retaccones 25,900] 44,750| 26.900)
05/08/2002 26850 Venta de Equpo 15,900 60,650 16.900]
20/06r2002 ing 3 Pago tact. 9700 3,850} 56,800

03/09/2002 ng. 5 Pago fact. 9750 25,900} 30,900

10/08/2002 9910 [Verta de Equipo 25,300 56,200) 25,300/
13/09r2002 9999 enta de Refacciones 6,900 63,100 6.900)
17/0%v2002 ing. 7 Pago fact. 9696 15,000} 48,100]

25/09/2002 Ing 8 Pago tact. 9850 15.900] 32.200]

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN 16
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4.4. REALIZACION DE LA COBRANZA

1. La responsabilidad de la cobranza es de! departamento de crédito y
cobranza, apoyado por el departamento de ventas en los casos de
controversia por el incumplimiento en las condiciones de venta y el no surtir
cuando el cliente no haya cumplido con lo establecido en la presente politica.

2. En las ciudades en donde no haya oficina que represente a la
Compaiiia podra el vendedor ejercer la labor de cobranza y el seguimiento lo
hara el departamento de cobranza con el vendedor.

3. La responsabilidad de la cobranza empieza en el momento que el
departamento de cobranzas reciba ta documentacién completa para poder

cobrar.

4. Los documentos de cobranza se deberan custodiarse bajo llave en file
por cliente que contenga los contra-recibo de las facturas que son
entregados a revision con fotocopia de los documentos que se entregaron;
asimismo las facturas con sus documentos aun no presentadas a revision
deberan guardarse en dicho file o cualquier documento que se requiera
para el cobro de las ventas efectuadas.
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Es obligaciéon de los encargados de crédito y cobranza el efectuar arqueos de
cartera cuando menos una vez cada sesenta dias.

1. Solamente una persona debe tener acceso al archivo de documentos
cobrables los demas accesos deben ser controlados por el responsable del
inventario de documentos.

2. Cualquier documento que se extraiga debe relacionarse y controlarse
hasta su cobro o regreso al archivo, no puede extraerse ningun documento

sin el contro! mencionado.

3. Semanalmente se deben hacer revisiones de la cartera para ver sus
avances mediante la comparacion de la semana en cuestion, con el cierre del
mes inmediato anterior. del resultado deben comentarse los principales
riesgos con ventas y la direccion de finanzas, los cuales seran objeto de un
seguimiento muy estrecho mediante telefonemas o visitas al cliente, hasta
lograr resultados positivos o enviarios a los abogados para su cobro.

4. Los clientes con un atraso de mas de ocho meses sin pago deberan
ser cobrados por los abogados de la empresa este tiempo no es prorrogable.

5. No seran sujetos de crédito los clientes que estén fuera del control de

cobranzas; en estos casos las ventas deberan ser mediante carta de crédito
confirmada e irrevocable ante un banco de primer piso en México.
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6.

A

‘!

Y

v

Las cobranzas podran ser de la siguiente manera:

Mediante deposito en las cuentas captadoras a nombre de la
compaiia. En estos casos se tomara como cobrado una vez que el
banco considere &l deposito en firme.

Mediante entrega de cheque a nombre de la Compaiiia; en estos
casos el cheque debera ser expedido para abono en cuenta del
beneficiario; cuando el girador no lo condicione el cobrador de la
Comparfiia debe condicionar el cheque. Antes de retirarse de las
instalaciones del cliente.

Por carta de crédito en donde un banco se obligue a pagar por
cuenta del cliente.

Cuando el cliente sea proveedor de la Compariia puede aceptarse la
compensacion de adeudos.

En los casos en donde se vea una clara insolvencia por parte del
cliente y no se presuma éxito en la cobranza legal se debe aceptar
como pago la devolucion del producto.

Cobradas las ventas del cliente se debe elaborar la ficha de ingreso
del pago anexando las facturas y sus documentos relativos.

Los depdsitos de los cheques recibidos deben efectuarse a mas tardar
un dia después de haberse recibido los cheques afectando el mismo
dia la cartera de los clientes. En los casos en donde sea necesaria la
guarda de los cheques recibidos estos deberan custodiarse en caja
fuerte en sobre independiente lacrado o protegido contra violacion.

TESIS CON 1o
FALLA DE ORIGEN
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> Por todos los pagos recibidos deben efectuarse fichas de ingreso

fuera cual fuere la forma de pago.

> EIl personal encargado de recolectar el pago de los clientes asi como
el que maneje valores debera estar afianzado.
4.4.1 Ejemplo de Seguimiento de Cobranza
Control Interno
Almacén

1. Recibe del departamento de ventas via electronica el pedido, asi como

fotocopia de la orden de compra del cliente.

2. Embarca el producto solicitado por el cliente y elabora la factura.

3. Entrega al transportista la copia de la factura para que este obtenga
firma de recibido, al entregarie el producto al cliente.

q. La copia fiscal de la factura la entrega para su control al departamento

de contabilidad.
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Recibido del transportista la copia firmada de recibido por el cliente asi
como los documentos que el cliente exige para su pago, (ej. Boleta de
pesado) anexa el original de la factura y el pedido del cliente, y entrega
al departamento de contabilidad.

Contabilidad

Al recibir la copia fiscal de la factura procede a su registro y la archiva en
la forma acostumbrada.

Al recibir la factura original, con la copia firmada de recibido del cliente,
revisa la factura y ia firma de visto bueno entregandola al departamento
de crédito y cobranza.

Departamento de crédito y cobranzas

Recibe del departamento de contabilidad la factura original, (con la
firma de visto bueno) asi como la copia firmada de recibido del
cliente y la orden de compra del cliente.

Obtiene fotocopia de la copia firmada de recibido del cliente, la sella de
recibido y la archiva en el file del mismo junto con el original de la
factura, copia de la orden del cliente, y la copia firmada del cliente de
recibido.

Registra la factura en el control de entradas de facturas.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Control de Recibo de Facturas

1. Las facturas a cobro deberan entregarse al departamento de crédito y
cobranzas una vez que se haya recolectado la documentacion necesaria
para el cobro, es decir:

A) Factura original.
B) Copia de la factura firmada de recibido del cliente.
C) Fotocopia de la orden de compra del cliente.

2. El departamento de crédito y cobranza (con el fin de controlar que
todas l{as facturas se hayan recibido), debera llevar un control de todas las
facturas recibidas en donde se mencione la fecha de emision de la factura y
la fecha de recibo de la misma en el departamento de crédito y cobranza.

3. Para las facturas canceladas debera entregarse al departamento de
crédito y cobranza una copia con el sello de cancelado.

Cobranza por Depdésitos Bancarios

Efectuado el pago por el cliente o depositado el importe de |a carta de crédito
por el banco se confirma é! deposito y se obtiene via electrénica copia del

mismo.

A la copia del deposito se le anexan copia de los documentos relacionados
con el pago recibido, y se procede a descargar los cobros del estado de
cuenta del cliente y la elaboracion de la ficha de ingreso por el cobro
realizado; a la cual deben anexarse los documentos cobrados.
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Seguimiento de Cobranza

Semanalmente se obtiene del sistema, una relacion de cobranzas por
antigiedad de saldos y la compara de la siguiente manera:

Determina el porcentaje de lo vencido de la relacion actualizada y lo compara
con la ultima del mes inmediato anterior, determinando a nivel totales si la
relacion a mejorado, ya sea por la disminuciébn de cartera o por la
disminucion del porcentaje de lo vencido e incremento del no vencido.

Compara el saldo de cliente por cliente, y determina aquellos que teniendo
mas de sesenta dias de vencidos no han efectuado pago alguno, asi mismo
determina las pequenias diferencias que se tienen en cambios o pago que por

su naturaleza no sera posible cobrar.

Efectua el seguimiento y determina los clientes, que no se vislumbra pagaran
en el corto plazo y se coordina con ventas y la direccion de finanzas para

determinar la estrategia de cobro.

Realiza los pasos que sé requeriran para recuperar las cobranzas dificiles;
efectia el cobro y efectia las acciones antes descritas para |0s cobros

efectuados.
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4.4.2 LA COBRANZA A TRAVES DE MENSAJEROS

1. Recibe las facturas, documentos a revision y cobro, los archiva en él file
por cliente. El file lo guarda bajo llave en el dia al que corresponde entregar
a revision.

2. Llegado el dia que le corresponde enviar a revision se toman los
documentos y se relacionan, en la relacion de cobranza en la cual se debera
anotar el resultado al finalizar el dia.

3. El contra-recibo debera custodiarse en él file del cliente anexandole copia
de los documentos entregados a revision.

4. El contra-recibo se archivara en el file del cliente clasificandolo por el dia
que se espera recibir e} pago.

5. El dia de pago se extrae el contra-recibo del file del cliente y se relaciona
en |la relacion de cobranza del dia procediéndose a efectuar el cobro

Nota: de todas las relaciones de cobranza el responsable del area debe

conservar una copia.

1. Efectuado el cobro anota en la relacion el resultado y deposita los
cheques por cada cliente.

2. Anexa al deposite copia de los documentos cobrados que se tienen en
él file del cliente y los entrega para la afectacion al cliente de |la cobranza y la
elaboracion mecanizada de las fichas de ingreso.
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4.5 CONTROL DE LOS INGRESOS DE COBRANZA

4.5.1 Ef Flujo de Caja

Podemos decir que el Presupuesto del Flujo de efectivo, es la proyeccion que
se realiza para conocer a futuro los ingresos y egresos de efectivo
necesarios para garantizar el buen financiamiento de las operaciones de la
empresa a corto plazo en base mensual, y a largo plazo en base anual.

En resumen, el presupuesto de efectivo persigue la determinacion y
cuantificacion de los movimientos de efectivo de una empresa a los
diferentes niveles de operacion.

A continuacion se mencionaran los conceptos que integran el presupuesto de
efectivo.

Saldo Inicial de Operacion: Esta representado por el efectivo real disponible
al iniciar el presupuesto de efectivo, o al empezar a proyectar cada dia de

operacion.

Ingresos de Operacion: Son los ingresos de efectivo que se obtienen por la
cobranza que su comparacion con los ingresos reales resulte sencilla y
permita, definir cuales articulos son los que prevalecen e influyen en la

generacion de efectivo.
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Egresos de Operacion: Son todas las erogaciones de efectivo que se hacen
con el fin de obtener tos insumos necesarios para sostener la operacion de la
empresa. Estos egresos deben ser clasificados adecuadamente con el fin de
facilitar su comparacion con las erogaciones reales. Los principales
conceptos de gastos que se agrupan en este renglén son, la compra de
materia prima y materiales, los pagos de mano de obra, sueldos, impuestos,
asi como los pagos de servicios por concepto de luz, agua, energéticos, etc.

Déficit de Superavit o Operacion: Es el resultado de restar de los ingresos
de operacion menos los gastos de operacion; es conveniente mencionar que
este renglon es el mas importante del presupuesto de efectivo, ya que
considero que es el punto de equilibrio de la operacion, desde el punto de
vista de flujo de dinero.

Este renglon deber ser comparado con el efectivo neto generado por la
operacion, dentro del estado de cambios en la situacion financiera en base a
efectivo.

ingresos Especiales: En este renglon deben incluirse todos los ingresos
que no son parte de la operacion, tales como dividendos recibidos,
aportacion de accionistas, venta de activos fijos, etc.

Egresos Especiales: Dentro de este renglon se incluyen los egresos de
efectivo por pagos que no se refiere directamente a la operacion de compra
venta y/o fabricacion de los productos objeto negocio, tales como pago de
dividendos, reembolsos de capital, compra de activos fijos, etc.
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Resuitado antes de Ingresos y Egresos Financieros: Este renglon nos
muestra la capacidad que el negocio tiene para cubrir con el efectivo
generado por la operacién todas las operaciones realizadas.

Ingresos Financieros: En este renglon se incluyen todos los ingresos
provenientes de financiamientos de personas fisicas o morales ajenas a la
empresa y su significado es la necesidad de endeudamiento que tiene para
hacer frente a los deéficit de efectivo por operacion. Este renglon deben
presupuestarse por concepto y banco.

Gastos Financieros: En este renglon se muestran todos los egresos por
servicio a la deuda, cuando existen renovaciones se deben registrar un
ingreso financiero y un egreso financiero. Este rengldn se debe pronosticar
por concepto y banco.

ingreso neto financiero: Es el resuitado de restar a los ingresos financieros
los egresos por el mismo concepto (incluye la amortizacion de la deuda),
como consecuencia, el resultado muestra el incremento o decremento en el
endeudamiento.

ANEXO: EJEMPLO DE FLUJO DE EFECTIVO
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[PRESTAMOS BANCARIOS 1169 238 413 e 1690 Rz BEERTAR) 161 Eol 087 Tam SR 18,3621 °
INTERESES SOBRE INVERSIONES kR e ELH 1882 p1v4) 1685 3763 EL s 4000 080 LALH 44 ony ;
NTERESES POR CREDITO A CLIENTES 14665 107 1528 15563 15875 16152 18516 18846 17183 1827 1nare 1825 19669
[TOTAL DE INGRESOS FINANCIERDS
[GASTOS FNANCIEROQS
[MTERESES POR PRESTAMOS BANCARIOS
JRESULTADO NETO FINANCIERD
JOTROS INGRESOS ¥ EGRESOS
JOTROS NGRESOS
JAUMENTOS DE CAPITAL
JOTROS PASVOS
JWe-T0TAL
JOTROS EGRESOS
o= RCTNVOS FLIOS
N
% ho,

[TOTAL DSPOMBLE AL FIALAR £L PERIODO

|




P o <. CAPITULO CUARTO
} iy LOS CONTROLES BASICOS PARA LA COBRANZA

4.5.2 Control de los Ingresos de Cobranza

Todos los ingresos de cobranza, que sean pagados en efectivo, cheque o por
deposito en las cuentas bancarias, o giros bancarios, deberan de controlarse
mediante fichas de ingreso de efectivo, previamente numeradas, cuidando
que solamente el cajero y el cobrador, puedan recibir pagos.

Al recibir un pago debe hacerse una ficha de ingreso. indicando los
siguientes datos:

a) Fecha en que se recibid el pago.

b) Moneda en que se recibid el pago.

c) Forma de pago (cheque, efectivo, deposito en cuenta, giro
bancario).

d) Concepto que se paga (numero de facturas que se pagan o
notas de cargo).

e) Tipo de cambio. en el caso de manejar monedas extranjeras.

Todos los ingresos que se reciban en cheque o efectivo, deben depositarse a
la brevedad posible, en los bancos y cuentas bancarias que cormrespondan.
Cuando por razones de tiempo, no puedan depositarse el mismo dia,
deberan guardarse en caja fuerte, en sobre lacrado, incluyendo la relacion de
los ingresos que se recibieron de ellos.
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Es buena practica el que los cobradores no manejen dinero en efectivo, si
esto fuera absolutamente indispensable, podra hacerse momentaneamente,
procurando que se deposite por el mismo cobrador, lo antes posible.

Todos los cobradores, deben ser personal de confianza, que hayan
demostrado honestidad pero aun asi deben estar afianzados. Y asegurados
en dinero, contra pérdidas en transito.

4.5.3 Control Presupuestal

El control presupuestal es un conjunto de procedimientos y recursos que,
usados con pericia y habilidad, sirven a la ciencia de la administracion para
planear, coordinar y controlar, por medio de presupuestos, todas las
funciones y operaciones de una empresa con el fin de que obtenga el

maximo rendimiento con el minimo esfuerzo.’

Cuando se habla de Control Presupuestal, se esta indicando la coordinacion
de las actividades de los diversos departamentos de la Organizacion, por
medio de la estructuracion de un plan, cuyas partes forman un conjunto
coherente e indivisible, en el que la omision de cualquiera de sus secciones
afectaria el logro de los objetivos deseados.

' Salas Gonzalez Héctor. Control Presupuestal de los Negocios. P.19
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El control presupuestal tiene las siguientes funciones:

e Mediciones de los resultados y comunicacion (informes) de estos del
proceso de medicion a los individuos y grupos apropiados.

o El analisis de las desviaciones.

e La consideracion de cursos de accion optativos que puedan seguirse para
corregir las diferencias indicadas.

e La seleccion y ejecucion de la opcidn mas prometedora.

e La vigilancia continua para evaluar la eficacia de las medidas correctivas.

4.5.3.1 Organizacion del Presupuesto

Toda organizacion al formular sus planes, debera delimitar especificamente
ias atribuciones y responsabilidades, para que cada persona sepa coOmo
debe actuar sin temor a extralimitarse ni lesionar los derechos de las demas
personas. Un plan organico y objetivo muestra a 1a gerencia quienes deben
rendir cuentas de cada fase sobre la marcha.

4.5.3.2 Calendario Presupuestal

Un calendario presupuestal es una agenda en la cual se definen a través del
tiempo la ejecucidn y el control (evaluacion) del presupuesto. Depende del
tipo de organizacién y puede ser diario, semanal, quincenal, mensuat,
trimestral, semestral o anual.
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El primer paso que lleva a cabo el comité de presupuestos, es la
calendarizacion del presupuesto y consiste en la elaboracion de un
calendario o cronograma en el que se determinan las “fechas clave” de los
diversos presupuestos por areas de responsabilidad.

£l proceso del presupuesto debe reducirse al maximo tratando que la
informaciéon de arranque sea lo mas actualizada, por lo que es indispensable
que la calendarizaciébn comience o mas cerca posible a la ejecucion del
presupuesto.

Para realizar la calendarizacion se deben identificar y clasificar las tareas
especificas que deben realizarse, después se calcula el tiempo que requiere
cada una de las etapas. Posteriormente se establece la secuencia en que se
desarrollaran dichas actividades, considerando las tareas que pueden
realizarse simultaneamente.

Es importante sefalar que la experiencia sera un elemento clave para la
calendarizacion, ya que basados en ella podremos obtener un cronograma lo
mas apegado a la realidad.

4.5.3.3 Fases del Control Presupuestal

El Control Presupuestal comprende las siguientes etapas:

1. Prevision. Significa tener anticipadamente todo lo necesario para el
cumplimiento de las siguientes fases.
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2. Planeacion. Comprende la recopilacion de datos, su estudio
cuidadoso, su ordenamiento o integracion, cuestion en la cual intervienen
los distintos departamentos o funcionarios.

3. Formulacion. Integra la elaboracion de los presupuestos parciales,
que se hacen en forma analitica de cada departamento del organismo, y la
realizacion de los presupuestos globales.

4. Aprobacion. La Direccion General después del Comité es quien
sanciona los presupuestos: estos son verificados por los jefes de
departamento después de las discusiones y modificaciones pertinentes.
Esta aceptacion tiene por objeto, lograr el apoyo y la cooperacion
consciente de todo el personal, dando lugar al presupuesto definitivo al

ejercer.

5. Ejecucion y Coordinacion. Para la realizacion de los presupuestos es
necesario formular manuales especificos de labores coordinadas de
procedimientos y métodos.

6. Control. EIl objetivo de controlar el desarrollo del presupuesto, es
localizar actitudes perjudiciales en el momento en que aparecen, para
evitar que ocasionen momentos criticos o de mayor importancia negativa.
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El control del presupuesto se realiza partiendo del sistema presupuestado,
registrando lo realizado, y por comparacion, determinar las variaciones o
desviaciones, mismas que se estudian y se analizan, para dar lugar a
acciones correctivas y superaciones.

7. Evaluacién. Con base en los resultados obtenidos se hace la
evaluacion mediante la comparacion, el analisis, la revisiobn y la
interpretacion de ellos, para formular un juicio y tomar las decisiones
necesarias.

Finalmente podemos decir que el Control Presupuestal es la comparacion
diaria que se hace, del presupuesto de cobranza, con lo realmente recibido,
determinando, las variaciones, sus motivos, y modificando a futuro el rumbo
del presupuesto. Esto es importante para reactivar el presupuesto del flujo de
efectivo.
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CASO PRACTICO

“La sabiduria suprema es tener suefios
bastante grandes, para no pevderlos de vista mientras se persiguen”.
Milian Faulkner

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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CAPITULO QUINTO

CASO PRACTICO

5.1 INTRODUCCION

El objetivo del Caso Practico, es el mostrar hasta donde sea posible, un
ejemplo con algunos clientes, desde que nace la relacion comercial, hasta
que se recupera el monto de {a Cuenta por Cobrar. En la medida en que este
se valla desarrollando, se mencionaran los aspectos basicos e importantes,
necesarios para el control de las cuentas por cobrar.

5.2 SOLICITUD DE CREDITO

Se anexa solicitud elaborada

TESIS CON
FALLA DE O GEN
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A. DE C.V.
‘ SOLICITUD DE CREDITO ( DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES) 1

ODATOS GENERALES
[NOMBRE O RAZON SOCIAL DEL CLIENTE K A C.V.
[DOMICILIO CALLE Nicolas Bravo No 15 C.p. 54800
[COLONIA Obrera DELEGACION _Benito Jusrez
D.F. ESTADO ATS MEXICO
58965989 FAX 58965960 CORREQ ELE crrefrac. com

CREOITO SCITADO
000,00

WO OLLE
MAGNESITA
EL CUAL SE CONSUME MENSUALMENTE LA CANTIOAD DE 4000 TM
EN LA FABRICACION DE O VENTA COMERCIAL LADRILLO REFRACTARIO

OATOS DE CONSTITUCION
FECHA DE CONSTITUCION 10041979 GMRO DE LA EMPRESA ] ]
ANDS DE EXPERIENCIA EN EL MERCADO 23 PROOUCTOS GUE PROOUCE __REFRACTARIOS
DOMICILIO FISCAL (EN CASO DE WO SER EL MISMO MENCIONADO EN DATOS GENERALES) CALLE

NUMERG COLOWMA
DELEGACION ESTADO O MUNICIPIO
[COMICILIO DE LA FLANTA PRINCIFAL CALLE NUMERD
[PRINCIFALES ACCIONISTAS ¥ GRUPO Al. QUE FERTENECEN
MONDRAGON PEREZ GUILLERMO
BRUGADA YANEZ JOSUE
[CORPORATIVO INDUSTRIAS MINERAS, S.A. DE C.V.

NOMBRE PROVEEDOR
QUIMICA DEL REY, S.A. DE C V.

QUIMICA ACERERA. S A DEC.V. 52987996
MAGNESITA, S.A. DE C.V. 55693698|

MAGNESITA
MAGNESITA

[[NG. PAULINO GARCIA |
ING. PEDRO LAZOS

RECACIONES BANCARIAS

NOMBRE DEL BANCO NUMERO DE CUENTA NOMBRE DEL EJECUTIVO
044 504 49 79 LIC. GA!
243- 922036-0 LIC. CARMEN ALCANTAR
125896466 LIC. LILIA JIMENEZ
PRINCIPALES DIRECTIVOS
NOMBRE TELEFONO
MONDRAGON PEREZ GUILLERMO 538! X
EFRAIN ILAR SANCHEZ 53896666
DAREN OPEZ CHAVEZ 53896666
[DIREC. DE COMPRAS O GTE. ROCIO NINO GO NZALEZ 53896666
[COMPRADOR JOSUE GOMEZ HERRERA 53896666
[ENCARGADO DE PAGOS ANGELICA MENDOZA GARCIA 53896666

PRINCIPALES CLIENTES

NOMBRE PRODUCTO PRINCIPAL QUE COMPRA — TELEFONOC
[ACEROS NACIONALES. S A — LADRILLO REFRACTARIO 28500660
ALTOS HORNOS DE MEXICO. S A LADRILLO REFRACTARIO 58964859
HOJALATA Y INA. S A LADRILLO REFRACTARIO 53560025
ACEROS DEL PACIFICO S A CADRILLO REFRACTARIO 53620005
ACERCO MEXICANA. S.A. LADRILLO REFRACTARIO 55655246

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A.DEC.V.
SOLICITUD DE CREDITO ( DAT TRICTAMENTE CONFIDENCIAL

DATOS ROS

SE ANEXAN EDOS FINANCIEROS

NOTA ESTOS DATOS S8E PROPORCIONAN CUANDD NO SE ANENEN LOS ESTADOS FINANCIEROS O ESTOS CARECEN DE ESTA MNFORMAC!
CONCEPTO PENULTNO Ut PROVEC!
o FROXMAG ARG |
ACTIVO

[CIRCULANTE

[CAJA BANCOS E INVERSIONES
[CUENTAS POR OBRAR A CLIENTES
[OTRAS CUENTAS POR OBRAR
INVENTARIOS

(OTROS ACTIVOS CIRCULANTES

TOTAL CIRCULANTE

FIJO NETO DE DEPRECIACION
TERRENOS Y EDIFICIOS

MOBILIARIO Y EQUIPO DE AFICINA
EQUIPO DE TRANSPORTE
[MAQUINARIA Y EQUIPO INDUSTRIAL
[EQuWIPO DE COMPUTO
[ACTUALIZACION DE ACTIVOS FIIOS

TOTAL ACTIVO FIJO

DIFERIDO
GASTOS ANTCHPADOS
OTROS ACTIVOS

TOTAL DIFERIDO

GRAN TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO Y CAPITAL CONTABLE
PASIVO CORTO PLAZO
PROVEEDORES
PASIVO BANCARIO
[ACREEDORES DIVERSOS
MPUESTOS POR PAGAR
PTU POR PAGAR
[OTROS PASIVOS.

TOTAL PASIVO CORTO PLAZO

PASIVO LARGO PLAZO

[PASIVOS BANCARIOS

ACREEDORLES DIVERSOS LARGO PLAZO
OTROS PASIVOS LARGO PLAZO

TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO

GRAN TOTAL DEL PASIVO

TESIS CON
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CONCEPTO
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v

NOTA EST08 DATOS SE PROFORCIONAN CUANDD MO BE ANEXEN LOS ESTADDS

REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S A.DEC.V.

SOLICITUD DE CREDITO ( DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES)
DATOS FINANCKEROS

o u!m CARECEN DE ESTA
PROYECCK)

[ Pnsmo ARG |

CAPITAL CONTABLE
[CAPITAL SOCIAL PAGADO
[RESERVA LEGAL
UTIMIDADES ACUMULADAS
EFECTOS DE REEXPRESION
RESULTADOS DEL EJERCICIO
TOTAL CAPITAL CONTABLE
GRAN TOTAL PASIVO ¥ CAPITAL
ESTADO DE RESULTADOS

[VENTAS NETAS DE DEVOLUCIONES Y REV
[cOSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA
GASTOS € INGRESQS DE OPERACION
GASTOS DE VENTA

[GASTOS DE ADMINISTRACION

(©TROS GASTOS & INGRESOS

TOTAL GASTOS E INGRESOS DE OPERACION
UTILIDAD DE OPERACION

[COSTOS FINANCIEROS

INGRESOS FINANCIEROS

(INTERESES ¥ GASTOS BANCARIOS
RESULTADO MONETARIO

TOTAL COSTOS FINANCIEROS
UTILIDAD NETA ANTES DE ISR Y PTU
ISR ¥ PTU

UTILIDAD NETA DEL EJERGICIO

[ARGOS ¥ CREDITOS A RESULTADOS
QUE NO SIGNIFICAN FLUJO DE EFECTIVO

DEPRECIACION
RESERVAS OF IMPUESTOS
EFECTOS DE REEXPRESION
RESERVAS DE ACTIVOS
RESERVA DE PASIVOS
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S A.DEC.V.

| SOLICITUD DE CREDITO { DATOS ESTRICTAMENTE CONFIDENCIALES)
| PRINCIPALES PROPIEDADES INMUESLES A NOMBRE DEL SOLICITANTE DE CREGITO ( GRAVAMENES

DATOS VARIOS

NUMERO DE EMPLEADOS 50 NUMERO DE OBREROS 200

CROM

TO QUE SE LES OTORGA A LOS CLIENTES 60 Y 890 DIAS
VIERNES DIAS DE PAGO
REQUISITOS PAR LA REVISION DE FACTURAS PRESENTAR ORD. COMP. FACT ACUSE DE RECIBO
TIEMPO QUE TARDA EL PROCESO PFRODUTIVO 24 MRS

DELARO BAJO PROTESTA DE DE!R VERDAD QUE LOS DATOS CONSIGNADOS EN ESTA SOLICITUD DE CREDITO
SON VERDADEROS ¥ QUE EL UNICO OBJETIVO QUE SE PERSIGUE ES EL DE ESTABLECER UNA RELACION
COMERCIAL SANA QUE BENEFICIE A AMBAS PARTES.

LIC. JOSUE GOMEZ HERRERA.

NOMBRE DEL QUE FIRMA LA S'OLICITUD DE CREDITO FIRMA

LUGAR Y FECHA DE LA SOLICITUD DE CREDITO: MEXICO D.F. A 15 DE MARZO DE 2002

DATOS DEL. VENDEDOR DE REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO,; S.A. DEC.V.
NOMUBRE TNG. RODRIGO SALAZAR CHAVEZ

FECHA EN QUE SE_REALIZO LA VISITA 20 DE MARZO DE 2002
JPRODUTO QUE SE PIENSA VENDER _ MAGNESITA CANTIDAD MENSUAL 4000 TM

MONTO DEL CREDITO SUGERIDO 5,000.000.00
PLAZO DE_CREDITO QUE CORRESPONDE 90 DIAS
INTERES EN LA VENTA

LA EMPRESA PERTENCE AL GRUPO DE INDUSTRIAS MINERAS, S A. DE C.V., LA CUAL NOS INTERESA
COMO CLIENTE PARA LA VENTA DE OTROS PRODUCTOS, ¥ AUMENTAR TAMBIEN LOS VOLUMENES DE VENTA.

OBSERVACIONES DE LA VISITA

EN LA VISITA PUDIMOS PERCATARNOS QUE EL CORPORATIVO ESTA DISPUESTO A PROPORCIONAR SLF AVAL
EN LA COMPRA DE LOS PRODUCTOS.

POR PARTE DE LOS ACCIONISTAS DE INCREMENTAR EL CAPITAL SOCIAL. AL PAGO DE PRESTAMOS. Y LA
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS, YA QUE EN EL ULTIMO ANO, DE SUS ESTADOS FINANCIEROS, AUMENTARON
SUS PASIVOS

IFECHA DE LA SOLICITUD 15 DE MARZO DE 2002 FIRMA

TESIS CON 130
FALLA DE ORIGEN
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5.3 ANALISIS Y APROBACION DEL CREDITO

Dentro del Analisis a los Estados Financieras de la Empresa Calidad Total en
Refractarios, S.A. de C.V, realice algunas razones financieras que consideré
mas importantes:

Solvencia: Esta nos indica la capacidad de pago de las Empresas, también
conocida como razon circulante en esta podemos ver si las deudas a corto
plazo estan garantizadas con los valores a corto plazo.

Liquidez: Conocida también como la “prueba del acido”, en el lenguaje
financiero, ya que nos indica la capacidad inmediata de pago.

Apalancamiento: Sirve para medir el grado de endeudamiento de la
Empresa, y también la carga que soporta por el uso de los Gastos Fijos,
provenientes del Activo Fijo. Existiendo dos principales, la que indica en que
proporcion el financiamiento externo opera, con el financiamiento interno
(accionista), mide el peligro de que la empresa este en manos de los
acreedores.

Eficiencia en Cartera de Clientes y Proveedores: Es el periodo en que se
recuperan las cuentas por cobrar, y asi mismo el tiempo en que tarda en
pagar a sus proveedores..
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Rendimiento: Sirve para medir el rendimiento sobre el capital invertido, las

ventas, asi como la eficiencia de Ja administracion.

De acuerdo a los Estados Financieros presentados por el cliente de los afos

1998 a 2001, tendremos los siguientes analisis:

Anexo: Se presentan los Estados Financieros del Cliente, asi como las
cédulas donde se realizaron los respectivos anilisis.
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DAD TOTAL EN REFRACTARIOS, 8.4 O€ C
Esnbo DE RESULTADOS Poa Los Aﬂos 1990 A 2001

VENTAS 1.671,112.00 1,297,687.00 1,369,691.00 1,217,878.00
COSYO DE VENTAS 1,220,204.00 989,349.00 947,204.00 823,371.00
UTILIDAD BRUTA 450, . ., X .22, i 4, !
GASTOS DE OPERACION
106,065.00 91,311.00 71,447.00
GAETOR DE COMEROR 2.474.00 3.351.00 3.889.00
GRATIFICACIONES 28,214.00 22,108.00 17,517.00
GASTOS DE PERSON; 19.072.00 15.253.00 11,129.00
SELECCION v CAPACIYACION DE PER. 842.00 687.00 1.571.00
JUBILACIONES ¥ PRIMAS DE ANT. 1,366.00 1.400.00 2,744.00
IMPUESTOS ¥ CUQTAS DE PERSONAL 40,666.00 31.289.00 21,404.00
GASTOS DE EMPAQUE 9.034.00 5.876.00 4.254.00
GASTOS OFICINA 33.736.00 29.804.00 ¥ 14,969.00
VIGILANCIA 5.365.00 3 409.00 i 3. 457.00
TOTAL !4&.537.5 504.&!! m .g 60 !;!.!!l.ﬁ
UTILIDAD DE OPERACION 204,074, 103,850 1 )
GASTOS ADMINASTRATIVQS
SUELDOS ¥ PRESTACIONES 44,346.00
MANTENIMIENTO Y REPARACION 3 00
MANTENIMIENTO PLANTA 14,007.00
LUZ ¥ FUERZA 12,065.00
TELEFONOS 5.336.00
MAN'ENIMIENYO EQ DE TRANSPORTE 229.00
GASTOS OF ViA 9,094.00
HONORARIO! 7.088.00
OTRGS GASTOS 1.630.00
GASTOS NO DEDUCIBLES 2,915.00
FLETES Y SERVICIOS 69,480.00
EQUIPOS DE COMPUTO 10,637.00
DERECHOS DE AGUA € IMPYO PREDIAL 8.320.00
IMPUESTOS ¥ DERECHOS 776.00
CREDITOS MALOS 43.157.00
SCGURGS ¥ FIANZAS 7.238.00
DEPRECIACION 51.944.00
RENTAS 12,341.00
CUOTAS ¥ SERVICIOS 16.481.00 1381200
TOTAL 324.278.00 H1,707. 221,470.00 182,854,
UTILIDAD ANTES DE COSTO INTEGRAL
DE FINANCIAMIENTO T 1z0.70400 -177.857.00 16,456.00 $.272.00
GASTOS FINANCIEROS 259.377.00 ©4,390.00 16,209.00 11,519.00
PRODUCTOS FINANCILROS -39.374.00 -5%,365.00 -27,764.00 0.00
PRODUCTOS DE CREDITO ~172,%39.00 -234,533.00 -107,752.00 -107,738.00
HLSULTADO POR POSICION MONETARIA -120,950.00 90,535.00 18,147.00 -22,366.00
COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO -73,486.00 -134,973.00 -101,1640. “11,
UTILIDAD ANTES OF IMPUESTO ~46.719.00 T42.664.00 117.816.00 127.857.00
1s.& 10.933.00 48,652.00 1.433.00 34.004.00
tMPAC a.00 0.00 1.079.00
,T L 391 00 13 B8H.00 18 3123 00 10, 553 OO
TOTAL 11,324.00 62,540.00 20,835, s,
UVILIDAD NETA o X T
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CALIDAD TOVAL RN REFRACTARIOS, 5.A. DE C.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA POR LOS ANOS 1998 A 2001
‘N MILES

acTivo
CAJA ¥ BANCOS 18,627 15,343 .
INVERSONES EN VALORES 304,950 52,398 143,061
CLIENTES 670,499 567,230 458,538
RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES -98,157 14,890 -12,418
INVENTARIOS 436,451 360,441 298,675
DEUDORES DIVERSOS 46,643 2,399 22,038
DEUDORES INTERCOMPANIAS 17,154 22,305 12,497
ANTICIPO A PROVEEDORES 901 8,431
DEPOSITOS EN GARANTIA 19! (s)
PAGOS ANTICIPADOS 34303 74,542 22,680 37,03

ToTAL —TASTATA T T.085.038 T.0%8, ITESET
Eido
TERRENOS 183,138 140,272 97,234 110,500
EDIFICIOS 361,024 279,861 220,000
CONSTRUCC. £ INSTALACION EN BIENES 750,047 407,823 437,346
MOBILIARIO ¥ EQUIPO 166,473 104,582 120,320
£QUIPO DE TRANSPORTE 52 10,086

TOTAL T.= BS54, 3
Riferido
GASTOS POR AMORTIZAR 36,436 29,045 9,713 o
GASTOS PREOPERATIVOS 13,753 114 8,296 [

TOTAL .1 40,547 18, o

D— S
TOTAL ACTIVO asi P ACYATE] 1,930,683 1,804,333,
PASIVO
PROVEEDORES 467,933 269,894 264,344 216,484
CARTAS DE CREDITO 3471 4,415 186 o
ACREEDORES DIVERSOS 21.851 13,840 12,982 47,251
ACREEDORES INTERCOMPANIAS 293,614 122,666 65,553 20,808
DEPOSITOS EN GARANTIA 33,362 32,409 32,427 33.388
PRESTAMOS BANCARIOS 595,000 541,716 o 3
INTERESES POR PAGAR 13,092 12,802 o o
IMPUESTOS FOR PAGAR 28,830 £5.629 16,167 35,544
1,190 14,169 1,813 11,607

DELPOSITOS DE CLIENTES ¥ CUPONES 12,494 5,029 5.591 [
DIVENDOS POR PAG 2,537 4,307 142 o

vonu. EIC Y2 0 ) Z e v T o 1 ~303.205  Jo5.087
Larae Plaze
PRESTAMOS BANCARIOS L. 200,000
INTERESES PRESTAMOS BANCARIOS 58,440

TOTAL 258,340
TOTAL PASIVO 1,731.814 1,076,876 403,205 365,082
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL 1,062,479 628,826 413,962 413,834
APORTACION FUTUROS AUMENTOS CAP. o 203,125 o o
RESLRVA LEGAL 123,365 96,596 63,570 o
UTILIDADES ACUMULADAS 592,078 647,413 971,545 1,003,010
RESULTADO DEt. EJERCICIO 58,041 -105,425 96,781 82.318
TOTAL CAPITAL 1.715,601 1,470,535 1,545,858 1.495.162
TOTAL PASIVO ¥ CAPITAL LTS XN 154 1,804,344
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CALI TOTAL EN REFRACTARIOS, 5.A. OF
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO POR LOS R ua & 2001
EN MILES DE PE
e N
SRR S e mrtree ] (SRR
lacTivo
CAIA ¥ BANCOS 18,827 11,253
INVERSONES EN VALORES 304,950 244,458
ICLIENTES 58,291
RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES 43,457
INVENTARIOS 88,933
[DEUDORES DIVERSOS 22269
IDORES INTERCOMPANIAS 7.053
JANTICIPO A PROVE s -z
IDEPOSITOS £EN GARANTIA 15 50 it
PAGOS ANTICIFPADOS 40,220 74,502 S1802 22,680 S1eass 3ro
ToTAL 345,408 1,083,048 46516 1.03a.532 70.535 963.99.
Eiio
TERRENOS 42,868 140,272 43,008 97,234
EDIFICIOS 47,718 381,024 279,881
[CONSTRUCC E INSTALACION EN BIENES 454,505 750,047 407,823
MOBILIARIO ¥ EQUIPO 4a.80 186473 04,582
EQUIPO DE TRANSPORTE 225 8,008 4,522
TOTAL T46.200  1.423.822 ©04.022
Oiterigo
IGASTOS POR AMORTIZAR 36,436 7391 29.045 19332 2,713 2713 0
IGASTOS PREOPERATIVOS 33,753 2,257 11,498 2,700 8,796 8,798 o
TOTAL 50,169 0648 40547 22.052 18,500 G
TOTAL ACTIVO EXEXIS LRI CIX] SS345 (-7 % 2X)
ruxvo
?
PROVEEDORES. 467,833 198,039 268,344 81.000 216,484
CARTAS DE CREDITO 2471 oes 188 180
IACRE EDORES DIVERSOS 21.851 8,011 12,982 34,260 47,251
[ACREEDORES INTERCOMPANIAS 293614 170848 65,553 44748 20,
DEPOSITOS EN GARANTIA 33,382 953 3z.427 61 33,388
IPRESTAMOS BANCARIOS 595.000 53,204 o o
INTERESES POR PAGAR 13.092 290 o o o
IMPUESTOS POR PAGAR 28.830 -20.799 18,107 -19.377 35.544]
PTU 1,190 -1z.979 1.813 -9.794 11,007}
DEPOSITOS DE CLENTES ¥ CUPONES 12.484 7485 5.591 5591 0
DIVENDOS POR Pa! 2537 1770 2 142 o
rouu_ 1473374 390,498 1.076.875 BI3.67T 403,205 3892 365,082}
\atae Blazo
PRES TAMOS BANCARIOS L P 200,000 200.000 o a o 0 0
INTERESES PRESTAMOS BANCARIOS: 58,440 o o o 0 of
TOTAL 256,440 ° G o © o
TOTAL PASIVO 654938 1.076.876 673,671 403.205 38123 365,082
camvaL
CAPITAL SOCH 1.062.479 433,653 628826 214,064 413.962 128 413.834]
APORYACION FUTUROS AUMENTOS GAP o .z03.12% 203,125 zo3.125 o o o
ERVA LEGAL 123,368 26,760 ve.596 33,026 63.570 63570 o
I IOADE 5 ACUMULADAS 592,078 55,335 647.413 324132 871,545 1,003.010
RESULTADD OEL EIERGICIO -58.041 47384 -108425  -202.200 ve.781 8231
TOTAL CAsITAL 1.719.601 249346 1.470.835 IS.3T3 | 1.545.658 45896 1.499.10.
TOTAL PASIVO ¥ CAPITAL EXL K NI a1 508 348154006 s JIRLT
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TV0 FOR LOS ANOS 1956 A 2001

TALIGAD TOTAL EN IEF WAL TARIOR, A DE C.
ESULTADOS COMPARA'

vENTAS
[COSTO DE VENTAS

JUTRIDAD BRUTA
GASTOS DE OPERACION

sutLoos

[GASTOS DE COMEDOR
GRATIFICACIONES

GASTOS DE PERSONAL

SELECCION ¥ CAPACITACION DE PER
HUBILACIONES Y PRIMAS DE ANT
IMPUESTOS ¥ CUOTAS DE PERSONAL
GASTOS OE EMPAQUE

GASTOS OF ICINA

ViGiLANCIA

TOTAL

UTILIDAD DE OPERACION 150,224 103,850

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUCLDOS ¥ PRESTACIONES 36.026
MANTERIMIENTO ¥ REPARACION 7.205
MANTE NIMIENTO PLANTA 11,558
LUz v FuER; 8,830
TELEF 5,060
AN TEMIIE N 10 £G DI THRANSPORTE e8a
GASTOS. m: viase e

HONORAR

5TROS GASTOS

[GAS TGOS NO DEDUCIBLES
FLETES ¥ SERVICIOS.

cQuIPos OE computo 334
DERECHOS DE AGUA € MPTOPREDIAL 5.177
IMPUE STOS ¥ DERECH aa 8
[cREDITOS MmaLOS 17,102 2,902 14,120
SEGUROS ¥ FIANZAS 7303 1273 8,030
DE PRE CIACH s X 4510 23.35))]
RENTAS 12344 14,122 2464 11.668]
[CUOTAS ¥ SERVICIOS 16,481 13012 2408
TOoTAL 324278 281,707 60,237 221.470 35.616
UTILIDAD ANTES DE COSTO INTEGRAL
DE FINANCLAMIENTO 120,704 Br6na 7785 154313 16,456 9272
GASTOS FINANCIEROS 258,377 194,987 64,390 PR 16,209 11.519)
PRODUC TOS FINANCICROS 39.374 15991 -55.365 -27.601 27,764
PROOUCTOS OL CREOITO -172839 ©1994 234533 126,78+ -va7.752 -107.738]
[RESUL TADO POR POSICION MONE TARIA 170950 S211ams 20535 22.a8n I 1a7 X 22
COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO -72.480 ©1.487 {134,973 -33.812 101,160 -85
UTILIDAD ANTES OE MPUESTO 46,718 AZood . -160.500 W7.616
10933 48652 ar.219 1.433 34.004
° ) -1.079 of
393 J3aan 4435
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VENTAS NETAS

C0STO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA
kASTos DE OPERACION
UTILIDAD DE OPERACION

UBTOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO

UTILIDAD NETA

ILID. ANTES DEL COSTO INTEG. DE FINANC.

100.00
7302
2698
18
1221
19.40
119
440

347

28.78
2333
46.24
0.7
96.51
1511
3242
5444

44.94

8.00

an

RENS]

-1040

812

CALIDAD TOTAL EN REFRACTARIOS, S.A.DEC.V.
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO PORLOS AROS 1998 A 2001
PORCENTAJES SOBRE VENTA Y VARIACION

445
2102
10.80
66.35
a0
-1,180.80
13343

-208.93

100.00
69.15
30.85
1347
1737
16.17

120
133

07

264
2112
2384
2.2
7748
85.31

16.62

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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CALIDAD TOTAL EN REFRACTARIOS, S.A. OE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

SOLVENCIA AcPC ae7 101 257 265
LIQUIDEZ ACINVIPC aes oss 168 183
APALANCAMIENTO PrICC to1 073 oze 0.24

PTIAT 050 042 oz o020
PERIODO DE COBRO CLIENTES CIfVN -365 . 148 172 151 137
[ DE PAGO A P Prav/Cv 385 140 100 103 80

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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ANALISIS A LOS ESTADOS FINANCIEROS

Comentarios al Estado de Situacion Financiera

De 1998 a 1999 los activos crecieron 84 millones de pesos, debido
principalmente a cuentas por cobrar e inventarios, la primera con un
incremento de 14 dias y el segundo con un aumento de 62 millones. El efecto
fue el incremento de 38 millones de pasivos, y el restante para completar los
84 millones fue financiado principalmente con utilidades del ejercicio.

De 1999 a 2000 la empresa tuvo cambios importantes en su estructura
financiera por los cuales se endeudo 673 millones de mas, para hacer frente
a tres conceptos principales que fueron la causa del incremento en el pasivo;
uno la perdida del ejercicio, dos el incremento en el activo fijo y tres el pago
de dividendos a accionistas.

De 2000 a 2001 la empresa vuelve a tener un incremento importante en su
pasivo de mas del 50%, debido principalmente al incremento en inversiones
en valores, que serviran para futuras adquisiciones de activo fijo, asi como

incrementos en las cuentas por cobrar e inventarios.

El incremento tan fuerte en pasivos en los Ultimos dos afos de 403 millones
de pesos a 1731 millones, da como resultado el alto costo financiero, causa
principal de la perdida del afio 2001.
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Los movimientos anteriores originan una serie de efectos que conviene se
mencionen como mas importantes los siguientes:

La solvencia, ha ido en decremento, definitivamente por el excesivo pasivo,
que se ha ido incrementando en los ultimos arfios, de 2.65 a 97, vy
finalmente en el ano 2001, los pasivos circulantes son mayores al activo
circulante, de igual manera se comporta en liquidez y apalancamiento, esto
también impacto en el periodo al pago a proveedores.

En cuanto a eficiencia de cartera se tuvo un decremento en el altimo afo, lo
que puede vislumbrar que se puedan ir recuperando las ventas mas rapido

que afos anteriores.

Comentarios al Estado de Resultados

Las ventas se incrementaron en el Oitimo afio por encima del crecimiento que
se ha tenido en los afos analizados; de la misma forma el costo crecié en la
misma forma, aunque no directamente proporcional; esto ha permitido que la
utilidad bruta crezca el 46%, lo que significa un flujo superior a los 143
mitlones de pesos como podremos apreciarlo mas adelante.

El crecimiento de los gastos de operacion, al parecer fue controlado; por ello
la utilidad de operacidon crecié en comparacién del afio anterior.

Al igual que los gastos de operacion los gastos administrativos en términos
generales, sucedid lo mismo.
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No obstante a los esfuerzos anteriores; en la utilidad antes del costo integral
de financiamiento, la empresa esta PERDIENDO y esto le demanda, que
precios y costos actuales requiere cuando menos crecer un 7.19% en su
operacion para salir en punto de equilibrio. Este problema por su magnitud
puede con eficiencia ser facilmente superado.

Es importante detectar cual fue el problema mas significativo que afectoé a la
empresa durante el ultimo afio; asi como la tendencia que se tuvo y se
espera tener en el futuro; esto es con el objeto de facilitar la administracion
por excepcion, dandole importancia a los problemas que la tienen y
segregando aquellos de menor importancia, evitando asi perder el tiempo en
problemas poco importantes.

El problema mas importante de la Empresa es que durante el ultimo afo, el
pasivo crecio de tal manera, que hizo que la empresa no superara la perdida
de operacion. Este crecimiento es el efecto del

incremento de Activos, que no estan generando ingresos y el pago de
dividendos. Por lo que es vital definir si la empresa podra superar la presente
perdida una vez que los activos empiecen a rendir los frutos esperados, por
que de lo contrario debera reorientarse la estrategia financiera. Ademas
existe el acta de una Asamblea extraordinaria en donde, se protocolizo el
incremento del Capital Social, mediante la aportacion de los accionistas; el
efectivo que se piensa recibir por dicho incremento, es suficiente para cubrir
las ampliaciones en el Activo Fijo y liquidar el préstamo contratado para el
pago de dividendos e incrementos de activo fijo.
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APROBACION:

De acuerdo al Comité de Crédito correspondiente se decidié darle al cliente,
el crédito que solicita de 5,000,000.00 con posibilidad de incremento hasta
8,000,000.00, sin que exista la aprobacion de ningun comité de crédito, y que
se hayan cumplido sus pagos oportunamente los pagos de acuerdo a los
compromisos establecidos.

Lo anterior se autoriza, sujeto a que no existan cambios importantes en su
situacion financiera, y que se cumplan las premisas, sobre las cuales se
autorizé el crédito, es decir que los accionistas aporten el incremento de
capital, al cual estan comprometidos, y que mientras no se mejore la
situacion financiera su corporativo, Industrias Mineras, S.A. de C.V., de él
aval correspondiente.
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5.4 CONTRATO DE COMPRAVENTA

A continuacion daré un ejemplo del Contrato de Compraventa, con la
Comparfiia a la que otorgo el crédito.

CONTRATO DE COMPRAVENTA

No. AR/0001 MEXICO, D.F.

De una parte Refacciones e Insumos para el Acero, S.A. de C.V. con
domicilio legal en Av. Juarez No. 2002 , Cuautitltan Izcalli, Estado de México,
representada por el Dr. Jorge Jesus Lopez Chavez, en calidad de Director
General, que en lo sucesivo se denominara el VENDEDOR.

De la otra parte la entidad Calidad Total en Refractarios, S.A. de C.V., con
domicilio legal en Nicolas Bravo No. 15 Col. Obrera, Del. Benito Juarez, México
D.F., que en o sucesivo se denominara el COMPRADOR representado en este
acto por el Lic. Guillermo Mondragon Pérez, en su calidad de Director General.

Ambas partes: Reconociéndose la personalidad y representacion con que
comparecen, a todos los efectos legales declaran y convienen lo siguiente:
1. OBJETO DEL CONTRATO:
1.1El VENDEDOR conviene en vender al COMPRADOR y este en comprar
a aquel bajo las condiciones aqui estipuladas, mercancias en las
cantidades, a los precios, de las denominaciones y conformes a las Normas
Especificaciones Técnicas, caracteristicas de calidad, modelos o muestras
presentadas por la parte VENDEDORA.

TESIS CON i
FALLA DE ORIGEN
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2. LUGAR Y CONDICIONES DE ENTREGA:

2.1 Las Mercancias seran entregadas en el Almacén del Cliente, de
acuerdo a las condiciones y especificaciones de las Ordenes de
Compra, para cada pedido que se solicite.

3. IMPORTE

3.1 El importe de las Mercancias objeto de este contrato, y las
condiciones de compraventa pactadas, incluyendo sus envases y
marcas seran reflejadas en cada Orden de Compra.

4. FECHAS O PLAZOS DE ENTREGA

4.1 Las mercancias deben ser entregadas en las formas y fechas que se
determinan en cada orden compra.

5. CONDICIONES Y FORMAS DE PAGO:

5.1 El pago de la mercancia se efectuara mediante transferencia
bancaria, a los noventa dias a la recepcion de documentos en las
Oficinas de la parte compradora. Asi mismo el COMPRADOR se
obliga a garantizar el crédito mediante aval por escrito, otorgado por
su Corporativo Industrias Mineras, S.A. de C.V., para lo cual firmara
el presente contrato por aval garantizando el monto total de la deuda,
que el comprador tenga con el vendedor objeto de este contrato, en
cualquiera de los momentos que el credito sea exigible, de acuerdo a
las condiciones del presente contrato.

DOCUMENTOS A PRESENTAR POR EL VENDEDOR:

a. Factura Original

b. Copia de la Orden de Compra, que tiene que coincidir con la
factura, exactamente en el numero de orden, volumen de
mercancia y precio pactados

c. Certificado de Calidad

d. Sello de recibido de Almacén del COMPRADOR.

TESIS CON
{ FALLA LF (iGEY
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6. ENVASE Y EMBALAJE
6.1 Las mercancias objeto de este contrato, se recibird a granel! por el
COMPRADOR, previt peso certificado en sus basculas.

7. CALIDAD:

71 Las mercancias objetos de este contrato deben ser entregadas por el
vendedor conforme a (as normas o especificaciones técnicas
caracteristicas de calidad, respondiendo ai efecto por Ila
construccién, materiales y manufacturas empleados en la fabricacion
de las mismas, asi como de su correcto funcionamiento.

8. INSPECCION

8.1 El Vendedor se obliga a inspeccionar y comprobar las mercancias
con anterioridad a su embarque, acreditando al COMPRADOR, la
inspeccion y pruebas realizadas con expresion de sus resultados. E!

COMPRADOR se reserva el derecho de inspeccionar y rechazar antes del
embarque las mercancias a cuyo efecto el VENDEDOR se compromete a
facilitar al inspector del COMPRADOR la inspeccion en las fabricas donde
las mercancias son producidas y/o en los almacenes donde son
depositados, a tal efecto, el VENDEDOR se obliga a comunicar al
COMPRADOR la oportunidad para realizar la inspeccion de las mercancias
avisandole con treinta dias de anticipacion al inicio de su fabricacion y/o a
aquel en que se encuentren disponible para embarque. La participacion del
inspector del COMPRADOR en la inspeccidon y comprobacion de las
mercancias, no libera al VENDEDOR de sus responsabilidades por las
mismas.

: TESIS C
FALLA DE ORIGEM
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9. GARANTIA:

9.1 El VENDEDOR garantiza al COMPRADOR las mercancias por el
tiempo que sea necesario, hasta que esta sea procesada y
convertida en su producto final por el cliente.

Si las mercancias resultaren total o parcialmente defectuosas durante el

periodo de garantia, el VENDEDOR, a opcion del COMPRADOR y sin costo

adicional para este, viene obligado a reembolsar por ella o a sustituirlas o a

repararia. L.a sustitucion si hubiere alguna, debe hacerse conforme a las

condiciones establecidas en este contrato.

Cuando el VENDEDOR rehusare cumplir su obligacion o no procediere con

la debida diligencia después de habérsele asi solicitado, el comprador

tendra el derecho a efectuar las reparaciones necesarias por cuenta y

riesgo de aquel, el COMPRADOR puede reclamar al VENDEDOR por los

vicios que aparezcan en el periodo de garantia hasta treinta dias después
de vencido el mismo.

10. FUERZA MAYOR

10.1 Se considera causa eminente de responsabilidad aquellas que surjan
después de perfeccionado el contrato e impidan el cumplimiento a
consecuencia de acontecimientos de caracteres extraordinario que
sean imprevisibles e inevitables por las partes, la parte que invoque
las circunstancias sefaladas debera advertir a la otra, por escrito y
sin demora, el comienzo y cese de las mismas y acreditar su
acaecimiento , si estas causas, perduraran por mas de cuatro meses,
cada parte podra solicitar de la otra un nuevo plazo para el
cumplimiento de sus obligaciones, si las obligaciones contractuales
no se cumplen en el nuevo plazo acordado entre las partes, cada
parte podra cancelar el contrato por medio de comunicacion escrita,
sin necesidad de demandar ante ningun tribunal la resolucién del

contrato.
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11. ARBITRAJE

11.1

Las partes cumpliran este contrato de buena fe, cualquier disputa
que surja en la ejecucion o respecto de |la interpretacion del contrato
o de los acuerdos que se deriven de este, seran resueltos mediante
negociaciones amigables.

12.0TRAS CONDICIONES

12.1

12.2

12.3

12.4

En caso de demora en la entrega de las mercancias por causa
imputables al VENDEDOR, este se obliga con el COMPRADOR a
deducirie del precio de venta de las mercancias demoradas un
descuento equivalente al 0.05% del vatlor de la parte de la mercancia
demorada por cada dia de demora. EI monto total de dicha
penalidad no excedera del 8% del valor de la mercancia demorada.
Es responsable el VENDEDOR por las alteraciones de calidad de la
mercancia asi como por los dafios y afectaciones que estas sufrieron
por la negligencia aun después de transportadas en propiedad y
riesgos al COMPRADOR quedando obligado a corregir todo vicio de
funcionamiento proveniente de algun defecto en el disefio, los
materiales, etc.

En caso de diferencia en la cantidad el COMPRADOR esta facultado
a reclamar mediante simpie carta al VENDEDOR dentro de los dos
meses de la llegada al almacén, la entrega de la parte de la
mercancia no recibida o la restitucion de su valor.

Todas tas reclamaciones seran presentadas por escrito.

El vendedor examinara la reclamacion del COMPRADOR vy la contestara
dentro de los treinta (30) dias siguientes a la fecha de recibo de dicha

comunicacion.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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12.5 Cualquier clase de enmienda hecha a cualquiera de estas clausulas
solo sera valida en el caso de que dicha enmienda sea firmada por
las partes.

Dado en Cuautitian izcalli, Estado de México a 10 de Abril de 2002.

VENDEDOR COMPRADOR

AVAL

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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5.5 CONTROL CONTABLE

A continuacion presentaré el Auxiliar de Clientes de Calidad Total en
Refractarios, S.A.

En este Auxiliar, podemos observar, como va a realizando sus compras,
flegando en el primer mes a 4,000 TM, que son las que originaimente,
pretendié consumir, y también observamos que a los 90 dias efectua su
primer pago. partiendo del dia en que se llevo a revision todos los

documentos requeridos.
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CLIENTE:

—————————————————
AUXILIAR DE CLIENTES

CALIDAD TOTAL EN REFRACTARIOS. S.A.DEC.V.

06/05/2002
1/05/2002
20/05/2002
27/05/2002
17/06/2002
22/07/2002
29/07/2002
19/08/2002
19/08/2002
26/08/2002
26/08/2002

015932
016201
016500
016750
017201
017504
017557
1IG 19
017605
1IG 26
17705

Compra de 1000 TM de Magnesita
Compra de 1000 TM do Magnesita
Compra de 850 TM de Magnesita
Compra de 1150 TM de Magnesita
Compra de 4000 TM de Magnesita
[Compra de 2000 TM de Magnesita
Compra de 2000 TM de Magnesita
Pago de Ia Facl. 015932, 016201
Compra e 1000 TM de Magnesita
Pago de la Facl. 016500

Compra de 1800 TM de Magnesita

416.300
416.300
353,855
478,745
1,665,200
832,600
832,600

416.300

749,340

832,600

353.855

416,200,

832,600
1,186,455
1,665,200/
3.330.400
4,163,000
4,995,600
4,163,000
4,579,300
4,225,445
4,974,785
4.974.785)

436,300/
436300
353 856]
478,745
1,665,200
832,600
832,600

416,300

749,340

TESIS CON
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5.6 ARCHIVO DOCUMENTAL

En el archivo documental de la Cobranza existen, dos tipos:

Una vez que es llevada a revision toda la documentacion, para poder recibir
el contra-recibo del cliente, se procede al archivo de los documentos, para

posteriormente, en los ptazos acordados realizar la cobranza.

1. El Archivo de documentos vivos: El cual debe contener los siguientes:
Copia de factura y contra-recibo del cliente.

2. Et Archivo de documentos pagados: El cual debe ser archivado hasta por
un ano, por cualquier aclaracion que se presente.

Este debe existir por cada cliente, y mensualmente se tiene que estar

revisando, por cualquier documento, que se pueda extraviar o que no este
completo.
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5.7 SEGUIMIENTO Y REALIZACION DE LA COBRANZA

Como se ha mencionado anteriormente, una de las finalidades de este
trabajo es el correcto seguimiento y realizacion de la cobranza, para ello.
analizaremos la antigiiedad de saldos de la Empresa Refacciones e Insumos
para el Acero, S.A. de C.V,, asi como del 31 de agosto y a! 30 de
septiembre.

Analisis por Ciiente, entre el mes de Julio y Agosto 2002.

Prosi-Pvs Chemicals, S.A. de C.V.. Tiene vencimientos a 90 y 60 dias. en el
mes de Julio, para el mes de Agosto realiza el pago de estos vencimientos,
quedando aun vencimientos a 45 y 33 dias, es importante cuidar este cliente
y condicionario, para futuras ventas, y asi mismo definir un monto en su
limite de creédito, de tal forma que no vuelva a suceder lo mismo.

Ingenieros, C.H., S.A. de C.V. Entre el mes Julio y Agosto, realiza el pago de
dos facturas, quedando una al cierre de agosto con 38 dias de vencido, es
importante, presionar al cliente, o tal vez bajarle los dias de crédito a 30.

Refacciones e Insumos para el Acero, S.A. de C.V. En este cliente es
nuevo para la Empresa, por o que dependerd en gran medida, de esta

que siempre siga funcionando igual, verifi d i pre sus timi de
crédito, podemos observar que no ha sobrepasado los 5,000,000 que

se le otorgaron, realizo sus pagos en fech prop te nor y
solo para la antigliedad del mes de agosto, tiene vencimientos de 6 dias

que seguramente seran cubiertos, antes de la proxima compra.
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Proquiver, S.A. de C.V. Entre el mes de Julio y Agosto, se obtuvo el pago de
los vencimientos a mas de 60 dias, quedando aun vencimientos de 90 dias,
es importante retirar el crédito momentaneamente al cliente, realizar estudios
para ver en que forma, se le pueda seguir vendiendo sin que esto afecte a la

empresa.

International Advance Chemicals, S.A. de C.V. El mes de agosto realiza el
pago de todas sus facturas vencidas, realiza de nuevo otra compra, es muy
importante, delimitar el limite de crédito, para que no se vuelva a ir a mas de
30 dias de vencido.

Refractarios Nacionales, S.A. de C.V. Es un cliente, que paga bastante bien,
y tiene consumos, altos hay que cuidarlo, y tal vez darle el tip al
departamento de ventas, para ver si es posible incrementar el monto de las
ventas.

Pistones Moresa, S.A. de C.V., sucede lo mismo con este cliente, paga
bastante bien, por ello ventas incremento de gran manera el importe de lo
vendido, ya que ahora se la empresa, sera su principal proveedor, sera
importante modificar, el limite de crédito e igualmente, tener un buen controt
de la cobranza.

Refractarios y Anexos, S.A. de C.V.. Este cliente se comporta mas o meno,
normal se toma algunos dias, probablemente de revision, es importante
cuidar que no se exceda en mas dias.

Roto-Mex, S.A. de C.V. Este cliente tenia adeudos a mas de 90 dias, y logro
liquidar en el mes de Agosto, aun asi sigue teniendo una factura a 109 dias.
definitivamente se tiene que eliminar el crédito.
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Lapisa, S.A. de C.V. Es un cliente que se comporta relativamente igual, hay
que vigilar que no sobrepase los timites.

Flux, S.A. de C.V. Este cliente realizé el pago de todos sus adeudos, y volvid
a realizar sus ventas, cuando tengas algunos dias de vencido, se le puede
llegar a condicionar las entregas.

Varios Clientes. Es importante revisar continuamente a todos los que
integran este rubro, ya que tal vez por ser tantos clientes, en algunos no se
lleven a cabo las politicas pertinentes, en los vencimientos a mas 90, 60 dias,
entre los meses de julio y agosto, bajaron de gran manera, se tiene que
recuperar los que se encuentran a mas de 90 dias, y no permitir llegar a esos
limites de igual manera, cuidar los demas, y reducirlos continuamente.

TESIS CON
FATT A DE ORIGEN
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I REFACCIONES E INSUMOS PARAEL ACERO, S A DEC.V. ]

3

ANTIGUEDAD OE SALDOS I
VENCIDAS AL 31 DE JULIO DE 2002
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S.A DE C.V.
2

l VENCIOAS AL 31 DE JULIO O€ 2002 ]
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REFACCIONES E INSUMOS PARA EL ACERO, S A DEC

ANTICUEDAD OF SALDOS
VENCIDAS AL 31 DE AGOSTG O€ 2002 ]
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I REFACCIONES F INSUMOS PARA EL ACERO, S A. DE C.V. zl

ANTIGUEDAD DE SALDOS
VENCIDAS AL 31 DE AGOSTO DE 2002
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5.8 REPORTE DE ANTIGUEDAD DE SALDOS Y GRAFICAS

Se realizaron dos reportes de antigiedades de saldos globales, de los meses
de Julio y Agosto 2002, dando mayor precision al porcentaje totat de la
cobranza, donde podemos observar como, siempre el porcentaje, en por
vencer, debe ser mayor al 50%, lo ideal! seria que los rangos de mas de 120
y 90 dias, no tuvieran porcentajes, ja idea de estos reportes es de que mes
con mes, observemos como va cambiando, y poder tomar decisiones,
teniendo siempre como meta, que cada vez sea menos lo que nos deben
atrasado, y obviamente cada sea mas, lo que se va vencer en los siguientes

meses.
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5.9 CONCLUSIONES AL CASO PRACTICO

a) No se puede definir si un cliente es sujeto de crédito si no se a podido
determinar la generacion de efectivo.

b) Cuando su generacion de efectivo es incierta y se prevé problemas
posteriores en la recuperacion es necesario solicitarle garantias prendarias al
cliente.

c) Las ventas a crédito deben ser previamente y correctamente
documentadas para su autorizacion.

d) Los documentos deben ser documentados el five por cliente de tal manera
que estén disponibles para cualquier momento que se requiera para la
cobranza de las ventas.

e) El archivo documental debe contener unica y exclusivamente los
documentos que soporten el saldo por cobrar a los clientes y aquellos
contratos y documentos que formalicen las ventas y la autorizacion crediticia
del cliente.
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f) El registro contable de las cuentas por cobrar debe ser pormenorizado y al
dia un registro contable atrasado de nota problemas para la recuperacion
por cuentas por cobrar (no es posible cobrarie al cliente lo que no sabemos
que nos debe)

g) Los presupuestos de generacion de efectivo estan basados en {a oportuna
recuperacion de las cuentas por cobrar de lo contrario no es posible elaborar
presupuestos confiables.

TESIS CON
ALLA DE ORIGEN
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CONCLUSIONES

. En 1a época actual de globalizacion, hablar de mejora continua, hacer mas
con lo mismo. adelgazamiento de estructuras y control interno significa
incrementar la eficiencia de operacion, y esto no puede ser, si las empresas
no adoptan procedimientos sencillos basados en politicas claras que
simplifiquen ia operacion haciéndola mas eficiente. En la profesion existen
pocos trabajos que se refieren al control practico y eficiente de la cobranza,
sobre todo si hablamos de cobranzas de ventas de exportacion.

Il. Los elementos principales para la operacion eficiente de la cobranza se
basa en lo siguiente:

a) E! conocimiento del cliente que garantice la recuperacion de ia cartera, no
nos ofvidemos que en la actualidad hasta empresas AAA suele caer en
quiebras o suspension de pagos.

b) Es necesario conocer en todo momento, cuanto es lo que adeuda el
cliente y porque conceptos.

c) Es por demas, dificil cobrarie a un cliente cuando no existen condiciones

claras, que le dé a este y a la empresa vendedora la facilidad de precisar el
dia, en que el cliente debe de pagar.
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d) Es necesario que a !a falta de pago de los clientes, estos se estimulen
mediante castigos, que le impidan, la conveniencia de financiarse con los
proveedores.

e) Cualquier cobranza, debe estar documentada de tal manera que se
permita en cualquier momento la cobranza legal.

f) El saldo por cobrar de los clientes debe estar soportado por los
documentos que evidencien la responsabilidad de pago.

g) Las ventas deben de estar contratadas, acorde a las condiciones,
cantidades y calidades que el cliente acepta en su pedido, por lo mismo
cuando el pedido no se apega a las condiciones de venta, establecidas por la
empresa vendedora estas deben de ser modificadas, antes de embarcar o
entregar los productos por que de lo contrario los clientes tienen los
requisitos, que les permitiran el retraso en su pagos.

h) En las ventas de exportacion se tienen dos riesgos importantes, uno el
riesgo politico, y el otro el riesgo comercial. en la situacion actual, es muy
importante tomar en cuentas éstos, antes de tomar la decision de realizar
negocios con el exterior.

i) Es necesario tener un seguimiento estricto de los pagos, basado en

negociaciones, documentos y hechos que permita al personal responsable
reclamarlos con cortesia y energia.
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IIl. Ante la escasez de recursos financieros de las empresas, estas
demandan una eficiente administracion de los mismos la cual no podra ser si
no contamos con un buen presupuesto de cobranzas, que garantice en un
90% o mas el recibo de efectivo proveniente de la cobranza esto a su vez
no es posible, si no se observan 10s incisos de punto anterior.

IV. Las buenas politicas de venta y cobranza no son factibles, si no se toma
en consideracion las condiciones de mercado, que se tiene para los
productos sujetos de venta, por ello la determinacion de tales politicas en
términos generales, se requiere de estudios de mercado confiables.

Es importante, cambiar la actitud de decir “lo importante es la cifra de
ventas”, normalmente todas las empresas se enorgullecen de decir sus cifras
impactantes de facturacion, pero en realidad ¢ Cuantas de ellas son
realmente cobradas? lo importante de decir cuanto se vendid, es decir
cuanto se cobro, por que al hablar de ventas, invariablemente, se viene a ia
mente, el monto de la utilidad obtenido, pero si una venta no es cobrada, si
esta se repite continuamente, o si constantemente los clientes se financian,
tomandose muchos mas dias, de lo que en realidad tienen de crédito,
definitivamente la utilidad que se pueda obtener, cada vez sera menor,
afectando cada vez mas la situacidn de la Empresa. hasta llevarta, a
caminos, como lo que viven actualmente, muchas empresas mexicanas, solo
“sobreviven™.
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