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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad en muchas empresas, el Departamento de
Crédito y Cobranza no ha adquirido la importancia que merece y en
otras el departamento no existe en su estructura organizacional, este
descuido permite el otorgamiento de créditos en una forma demasiado
liberal.

A lo anterior hay que agregar que es de vital importancia la
eficacia en el Departamento de Crédito y Cobranza ya que de lo
contrario trae como consecuencias; una mala planeacion en el
otorgamiento de crédito, la inoportuna recuperacion de la cobranza y
deficiencia en la implementacién de controles.

Todo esto representa un grave problema al que se enfrentan las
empresas y por tanto una falta de liquidez al no contar con capital para
pagar a proveedores y la cancelacion de créditos para la empresa,
sobre todo la mala imagen para eésta.

La problematica que existe en la empresa dedicada a la compra-
venta de productos quimicos es que en una sola persona recae la
responsabilidad de dos areas que no existen como departamentos
independientes (Crédito-Cobranza y Tesoreria), esta es una de las
principales razones que contribuyeron a la actual crisis economica de
la empresa, por otro lado el Director Financiero tomaba las decisiones
de todas las areas, en el caso especifico de Crédito y Cobranza no
habia un procedimiento para el otorgamiento del crédito y como
consecuencia los créditos se daban arbitrariamente.

En resumen las responsabilidades de planeacion, ejecucion y
control de ambos departamentos (Crédito y Cobranza y Tesoreria), no
fueron atendidas con la eficiencia adecuada debido al exceso de
trabajo y a la atencion que cada una de estas areas requiere.

Es imprescindible contar con un sistema de planeacion, control,
organizacion y seguimiento en las operaciones correspondientes a los
Departamentos de Crédito y Cobranza.
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OBJETIVO GENERAL

Conocer y analizar la importancia que tiene el Departamento de
Crédito y Cobranza en una organizacién para minimizar el riesgo en el
otorgamiento de créditos y maximizar la recuperacién de la cartera
obteniendo asi una eficiente administracion.

OBJETIVOS PARTICULARES

s Dar a conocer las actividades basicas del Departamento de
Crédito y Cobranza.

e Dar a conocer la importancia que tiene la ubicacidon del
Departamento de Crédito y Cobranza dentro en las empresas.

« Definir clara y especificamente las funciones y responsabilidades
de las personas del Departamento de crédito y cobranza.

e [Impiementar un Manual de Potiticas y Procedimientos de Crédito
y de Cobranza en una empresa dedicada a la compra-venta de
productos quimicos, para incrementar la eficiencia en su
administracion.

e Reconocer la importancia que tiene analizar un crédito antes de
otorgario, para su segura recuperacion.

e Analizar la antiguedad de saldos del cliente para poder detectar
futuros problemas de créditos vencidos.

e Describir y aplicar algunas estrategias importantes de
administracion para realizar una cobranza sana.




HIPOTESIS

Si en una empresa existe el Departamento de crédito y cobranza
y es eficiente entonces se tendra una buena planeacién para otorgar
créditos, una cobranza sana y una liquidez para solventar los
compromisos de la empresa.

Si se da un ma! otorgamiento de crédito entonces la
recuperacion de la cartera sera lenta, o bien fa aplicacion al estado de
resultados de un elevado numero de cuentas incobrables.

Si en todo negocio se impiementa un Manual de Politicas de
crédito y cobranza, entonces tendremos un procedimiento para otorgar
créditos y obtener cobranzas sanas, incrementando las ventas y
ampliando la cartera de clientes.
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COHRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

INTRODUCCION

Desde hace tiempo en los negocios existe la imperiosa necesidad
de vender o comprar a crédito, la falta de éste recurso ha ocasionado
gque muchas micro y pequefias empresas no hayan podido
desarrollarse. En la actualidad nuestro pais ha tenido importantes
cambios en su economia como consecuencia de la apertura comercial
lo que ha obligado a todos los empresarios a buscar mayor calidad en
la produccion y desplazamiento de sus productos y mayor eficiencia
en la administracion de todos y cada uno de los departamentos que
forman su estructura organizacional.

Dada la globalizacion creciente y la interdependencia econdmica al
vincular el intercambio de bienes, el comercio de servicios, los
movimientos de capital, en una palabra la “expansion” del comercio
mundial ha obligado a todos los empresarios del pais a fortalecer la
competitividad de sus empresas en los mercados mundiales.
Resumiendo, los empresarios del pais para poder hacer sostenible la
economia de sus empresas necesitan del crédito en todas sus clases.

Por lo anterior y refiriéndonos a un solo campo del crédito, no se ha
valorado convenientemente al Departamento de Crédito y Cobranza
en las empresas, pues por el poco aprecio que suele tenerse a sus
funciones por parte de ta alta gerencia, mas problemas se han
derivado en las empresas debido al mal funcionamiento dei Crédito y
la Cobranza, por lo que es necesario que se disefie e implementen
politicas y procedimientos de Crédito y Cobranza y que el titular del
Departamento busque darse el lugar que se merece dentro de la
planta de ejecutivos para que le permitan contribuir a un mejor
desarrollo administrativo del departamento desde la investigacion del
cliente para otorgarie un crédito hasta la recuperacion de una
cobranza sana.

El desarrollo de nuestra tesis se basa en la conceptualizacion del
crédito, la cobranza, la importancia del Departamento de Crédito y
Cobranza y el desarrollo de un manual de politicas de crédito y
cobranza.
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Para comprender lo que es el crédito y la cobranza, en el primer
capitulo se opto por analizar su concepto, su clasificacidn, su funcion y
la importancia de cada uno.

En el segundo capitulo hacemos un analisis del crédito, que se
refiere al proceso de decidir si se debe o no conceder crédito aun
determinado cliente. Por lo general este proceso requiere dos pasos:

a) El conocido como las cinco “C": caracter, capacidad, capital,
condiciones y colateral, que consiste en los factores basicos que
de deben evaluar y calificar al estudiar un crédito.

b) La investigacion del créditoc que consiste en recopilar la
informacion relevante y determinar el nivel de solvencia del
cliente a través de la solicitud del credito y el analisis e
interpretacion de estados financieros.

En él capitulo tres hacemos referencia a las Etapas y Técnicas de
Cobranza como son: el recordatorio, la persecucidon y la accion
drastica por el lado de las etapas y por otro lado nos referimos a las
técnicas como son: la correspondencia, la via telefonica, las visitas
personales y el marco legal. También hacemos referencia a ia
Evaluacion de la Eficiencia de la Cobranza por medio del Analisis de
antigluedad de Saldos, el Ciclo de Recuperacion y la Rotacion de
Cuentas por Cobrar.

En él capitulo cuatro conceptualizamos Ila importancia del
Departamento de Crédito y Cobranza su ubicacion en la estructura
organizacional y sus funciones, asi como |la de su personal. También
se menciona los tipos de Manuales Administrativos mas
representativos como son: el Manual de Organizacion, et Manual de
Procedimientos y el Manual de Politicas.

Finalmente en él capitulo cinco, en el caso practico planteamos la
problematica que existe en una empresa dedicada a la compra-venta
de productos qguimicos por la falta de un definido Departamento de
Crédito y Cobranza y damos a conocer un sistema estratégico para
que una Organizacion considere el lugar que debe ocupar el
Departamento de Crédito y Cobranza en su estructura organizacional,
asi como la importancia que merece su ejecutivo y las demas
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personas que integran dicho departamento, dejando bien definidas las
funciones de cada uno. También es importante manejar manuales
administrativos ya que en ellos se sefalan en forma ordenada los
elementos fundamentales para una administracion eficiente.
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1.1 EL CREDITO

Considerando la opinion general de expertos en la materia, se cree
que el uso del crédito en México tiene su origen entre los Aztecas,
quienes durante su reinado dejaron evidencias sobre verdaderas
operaciones de compra-venta en las que utilizaban como factor de
cambio el crédito, bajo las normas o reglas establecidas en su
legislacion, sefalando penas para los deudores morosos, como |a
esclavitud o la carcel.

1.1.1 Concepto del crédito.

LLa palabra crédito se deriva, etimologicamente, de la palabra latina
“credi” la cual significa creo y a su vez ésta es el resultado de la
combinacion de otras dos que son *“crad” que en sanscrito quiere decir
confianza y del latin “do” que es otorgar. O sea, que crédito quiere
decir otorgar confianza.

“En sentido general, dice el Prof. Lorenzo Garcia Méndez, el fatin
tiene para el concepto de creer la palabra crédere, que la filologia
hace derivar de las dos raices indogermanicas, crad (en latin, cor: el
corazén) y dhe (en griego, ti-the-mi: yo pongo) De suerte que crédere
significa tanto como ‘poner el corazén en algo’, que figuradamente se

considera como confiar” .

Asi casi todos los escritores que tratan el tema, tienen elaborada su
propia definicion. John Stuart Mill, en su Economia Politica, definié al
crédito como el permiso para usar el capital de otro. Joseph French
Jonson, en Ei Dinero y la Circulacion, lo llama “el poder para obtener
bienes o servicios por medio de la promesa de pago en una fecha
determinada en el futuro”. Una definicion de las mas ampliamente
aceptadas, establece que el crédito es un derecho presente, a pago
futuro.

El articulo 291 de la Ley General de Titulos y Operaciones de
Credito sefala, que en virtud de la apertura de crédito, el acreditante
se obliga a poner una suma de dinero a disposicion del acreditado, o a

' Prof. L 20 Garcia Ménd Evolucion del Crédito (1% Parte) pig. 1
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contraer por cuenta de éste una obligacion, para que el mismo haga
uso del crédito concedido en la forma y en los términos y condiciones
convenidos, quedando obligado el acreditado a restituir al acreditante
las sumas de que disponga, o a cubrirlo oportunamente por el importe
de la obligacion que contrajo, y en todo caso a pagarle los intereses,
prestaciones, gastos y comisiones que se estipulen”,

E! crédito implica la existencia de un contrato ya sea verbal o
escrito, esto es, un contrato que impondra obligaciones cuya ejecucion
es diferida para una de las partes en lugar de exigirlas a esta
inmediatamente. Por eso en su acepcion juridica el crédito es una
promesa de pago. Por otra parte, existe la obligacion del deudor de
pagar y por otra el derecho del acreedor de reclamar el pago.

1.1.2 Clasificacion del credito

( a) De Inversion
Refaccionario
b) Bancario
Por su Uso Habilitacion o Avio
c) Mercantil
d) Al Consumo
e) Oficiales TESIS CON
a) Publico -
Por el sujeto{ b) Privado FALLA DE ORLGEN
que lo usa c) Mixto
Crédito
a) Comercial
Corto Plazo
b) A plazos
Por su forma Largo Plazo
de pago c) Fijo
d) Renovable
e) Garantizado
a) Interno
Por el lugar b) Externo
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Por su uso

a) De Inversion: Es aquel destinado para la inversion productiva,
adquiriendo activos fijos y variables con prestamos de acreedores y
proveedores, evitando distraer el capital social pueden financiar
estas inversiones emitiendo bonos, pagares de empresas y otros
instrumentos financieros.

b)

Bancario: Es aquel que manejan exclusivamente las instituciones
bancarias, se garantiza con titulos de crédito, es destinado para
impulsar la produccion, distribucién y consumo de mercancias.

<)

A su vez este puede ser:

b.1) Refaccionario: Es el destinado para incrementar el activo fijo
de una organizacion, el crédito es invertido en los siguientes
conceptos: “Aperos, instrumentos, utiles de labranza, abonos,
ganado y animales de cria, en la realizacion de plantaciones o
cultivos ciclicos o permanentes, en ia apertura de tierras para
cultivo, en la compra e instalaciones de maquinaria y en la
construccion o realizacion de obras, materiales necesarios para
el fomento de la empresa de acreditado, pudiendo utilizar hasta
el 50% del monto del crédito para consolidar pasivo, que no
tenga mas de un afno de haberse contraido.” (Art. 125 de la L.G.I.
de C. Y O.A)

b.2) Habilitacion o Avio: Es el destinado para incrementar el
activo circulante de una organizacion, el crédito es invertido en
los siguientes conceptos: “Adquisiciones de materias primas y
materiales, pago de jornales y salarios, asi como gastos directos
de explotacion, indispensables para los fines de la empresa.”.
(Art. 321 dela L.G.T.y O.C)

Mercantil: Es el que concede un comerciante a otro, este se
destina para la adquisicion de servicios, mercancias o materias

primas, generalmente se ampara con facturas, siendo una fuente
de financiamiento adicional al crédito bancario, menos oneroso y

mas flexible.
TESIS CON
FALLA DE ORIGEN .
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d) Al Consumo: Este se destina a satisfacer las necesidades y
deseos de tipo personal, normalmente se invierte en al
adquisicion de bienes de uso duradero, o bien permite al
consumidor realizar compras anticipadas y apagarlas a plazos.

e) Oficiales: Es el destinado al Gobierno Federal, Estatal o
Municipal, organismos y empresas de participacion estatal, cuya
finalidad es satisfacer principalmente los servicios publicos.

Por el Sujeto que lo Usa
a) Publico: Es aquel en el que interviene cualquier entidad del
gobierno, ya sea como prestamista o prestatario, al emitir deuda
publica.
b) Privado: Es aquel en donde el prestamista y el prestatario son

particulares, se destina al sector privado, se dice que el propio
de las economias capitalistas.

c) Mixto: Es el resultante de la combinacidn de los créditos publico
y privado.

Por su Forma de Pago

a) Comercial: Es el destinado para ia inversion en materias primas
y productos terminados, impulsa la distribucidn de mercancias
hasta el consumidor final, beneficia en forma reciproca al clienie

y al proveedor.

b) A plazos

b.1) Corto Plazo: Es el que se realiza a un plazo no mayor de un
ano, se le conoce también como crédito monetario o de dinero.

b.2) Largo Plazo: Es el que se otorga a un plazo mayor a un afo,
se le conoce también como crédito de capitai.

TESIS CON ]
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c) Fijo: Se apoya en un limite de dinero y tiempo, el cual una vez
cumplido se requiere de su pago, normalmente se garantiza con
titulos de crédito.

d) Renovable: También conocido como revolvente, es utilizado
cuando la persona a quien se otorgo no puede cumplir con la
obligacion de liquidario al vencimiento, se garantiza con titulos
de crédito, ejemplo la tarjeta de crédito.

e) Garantizado: es aquel donde no existe riesgo alguno para el
otorgante, toda vez que siempre existe un aval, prenda, deposito
o reserva de dominio, respecto de la propiedad para la que se
solicita o con ia que se garantiza.

Por et Lugar

a) Interno: Es aquel que se realiza dentro de! territorio nacionat,
también se llama crédito nacional.

b) Externo: También se llama creédito internacional, y es aquel en
donde interviene un particular, institucion o un gobierno
extranjero, como es el caso de los créditos que concede el
banco mundial.

1.1.3 Funcion del crédito

En relacién con la funcién del crédito ha habido un cambio muy
importante pues antafio se otorgaba pensando en lo que esto
significaba en funcion de las ventas. Ahora debe verse en funcion de
las utilidades que se generan con su otorgamiento. Pudiera pensarse
que esta es una sutiliiza pero no lo es, porque una venta no es una
venta hasta que se cobra.

Para que haya una buena cobranza se requieren dos aspectos muy
importantes:

a) Una adecuada investigacion de crédito, y
b) El cumplimiento de los tratos con el cliente.

TESIS CON s
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En épocas pasadas el objetivo estaba centrado en las ventas
porque se tenia mucha certeza en el cumplimiento fiel de los deudores
en el pago de su crédito; era otra la moral que prevalecia en la
colectividad. Pero en ia actualidad ias cosas han cambiado y vender
por vender para mostrar una buena imagen de la empresa es
sumamente riesgoso.

Como un agente de produccién o como un medio de cambio, el
crédito juega un papel esencial en nuestra economia. Hace mas
productivo al capital, acelerando el movimiento de los bienes del
productor al consumidor y aumenta el volumen de bienes producidos y
vendidos.

El papel que el crédito juega no termina en el consumidor. El
pequefo comerciante obtiene sus bienes a crédito del fabricante o del
distribuidor por mayoreo. El| fabricante a su vez obtiene materias
primas por medio de transacciones a crédito.

El crédito es un elemento en cada fase de la produccion, de la
distribucidén y de la recaudacion de materias primas hasta la venta final
al cliente.

1.1.4 Importancia del crédito

En la actualidad, el crédito es de importancia vital para la economia
de los paises y las empresas, ya que su empleo y utilizacion
adecuados permiten entre otros beneficios, los siguientes:

a) Aumentar los volumenes de venta

b) Incrementar la producciéon de bienes y servicios, trayendo como
consecuencia una disminucién en los costos unitarios.

c) Elevar el consumo al permitir a determinados sectores socio-
econdmicos, adquirir bienes y servicios que no estarian a su
alcance si tuvieran que adquiririlos de contado.

d) Crear un mayor nimero de fuentes de trabajo, mediante nuevas
empresas y la ampliacion de las ya existentes.

e) Fomentar el uso de todo tipo de servicios y la adquisicion de
bienes, estableciendo plazos largos para pagarlos.

TESIS CON  } ;
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f) Proporcionar indirectamente el desarrollo tecnolégico al
incrementar los volumenes de venta.

g) Ampliar y abrir nuevos mercados al dotar de poder de compra a
importantes sectores de la poblacién.

1.1.5 Importancia de un buen otorgamiento de crédito

Uno de los problemas mas graves derivados del mal otorgamiento
del crédito es la lenta recuperacion de la cartera, o bien la aplicacion a
los resultados de un elevado numero de cuentas incobrables.

Cuando por descuido involuntario, negligencia o bien por exceso de
confianza, en el Departamento de Crédito y Cobranza se omite alguno
de los requisitos fijados para el otorgamiento de un crédito, es cuando
surgen los problemas de las cuentas de lenta recuperacion o bien
definitivamente incobrables.

El crédito se ha convertido en el motor de la economia en general,
asi como del desarrollo de las organizaciones, ya que permite adquirir
bienes y servicios en el presente y deferir su pago a un futuro, la
ausencia del crédito traeria como consecuencia inevitabie un retroceso
en la actividad econdémica mundial y consecuentemente en el
bienestar general el empleo y el desarrollo tecnolégico.

Entre la iniciativa privada se ha constituidoc como una importante
forma de financiamiento ya que reduce el costo integral de
apalancamiento, asi es debidamente aprovechado y mantenido, esto
debido a que las tasas de interés bancario se encuentran en niveles
inestables, de ahi que ias organizaciones deban ser mas cuidadosas
en el otorgamiento de! crédito y en la recuperacion de la cartera a fin
de evitar tener que acudir al financiamiento bancario.

El crédito como financiamiento para los clientes, que al no tener que
pagar de inmediato, les permite disponer del dinero que emplearian en
la compra, sin costo alguno, por un periodo determinado de tiempo,
para los proveedores significa lograr y/o aumentar las ventas, una
mayor utilidad y mantener una situacion competitiva frente a los
competidores, a cambio del costo financiero o de oportunidad de las

sumas que adeudan los clientes.
\‘ .
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En comercio exterior, la utilizacion de créditos permite realizar
complejas operaciones que llevan a cabo las organizaciones
modernas sin necesidad de utilizar dinero, mediante documentos
escritos entre los que destacan las letras de cambio, ordenes de pago,
cheques, pagares de empresas y bonos.

1.2 LA COBRANZA
1.2.1 Concepto de Cobranza

“Es el sistema administrativo que tiene por objeto recuperar el
importe de las ventas en la fecha de vencimiento. Para que el
departamento de cobranza pueda llevar a cabo su funcion, necesita
tener facultades que le permitan presionar al cliente en forma
adecuada y lograr la recuperacion del crédito pendiente”?

Es la funcién de solicitar a los clientes que han comprado bienes o
recibido servicios, el pago del precio convenido, con la intencion de
conseguir la oportuna y total recuperacion de su importe.

Es el sistema de cobro que reembolsa a la entidad de manera agil y
eficaz lo prestado, ademas de otorgarie ciertas utilidades.

La palabra cobranza proviene del verbo “cobrar” y significa: “Percibir
uno la cantidad que otro le debe”.

La cobranza tiene como objetivo primordial y universal el de
recuperar los créditos oportunamente.

En este renglon consideramos necesaria la labor persuasiva que
debe realizarse en la recuperacion de los créditos por parte del
ejecutivo de cobranza, se debe desarrollar una magnifica labor de
convencimiento utilizando argumentos adecuados, de manera que el
resultado de ésta actividad sea conforme para ambas partes y permita
nuevas operaciones.

2 Montaito Garcia. Agustin. A ini i6n de 1a C F i6n y Control. Edit. Trillas, Scgunda
Reimp. México 1994, Piig. 58
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1.2.2 Caracteristidas de IaCob‘ranza

El proceso de una venta con un chente con credlto autorlzado, es el
siguiente: ;

SE
LEVANTA
EL PEDIDO

SE
APRUEBA
EL CREDITO -

J

SE
FACTURA

d

SE ENTREGA
LA ]
MERCANCIA

SE COBRA
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El dltimo paso de las ventas a crédito lo constituye la cobranza,
mediante ésta se recupera toda la inversion de la organizacion, mas
las utilidades que permiten su supervivencia y desarrollo, el control
adecuado de la cobranza y su seguimiento resultan aitamente
redituables, asi como la falta de esta es el peor negocio que se puede
hacer.

La gestion de la cobranza para que sea funcional y eficiente debe
ser:

a) Adecuada
b) Oportuna
c) Completa

a) Adecuada. La mayor parte de las empresas tienen clientes de
diversa naturaleza, por lo que no es posible establecer un sistema
unico que produzca resultados satisfactorios para todos los casos.
Mientras mayor sea el conocimiento de los clientes, mayor sera la
probabilidad de que se utilice el procedimiento adecuado que
permita alcanzar los objetivos propuestos.

Es importante tener siempre presente al planear una estrategia de
cobranza, la importancia del cliente total, en su localidad, en su
ramo, etc.; asi como la importancia que para la empresa tiene el
adeudo que pretende cobrar, y esto podra orientaria respecto al
medio que debe utilizar y la intensidad del mismo.

El camino que se utilice para recuperar un considerabie adeudo que
por una causa se interese obtener en una fecha precisa, aun a
costa de la inversion directa del tiempo de algun ejecutivo del
departamento de cobranza, debera ser diferente del que se siga
para obtener el pago de alguna factura de menor cuantia de un
importante cliente, ya que es probable gue no haya sido liquidada a
su vencimiento por algun problema administrativo que puede ser
solucionado con un contacto directo entre el encargado de la cuenta
y el departamento de pagos al cliente. A su vez ambos caminos
diferiran de los que se utilizaran para recuperar algun importe del
que se tenga serias sospechas de poder perder.

TESIS CON -
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b) Oportuna. Al hablar de esta caracteristica se deseo incluir todas
las actividades que el departamento de cobranza debe realizar para
facilitar al cliente, el cumplimiento de su compromiso y llegar a
exhortario a que lo haga.

Aqui podriamos engiobar desde el correcto y apropiado envidé de
estados de cuenta hasta el recordatorio personal, pasando por una
amplia gama en la cual queda incluida la visita de los cobradores
y/o representantes, asi como la correspondencia que produce el
departamento de cobranza.

Lamentablemente no son pocos los casos en lo que es el propio
acreedor el que coadyuva al incumplimiento del cliente por diversas
causas, entre las cuales se puede mencionar:

- Demora en los embarques y/o la facturacion.

- Errores en precios y/o descuentos. — Errores en los
registros respecto al domicilio de algun cliente.

- Exceso y lentitud de tramites internos que provocan que la
factura no sea presentada oportunamente a revision,
cuando éste es el sistema acostumbrado.

- Falta de los requisitos que el cliente exige para liquidar sus
facturas.

- Estados de cuenta dificiles de interpretar.

- Personal inadecuado en numero y/o capacidad en el
departamento de cobranza, o bien, que carezca de los
apropiados recursos materiales para cumplir sus funciones.
Es conveniente no olvidar la importancia de la motivacion
que tenga el personal en e! departamento de cobranza.

- Insuficiencia en la informacion interna que dificulte el
detectar adeudos vencidos.

c) Completa. Se debe pugnar por obtener el importe total de las
facturas a excepcion del descuento por pronto pago en sSu caso,
combatiendo la existencia de diferencias que normalmente son
pequenas en relacidon con el adeudo original, pero que en conjunto
pueden provocar un impacto digno de considerar en los resultados.

TESIS CON
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Estas diferencias pueden estar originadas por diversos conceptos,
entre los que se encuentra:

- Extemporaneidad en el pago que trae como consecuencia la no-
aceptacion del descuento correspondiente.

- Errores o malos entendidos respecto a precios y/o descuentos
normales y promocionales.

De llegar a presentarse algun caso de este tipo, es conveniente
tratar de solucionario a la brevedad posible, pues de lo contrario,
especialmente con clientes con los que se celebran frecuentes
operaciones, pudiera ser muy dificil, costoso e impractico el tratar de
resolver diferencias atrasadas.

1.2.3 La Cartera

La cartera esta integrada por todos los documentos pendientes de
cobro, y estos se deben programar diariamente ya sea para su
presentacidn o revision a cobro seguin sea el caso, usando la
programacion de un sistema computarizado en combinacién con un
acordedn con fechas o “follow up” en donde se van colocando los

documentos en las fechas de revision o pago.

Para establecer prioridades, es conveniente realizar una
clasificacion de la cartera, la mas comun es la siguiente:

A) Local. La cartera local es aqueila que corresponde a los clientes
ubicados dentro de la zona donde se encuentra la organizacion, un
ejemplo de elio es una empresa ubicada en el Distrito Federal,
clasificara a los clientes como locales a aquellos que se encuentran
dentro del! mismo Distrito Federal y zona metropolitana.

Para su planeacion y control, se hace necesario dividir la ciudad en
zonas con el fin de que los gestores recorran la menor distancia
entre una empresa y otra, la cobranza y revision de los
documentos se planea diariamente, preparandose de acuerdo a los
requisitos y términos de pago establecidos por el cliente y el
proveedor, y se controla por medio de relaciones de cobranza que
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el gestor firma de recibido la forma de pago mas recomendada y
usada es el cheque, que protege a la organizacion de un posible
fraude y abuso de confianza.

B) Foranea. La cartera foranea es aqueila que corresponde a los
clientes del interior del pais, fuera de la localidad donde se
encuentra la organizacién, también se divide por zonas, su
cobranza dependera de quien realice la gestion, si lo hace el
representante de ventas, sucursales o el mismo departamento de
crédito, pero siempre sera el departamento de crédito o cobranza
quien la controle, aqui se hace mas importante la comunicacion por
medio de cartas y teléfono con el cliente, y los medios de pago mas
frecuentes son:

= Cheques
= Transferencias bancarias

C) Exterior. La cartera exterior es aquella que corresponde a
clientes de otros paises, a los que se les exporta ta mercancia, la
forma y plazo de los pagos se deben negociar para garantizar que
se recibira el pago, ya que en el comercio internacional se cuenta,
con varias formas para recibir un pago, algunas de ellas son:

Cheques

Giros bancarios

Ordenes de Pago

Cobranzas Bancarias internacionales
Cartas de creédito

1.2.4 Importancia de la Cobranza

El principal propodsito de la cobranza en todos los casos en
abastecer a la empresa de dinero para poder cubrir todas sus
necesidades y por ende seguir subsistiendo, asimismo se cierra el
ciclo de venta ya que una venta no se considera como tal hasta que se
lleva acabo la cobranza de la misma.
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Los puntos importantes para lograr una cobranza sana son:

1.

Capacitar al cobrador para alentar el pago. Es una inversion
que lograra “ejercer presion sin agresion”, por que si insulta,
denigra a la compafia que representa. Son mas convincentes
los argumentos solidos y la firmeza. La experiencia comprueba
que nada se logra con “gritos y sombrerazos”. Por eso el don de
gentes en el jefe de cobranzas es muy importante.

Motivar al equipo de cobranza. Esto puede lograrse al
enfatizar la gran importancia que tienen sus integrantes y
mejorar sus comisiones.

Lievar un estricto control de vencimientos de la cartera. La
automatizacion es esencial para esto, porque registra montos y
fechas de vencimiento.

Dar la misma importancia a todos las carteras. Aunque
siempre exigen mayor firmeza la de mayor monto y antigliedad,
no se deben olvidar los adeudos recientes. La cartera envejece y
la lucha contra el tiempo es esencial. Por eso deben vigilarse los
vencimientos diarios.

Pagar a los vendedores hasta cobrar. Esta es una medida un
poco injusta, pero permite tener analistas de crédito confiables.

Persistir y Persistir. Pocas empresas logran cobrar a la primera
vez.

Involucrar mandos medios y altos en las cobranzas. A veces
es milagrosa una llamada del director general de la compaifiia
acreedora a su homologo de la empresa deudora.

Dejar hablar al cliente. Posiblemente sea €&l quien proponga
una adecuada reestructuracion a su adeudo.

Reconocer que “algo es algo’™. Es conveniente aceptar pagos
parciales a cuenta del adeudo total, claro sin cometer el error de
intercambiarios por el contra-recibo de la deuda total.

TESIS CON 17
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10. Analizar la posibilidad de que una agencia externa lleve el
departamento de crédito. Su contratacion no solo puede
ahorrar gastos internos sino aumentar la eficiencia administrativa
gracias al personal especializado.

Dentro de una organizacion la funcion de cobranza es muy
importante, ya que las utilidades que obtiene se derivan de la venta de
bienes y servicios, pero para conseguir estas utilidades hay que
efectuar una accidn reciproca que es la de prestar un servicio y recibir
un pago en cierto plazo fijado

TESIS CON
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2.1 BASES DEL CREDITO

Mientras un deudor no otorgue garantias reales como prenda,
hipoteca, etc.,, o bien el crédito se ampare en documentos
garantizados no existen bases sdélidas para tomar la decision de
otorgar un crédito. Es muy cierto que mediante una adecuada
investigacion de crédito pueden obtenerse resultados positivos, pero a
corto o largo plazo, la recuperacion de la cartera puede llevarse a cabo
con problemas.

Existen bases sobre las cuales debe apoyarse toda decision para
otorgar un crédito y son las siguientes:

Caracter, que algunos laman “conducta” y otros “personalidad”
Capacidad,
Capital,
Condiciones, y

Colateral. TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

2.1.1 Caracter

Es la integridad u honradez del solicitante del crédito, es la
posibilidad de que un cliente trate de hacer honor a sus obligaciones.

“La personalidad significa la naturaleza intima de un individuo;
puede ser buena, mala y algunas veces regular. En nuestro concepto
fa personalidad constituye la principal consideracion para determinar
los riesgos del crédito, para nosotros significa responsabilidad moral,
absoluta honradez e integridad”.

Lo importante es, que el deudor tenga la disposicion de cumplir con
el compromiso contraido, ya que pudiera tener algun atraso en el
cumplimiento de sus obligaciones, debido a una mala situacion
financiera, cosa normal en la actualidad, pero no desconoce su
adeudo solo pide mas tiempo para pagar y hara todo 1o posible por
cumplir, este elemento es el mas dificil de apreciar ya que se requiere

* Richard F. Ettinger y David E, Golicb. Crédito ¥ Cobmnzas. Ed. CECSA. Pag.39
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examinar su historial en cuanto a la seriedad que demuestra en el
cumplimiento de sus compromisos.

El profesor Lorenzo Garcia Méndez dice que “la primera “C", la
conducta, o sea la integridad u honradez, es la condicién mas
importante de una operacion de crédito. Poco vale una promesa de
pago si el cliente no piensa cumplirla, si no tiene una moral sdlida y le
resulta facil no cumplir una promesa que se haya convertido en
molesta, o si tiene vicios que le conducen a quebrantarla”®.

Es muy importante que el ejecutivo de crédito use todo recurso a su
disposicién para asegurarse de que cada candidato de crédito tenga
las cualidades de honorabilidad e integridad.

Para evaluar la personalidad de un candidato sujeto de crédito, hay
que examinar su historial de conducta, o sea, su reputacion, en el
mundo de los negocios y en la sociedad. Si bien es cierto la
personalidad es una caracteristica del individuo, naciendo esto de algo
muy intimo y profundo del hombre, y la reputacion es lo que piensan
los demas de él, es innegable que para que pueda una sociedad
formarse una idea de una persona, se requiere de una continuidad en
su proceder.

Por lo anterior cuando un cliente cumple con sentido de
responsabilidad con sus compromisos particularmente las
transacciones comerciales y los afronta cuando no puede pagar sus
deudas por circunstancias ajenas a su voluntad pero siempre esta bien
dispuesto y determinado a cumplir, es quien tiene personalidad. EI
crédito es inconcebible sin la confianza porque una promesa no es
mejor que el hombre que la hace.

2.1.2 Capacidad

El cliente debe tener capacidad para cumplir sus obligaciones.
“Educacion, entrenamiento, experiencia, y la habilidad para aplicarlas
a su maximo rendimiento para ganar la subsistencia, son normas
importantes para medir la capacidad individual para pagar. La edad,

? prof. Lorenzo Garcia Méndez Evolucion del Crédito. (1*. Panc) Pig. 48
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salud y responsabilidades personales son consideraciones
secundarias, pero importantes”S.

La segunda “C", la capacidad, dice el Prof. Garcia Méndez, “es tanto
como decir la aptitud, la experiencia y la fuerza creativa aplicada a la
empresa. Es casi tan importante como |a integridad moral. Si el duefo
o director de un negocio carece de habilidad profesional, el valor de
los demas elementos que afectan al crédito se vera restringido. La
mayoria de los fracasos en los negocios pueden atribuirse a la
incapacidad de sus propietarios mas que a ninguna otra causa™®.

La capacidad de una persona se hace patente al ver el desarrolio en
cualquier actividad que desempefie y muestre una tendencia creciente

dia tras dia.

lLLa capacidad de un duefio o director se manifiesta cuando la
empresa que dirige muestra un crecimiento y se mantiene afo con
afno. El trabajador que paulatinamente va ascendiendo de puesto y
mejorando de ingreso, muestra que tiene capacidad. Sin embargo hay
que tener mucho cuidado con las empresas con crecimientos
espectaculares porque en la mayor parte de los casos deslumbran a
gerentes de crédito y cobranzas y no tardan en descubrir que su
desarrollo estaba fincado en bases que no eran firmes.

La capacidad de un negocio se determina por los atributos
personales y habilidades comerciales del duefio o director. Los
siguientes atributos determinan la habilidad comercial:

a) Buena salud fisica y mental, energia y recursos suficientes,
agresividad y astucia, temperamento y sentido comun.

b) Mando e iniciativa, habilidad para organizar, manejar y dirigir los
esfuerzos de los subordinados sin que haya resentimientos.

c) Competencia técnica, a través del conocimiento de los ramos
particulares del negocio y sus operaciones, incluyendo las
ventajas de ia localidad y de la habilidad para aplicar este
conocimiento a una empresa.

* Richard P. Ettinger y David E. Golicb. Crédito » Cobranzas. Editorial CECSA. Pag. 40
“ Prof. Lorenzo Garcin Méndcz. Evolucion del Crédito.(1* Partc).Pig. 49
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La habilidad comercial se revela por el historial de un negocio. Si
muestra desarrollo constante y utilidades, con todas las cuentas
pagadas, el gerente debe dar por sentado el tener buena habilidad
comercial.

En el caso de los negocios nuevos se presenta un problema grave
ya que no existe ningun antecedente que permita apreciar la
capacidad del duefo o director, excepto algun conocimiento anterior
del mismo en otra u otras empresas.

El crédito de negocios no puede ser otorgado basandose en la
conducta y en la capacidad solamente, juega un papel muy importante
el capital que posean.

2.1.3 Capital

La tercera “C". “Para el gerente de crédito, dice Mosti, el capital es el
soporte financiero del riesgo, pues puede considerarse como la suma
de la riqueza que el deudor tiene como reserva para poder, en su
tiempo, redimir el crédito. Representa también el resguardo del deudor
que le permitira absorber las pérdidas que sufren sus negocios o
actividad, siempre y cuando exista un margen de seguridad, que
debera estar proporcionado al riesgo o pérdida y al crédito
reconocido™’.

LLa capacidad contesta a ¢ puede pagar? Con Si, con limitaciones, o
No. Si la contestacion es *Si", el capital sustituira la respuesta a,
s Cuanto puede pagar?.

2.1.4 Condiciones

“La cuarta “C”, dice el Prof. Garcia Méndez, es representativa de las
circunstancias externas que el administrador de crédito no debe
prescindir de tener en cuenta. Se trata de las tendencias y otros
factores que no dependen de la propia empresa”®.

* Francisco H. Mosti. La Administricién del Crédito ¥ las Cobranzas. Pig. 200
* Prof. Lorenzo Garcia Méndez, Evolucién del Crédito. (1% Parte).Pig. 62
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Ni un negocio, ni una persona son impermeables a lo que sucede,
tanto dentro de la propia empresa, como en la vida individual del
sujeto, ni mucho menos deja de sufrir las consecuencias de lo que
acontece en la ciudad, el estado, el pais y el mundo en gque se
desenvueiven.

Por vitud de las comunicaciones, el mundo se ha hecho mas
pequefo y lo que sucede en una parte de él trasciende a las demas.
Por ello, en materia de crédito y es preciso estar no solamente atento
a lo que sucede en el momento de otorgario, sino también deben
considerarse las expectativas que ofrece el mercado a corto, mediano
y largo plazo seguin sean las condiciones en que se otorgue.

Las condiciones son el efecto producido en la organizacidon por las
tendencias economicas generales, o acontecimientos especiales en
ciertas ramas de la economia que pueden afectar a la capacidad del
cliente para cumplir con sus obligaciones.

2.1.5 Colateral

La quinta “C". Esta representado por activos que el solicitante del
crédito puede ofrecer como una garantia de ia seguridad del crédito
que se le extendid, también se consideran avales, coberturas contra
siniestros, etc.

2.2 LA INVESTIGACION DEL CREDITO

El sano otorgamiento de crédito sé finca en una adecuada y
completa investigacion previa a su otorgamiento, y esto constituye una
base, a su vez, para una sana recuperacion de las cuentas y
documentos por cobrar.

Cuando por negligencia o por compromiso los duefos o gerentes
generales de no pocas empresas ordenan que se otorguen créditos a
amigos y parientes, en el Departamento de Crédito y Cobranza se
omiten algunos de los requisitos fijados para el otorgamiento de un
crédito, es cuando surgen los problemas de las cuentas de lenta
recuperacion o bien definitivamente incobrables por no haber estado

TESISCON |
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respaldados por una adecuada y completa investigacion de crédito. Es
sabido que no hay cuentas y documentos por cobrar mas dificiles de
recuperar para el personal del Departamento de Crédito y Cobranza
que las que estan a cargo de este tipo de deudores.

En muchas ocasiones, quienes otorgan créditos sin ninguna
investigacion son los gerentes de ventas, y cuando la cuenta resulta
de lenta recuperacion no es extrafio que se excluyan del problema
dejando toda la responsabilidad al Departamento de Crédito y
Cobranza. De ahi que por mas buenas referencias y recomendaciones
del personal de este Departamento, nunca se debera otorgar un
crédito sin pasar por el tamiz de la investigacion correspondiente.

Por lo anterior, se debe implementar como norma imperativa dentro
de una empresa, que absolutamente todas las solicitudes de crédito
deben ser turnadas para su estudio y aprobacion o desaprobacion, en
su caso, al Departamento de Crédito y Cobranza y no se deberan
ejercer presiones sobre él a fin de que un crédito sea aprobado solo
por exigencias de la gerencia de ventas.

Por otro lado, si el gerente general o comités de gerentes, fijaron las
politicas de crédito, ya sea por que ellos las formularon o aprobaron,
ellos mismos deben dar el ejemplo de orden dentro de ia empresa, y
no por ocupar €l puesto que ostentan pasen por encima de las normas
que regulan el funcionamiento del negocio.

La investigacion de crédito se debe iniciar por el Departamento de
Crédito y Cobranza al recibir del Departamento de Ventas el original o
copia del pedido y de la Solicitud de Crédito, o bien ambos
documentos. Este procedimiento obliga al personal del Departamento
de Crédito y Cobranza a tener que actuar con la celeridad debida a fin
de poder emitir, dentro de un tiempo prudente, una opinion sobre
aquélla. Pero como al Departamento de Ventas siempre le urge
conocer los resultados de la investigacion suele presionar para que se
tome una decision al respecto dentro de un término muy breve
impidiendo hacer un trabajo adecuado a las necesidades del caso.
Esta es una de las razones mas importantes, sino la primordial, de las
diferencias entre los dos departamentos.
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Una manera de subsanar este problema es que, con la anticipacion
debida, el Departamento de Ventas turne al de Crédito y Cobranza
una lista de los prospectos de clientes y la de aquellos que ya lo son
pero a quienes se desea incrementar sustancialmente su linea de
crédito, a fin de que haya tiempo suficiente para llevar a cabo una
completa investigacion de crédito. Desde el punto de vista de ventas
este sistema tiene la ventaja de que los vendedores, al visitar a los
clientes, ya van preparados para resolver, de inmediato, acerca de sus
requerimientos de crédito en cuanto a monto y condiciones de pago, (o
cual puede colocarlos en una situacion ventajosa frente a la
competencia. Asi, al entrevistarse con los prospectos o bien con los
clientes, si sus necesidades estan de acuerdo con el nuevo monto y
condiciones del crédito, al vendedor soélo le quedarad confirmar
existencias en bodega, solicitar la reservacion de lo comprometido y
pedir tiempo de entrega o de embarque.

2.2.1 La solicitud de crédito

La solicitud de crédito es él mas importante documento en la
administracion de crédito, por constituir el primer paso del proceso que
dara pie a la investigacion, aportando los datos y elementos para
conocer al solicitante de crédito y tener los datos suficientes de juicio
para autorizar, negar o modificar las condiciones del crédito solicitado.

Los formatos varian en su presentacion, contenido y extension, de
acuerdo al monto solicitado, en donde ia investigacion revela una serie
de elementos fundamentales sobre el sujeto de crédito.

Tanto la investigacion como ia codificacion de los datos otorgados
por el solicitante, implican un costo para la empresa que debe tener
relacion porcentual razonable con el monto del crédito.

Por la naturaleza de los elementos que integran la solicitud de
credito, el origen y la procedencia de los datos a investigar, la fuente
principal de los ingresos, las caracteristicas distintivas que representan
a los diferentes solicitantes de crédito y sus fines, se clasifica en tres
grupos basicos:

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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a) Crédito Personal. Este tipo de crédito es donde los ingresos del
solicitante provienen fundamentalmente de la prestacion de sus
servicios personales en una industria o en una empresa.
(ANEXO *17)

b) Crédito Personal para Profesionistas. Es el crédito establecido
para personas que obtienen sus ingresos del ejercicio de su
profesion de manera libre, es decir, no en una empresa en
particular. (ANEXO “1")

Crédito Comercial o Industrial. Este crédito se establece para
empresas con mas de un duerfio en donde su ingreso proviene
de la compra-venta, fabricacion o distribucion de bienes o
servicios. (ANEXO “2")

C,

~

Solicitud de Credito Personal.

La clasificacion del crédito segun el sujeto del mismo agrupa los
datos y caracteristicas de cada uno de ellos, por lo que se hace una
descripcion de los mas importantes tipos de solicitud.

La necesidad del solicitante de proporcionar todos los datos con
exactitud y veracidad, es facilitar la investigacion y la evaluacion que
agilice la autorizacion de su crédito quedando entendido que la
informacidon que proporcione sera confidencial.

La informacion requerida en el formato de solicitud de credito
personal de describe a continuacion:

e La fecha en que se verificaron los datos en caso de ser
aprobados, igual que en su expediente y en su tarjeta de control,
que servira para aumentos en lineas de crédito, saldo de la
cuenta y una nueva solicitud de apertura de crédito que se-
pueden presentar en un futuro.

+ Sijno se autorizo el crédito o se encuentra detenido se archivara

la solicitud y se procedera a notificar al departamento de ventas,
facturacion, etc., la causa de ello.

TESIS CON | 2
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Después se marca el monto del crédito solicitado por el cliente
que determinara la amplitud de la investigacion. El| analista
estudiara el rango maximo que le puede otorgar al cliente segun
su capacidad, que servira para la autorizacion o rechazo de una
futura solicitud de ampliacion de crédito sin necesidad de invertir
nuevamente en una investigacion, que estara aunado a la
experiencia que tenga con el.

La identificacion y localizacidn del solicitante destaca su edad
para saber algun impedimento para la autorizacion, el arraigo en
el domicilio y el tipo de lugar en donde vive. Si es inquilino
sabremos si es cumplido con sus rentas y, si es casado por cual
régimen legal io hizo para asi evaluar si es aconsejable colectar
la firma del conyuge.

Los datos referentes a su trabajo nos mostraran lo siguiente:
- Nombre y ubicacion de la empresa donde presta sus servicios.

-Puesto que ocupa y la antiguedad en la empresa, que refleja
su estabilidad y su ingreso.

-La diferencia de sus sueldos muestra el desarrolio o
estancamiento de la persona.

- Los datos de su jefe inmediato son para que el analista sepa a
quien dirigirse para recabar los datos respecto al trabajo.

- Otro dato importante es el tipo de contrato que tenga con la
empresa, si es eventual, de planta, definitivo, por obra, etc.

- Los empleos anteriores sirven para confirmar la actitud de
trabajo, estabilidad, etc., cuando el solicitante tiene poco
tiempo en el trabajo actual.

También se hace mencion de otros ingresos del solicitante que
le da una mejor calidad de sujeto de crédito. Las fuentes de
estos ingresos pueden variar, entre ellas otro trabajo que tendran
que comprobar incluso si es eventual. Otra fuente es cuando
aparte de su trabajo en una empresa tenga un negocio propio.
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Esta informacion tendra que verificarse:
- El tipo de negocio a que se dedica o los giros que maneja.

- A nombre de quien esta; si del propio solicitante de crédito o
de otra persona.

-Antigiedad en el negocio si es reciente o ya tiene tiempo
operando, para conocer su estabilidad.

- Su ubicacion y si el local es propio o rentado, para codificar si
aumenta los bienes del solicitante o representa un gato por la
renta que pague. Esto también informa sobre como cumple

con sus compromisos.

- El promedio de compras mensuales, para conocer si la utilidad
que reporta es real o no, y como la comprueba (Estados
Financieros, Pago de Ingresos Mercantiles, etc.)

-Los datos de sus proveedores que le venden a crédito son
muy importantes, porque dan a conocer la forma en que
cumple con los compromisos contraidos, su solvencia,

caracter y capacidad.

Si el sujeto de crédito cuenta con otros bienes inmuebles que
retribuye sus ingresos y su capital dando una mayor seguridad
de recuperacion del crédito, o cuando existe una aportacion
adicional de otra persona para respaldar las obligaciones

adquiridas.

s Hay otros seis elementos que pueden formar parte de la
investigacion:

- Si tiene cuenta de ahorro, lo cual significa que es una persona

previsora.

- Si el posible cliente maneja cuenta de cheques sirve para
solicitar referencias bancarias y conocer, entre otras cosas, la
antiguedad de la cuenta, su movimiento, si acostumbra girar

cheques sin fondo, etc.

TESIS CON
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La anotacion si tiene o no tarjetas de crédito es fundamental,
ya que representa una fuente de informacién crediticia de
enorme importancia, para saber si el solicitante respeta los
limites de crédito, cuando le han otorgado, cuando adeuda, etc.
- Las referencias comerciales revisten |la misma importancia
mencionada en el punto anterior.

Respecto a las referencias personales se piden con el objeto
fundamental, de localizar al deudor en caso necesario, por lo
que muchas empresas piden que se integren basicamente por
parientes.

Por ultimo, se anota el numero y nombre de las personas que
dependen econdmicamente del solicitante, para hacer un
calculo aproximado de sus egresos mensuales por este
concepto.

Solicitud de Crédito para Profesionistas

Este crédito con respecto al anterior tiene las siguientes variantes:

e La fuente principal de ingresos.

» La posible dificultad que pueda representar la verificacion de
esos ingresos.

e Debido a lo anterior, es importante la visita a su domicilio
particular y de trabajo, para apreciar si su instalacion y
presentacion estan de acuerdo con los ingresos mensuales que
el solicitante manifiesta obtener.

e E| capital adicional se puede constituir por los muebles, enseres
y equipo que el solicitante utilice para hacer su trabajo.

e Los gastos originados por los locales que ocupa, los salarios del
personal a sus ordenes, etc.

Solicitud de Crédito Comercial o Industrial

Este crédito con respecto a los dos anteriores guarda solo unos
cuantos datos similares y el resto cambia notablemente.

e Nombre o razon social y tipo de sociedad que ostenta. Este
aspecto es de gran importancia, pues fa Ley General de
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Sociedades Mercantiles reconocen varios tipo de sociedad por
las caracteristicas especiales de cada una de ellas y el tipo de
responsabilidades ante terceros. Ademas es de gran utilidad
saber si estan regidas por el Cédigo Civil que también tienen
caracteristicas distintivas.

El objeto social para el cual fue constituido; este dato nos refleja
que tanto la empresa actua conforme a este, si es en su totalidad
o en forma parcial y si el crédito es solicitado a causa del mismo.

Respecto a la fecha de constitucion, muestra su estabilidad y el
tiempo que tiene operando.

Los datos del registro publico nos permiten saber si la sociedad
cuenta con los requisitos iegales minimos.

La diferencia entre el capital inicial y el actual revela un posible
desarrollo de la compainia.

Si han existido aumentos de capital: cuando fue &l ultimo, en
donde procedio y el objeto del aumento.

Principales accionistas, la empresa es el reflejo de quines las
forman, sus caracteristicas y del medio en el que operan,
guardando una cercana relacion con las de sus socios y
principales directivos.
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2.2.2 Analisis e Interpretacion de Estados Financieros

Es uno de los procesos involucrados en el otorgamiento del crédito.
“Ese analisis implica un examen detallado del balance general y del
estado de operacion, asi como una revision de la informacion de la
balanza general, de las cédulas que apoyan los estados financieros, y
también la consideracion de la situacion econémica en lo general y en

la industria de la que se ocupa el posible deudor".®

Basicamente el uso del analisis financiero desemboca en una
decision sobre si el cliente pagara o no en un futuro. Los estados
financieros divulgan tendencias en los negocios y ayudan al gerente
de crédito en su proceso de toma de decisiones. Aun cuando la
decisidon se toma ahora, los frutos de esa decision maduraran en lo
futuro. Por lo tanto la preparacion que se hace ahora afectara a
muchos en |los anos por venir.

El analisis e interpretacion de Estados Financieros proporciona
muchos elementos de juicio para una adecuada toma de decisiones de
crédito. Son varios, sin embargo, los problemas en nuestro medio que
impiden el uso de esta valiosisima herramienta. Tales son entre otros:

e Las empresas que no formulan estados financieros.

e Las que los preparan los consideran para uso interno y por lo
mismo no los proporcionan a terceros.

e Otras empresas que si los preparan y los proporcionan a sus
proveedores no resultan confiables por no estar dictaminados
por contador publico.

e Muy pocas empresas tienen dictaminados sus estados
financieros por contador publico de reconocido prestigio, pero no
todas las proporcionan porque, gozando de renombre
consideran que no tienen por qué facilitarselos mas que aquellos
proveedores que asi lo creen pertinente.

Por lo anterior, resulta poco usual en nuestro pais el examen de ios
estados financieros para fines de crédito, lo cual hace que la toma de
decisiones para este proposito se ve rodeada de mayor incertidumbre.

? Credit Management Handbook (2%, Ed.: Homewood. 111.: Richard D. lewin Inc., 1965), p. 188,
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Sin embargo poco a poco va ampliandose el numero de empresas que
muestran una apertura frente a sus proveedores y les proporcionan la
informacidén necesaria para ilevar a cabo los analisis adecuados a las
circunstancias.

Debido a lo anterior con suma frecuencia los créditos de elevado
monto se busca sean garantizados colateralimente.

Cabe sefalar que la informacion mas completa de caracter publico
en nuestro pais, relativa a las grandes empresas se puede obtener en
{a bolsa de valores.

Estados Financieros Dictaminados

Los estados financieros que habitualmente son dictaminados por
los contadores publicos son:

e EI Balance General, y
e E| Estado de Perdidas y Ganancias

No son, sin embargo, los Gnicos ya que pueden formularse, ademas,
entre otros, los siguientes:

e Estado de Origen y Aplicacién de Recursos
e Estado de Costo y de Produccion
e Estado de Cambios en el Capital Contable

Estos tres ultimos estados financieros, de ser formulados por las
empresas deben también ser objeto de analisis para fines de crédito.
En particular resulta extremadamente util el primero de ellos, dado que
es el mas comun en su preparacion dentro de las empresas, debido a
que mediante su examen se puede apreciar en donde se originaron
los recursos financieros y en qué se aplicaron.

Para efectos de un analisis correcto de estos estados financieros es
requisito indispensable que no sean consolidados y preferentemente
se preparen de manera comparativa.
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Herramientas para el Analisis e Interpretacion de los Estados
Financieros

En el analisis e interpretacion de los estados financieros existen
diversas herramientas utilizables para lograr este propodsito siendo los
siguientes:

Por tendencias

Por proporciones y porcentajes
Por estadisticas y graficas

Por correlacion de partidas

Por tendencias

En éste método se examina la informacidn financiera relativa a
varios afios con lo cual se puede ver la tendencia de! negocio.

Por proporciones y porcentajes

Ya sea por el uGitimo estado financiero o bien por todos los que se
comparan para ver la tendencia que manifiesta el negocio a través de
los medios, sé estable la proporcion que una partida tiene con otra o
bien, que porcentaje representa una de la otra. Se parte, desde luego,
de la cifra mas alta como es, en el estado de perdidas y ganancias, el
rubro de ventas al cual se le asigna el 100%.

Por estadisticas y graficas
Partiendo de las estadisticas es posible preparar graficas que
permitan apreciar de una manera objetiva como ha sido el

comportamiento de una empresa a través de los meses o bien de los
anos.

Por la correlacion de partidas
Este método de analisis consiste en relacionar una partida de un

estado financiero con otra del mismo o bien con algun otro, siempre
que guarden relacion ambas.
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Las Razones

La herramienta de las razones es muy util para el analisis e
interpretacién de los estados financieros. Entre otros estan los

siguientes:

indice o analisis de solvencia

Activo Circulante
Pasivo Circulante

l.a proporcién que se ha considerado razonable es de dos pesos de
Activo Circulante por uno de Pasivo Circulante. Mediante esta razon
se podra ver qué cantidad del Activo Circulante esta financiado por los
Accionista y cual por parte de los Terceros. Asi mismo puede verse la
garantia que tienen estos con respecto al cumplimiento de los
compromisos financieros a corto plazo asumidos por su cliente.

Prueba de Acido o indice de Liquidez

Activos de inmediata realizacion o Activos liquidos

Pasivo Circulante

Una solvencia muy satisfactoria, en general, es de un peso de
activos liquidos por un peso de pasivo circulante, no debiendo esta
proporcién ser menor a cincuenta centavos de los primeros por un
peso del segundo. Este indice representa la cantidad de dinero
disponible, liquido, para cumplir con el pago de los compromisos
financieros a corto plazo con los terceros (proveedores, acreedores
diversos, etc.) Los activos de inmediata realizacion o liquidos son caja,
bancos, inversiones a corto plazo, asi como cuentas y documentos por
cobrar, éstos ultimos facilmente convertibles a efectivo.
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Valor en Libros de la Acciones

Capital Contable
Numero de Acciones

En ésta razon, mientras mayor sea el capital contable, mayor sera el
valor de las acciones, ya que tanto las reservas como las utilidades de
ejercicios anteriores como del ultimo de ellos, forman parte del
patrimonio de los accionistas. En caso de haber acciones preferentes,
deberan descontarse del capital contable los dividendos acumulados
que les corresponden.

Valor Contable del Capital

Capital Contable
Capital Social Pagado

Esta razén se asemeja a la anterior aunque expresado de manera
global. Explica el desarrollo positivo o negativo de la empresa una
relacion superior a uno indicara que el resultado es positivo, sin
embargo, conforme pase el tiempo debera ser mayor debido a las
reservas y las utilidades acumuladas.

Rotacion de Cuentas por Cobrar

Cuentas por Cobrar del mes

= R i6n de C por Cobrar

Promedio Diario de Ventas del mes

Ventas Netas del Mes
= Promedio Diario de Ventas del Mes

30 Dias

365 Dias del Afio
= Promedio de Dias que tardan en cobrarse las

Rotacién de Cuentas por Cobrar cuentas a los clientes
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Ejemplo:

Cuentas por Cobrar del mes: $130,000.00
= $3.96  Rotacién de Cuenlas por

Promedio Diario de Ventas $32,800.00 Cobrar

Promedio Diario de Ventas del Mes $984,000.00 -
= $32,800.00

30 Dias

365 Dias de! afio
= 92.00 Promedio de Dias que tardan

Rotacién de Cuentas por Cobrar: $3.96 en cobrarse las cuentas de clientes

Rotacion d'eiCuenta’s por Pagar

Compras Netas 'a Crédito .-
5 s =R énde C por Pagar -

Saldo Promedio d uentas por Pagar

365 Dias del afio "
= Promedio de dias de pago a proveedores

Rotacién de Cuentas por Pagar
Ejemplo:

Compras Netas a Crédito $60,000.00
= 2.4 1 de las Cuentas por Pagar

Saldo Promedio de Cuentas por Pagar $25,000.00

365 Dias del afio
= 152 Promedio de Dias de Pago a

Rotacién de Cuentas por Pagar: 2.4 Proveedores

En este ejemplo puede verse que en tanto las cuentas de clientes sé
cobrar a 92 dias, los pago a los proveedores lo estan siendo a 152 lo
cual resuita ventajoso para la empresa ya que sé esta financiando a

costillas de terceros.
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Un analisis de antigiedad de saldos resultara: el complemento
adecuado para conocer la situacion en detalle:.de las Cuentas por

Cobrar y por Pagar.

Rotacion de Inventarios

Costo de Ventas
= Rotacion de los Inventarios

inventario Promedio

El inventario promedio puede obtenerse de dos maneras:

Inventario Inicial en Enero + inventario Final at 31 de Diciembre

12 Meses

O bien:

Suma de los Inventagos {niciales de Enero a Diciembre + Inventario al 31 de Diciembre
13

Dias de! afio: 365
= Dias que tarda el inventario en reponerse,

en promedio

Rotacion de los Inventarios

Ejemplo:

Costo de Ventas: $780,000.00
= 4 Veces al afio se repone el inventario

Inventario Promedio: $195,000.00

Dias del afio: 365
= 91 Dias tarda el inventario en reponerse,

Rotacion de los Inventarios: 4 en promedio

En una empresa comercial el numero de veces en que debe
reponerse el inventario es de cuatro. Los bancos prestan dinero a
estas empresas a 90 dias, lo cual significa que en este lapso debera
cerrarse €l circulo de comprar-vender-cobrar-pagar at banco.
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Ventas

Ventas Netas
Inventarios

Esta razon indica el tiempo que se requiere para convertir los
inventarios en efectivo o bien, en la cuenta de clientes.

Ventas Netas
Capital Contable

Mediante esta razdon se puede apreciar si el capital inicialmente
invertido, mas lo acumulado a través del tiempo esta generando
suficientes ventas.

Ventas Netas
Activo Fijo

Sera posible mediante esta razon determinar si existe una
proporcion adecuada entre el Activo Fijo y las Ventas Netas. Una
razon elevada indicaria que, o las ventas estan bajas o bien, los
Activos Fijo estan desaprovechados.

Utilidad

Utilidad Neta
Capital Contabie

Esta razén muestra cual es la productividad de la empresa en
relacion con el capital invertido por los socios, mas los conceptos que
se hubieren acumulado durante la vida de la empresa.

Utilidad Neta
Ventas Netas

Con ésta razdn se puede ver el rendimiento que por cada peso de
ventas tiene la empresa. Mientras mas elevado sea el porcentaje es
mejor.
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Utilidad Neta
Activo Total

Mediante ésta razon podra apreciarse, también, la productividad en
relacién con el total de los recursos propios de la empresa.

Indicadores de la Estabilidad de la empresa

Pasivo Circulante
Capital Contable

Pasivo Fijo Estas razones permiten conocer la relacion que
Capital Contable existe entre él capital propio y el ajeno.

Pasivo Total
Capital Contable

Otras razones

Capital Contable
Pasivo Total

Por cada peso invertido por los duefios o accionistas de la empresa,
esta razén indica cuanto ha sido hecho por los proveedores y
acreedores. El riesgo de los terceros no debera ser superior al tomado
por los duefios o accionistas. 1 a 1 es la menor.

Capital Contable
Activo Fijo Neto

Las inversiones en el Activo Fijo deben, en general, ser hechas con
los recursos provenientes del Capital Contable. La diferencia entre
éste y aquel es que fue adquirido con capital de terceros. Si el Capital
Contable es de 269,000.00 pesos y el Activo Fijo es de 387,000.00
pesos quiere decir que el 69% es financiado con recursos propios y el
31% con los ajenos. En tanto el Capital Contable sea superior al Activo
Fijo es beneficioso para la empresa.
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Pasivo Total
Activo Total

El resultado de esta razén indicara lo siguiente: Si es menor al 100%
existe la situacion probable del poco uso del capital ajeno y si es
mayor a este porcentaje pudiera resultar perjudicial para la empresa
llegando a sufrir la falta de liquidez.

Cuentas por Pagar a Corto Plazo
Clientes

Representa el financiamiento que otorgan los terceros a los clientes
de la empresa. Debe ser en general, mencr al 50%.

Activo Fijo
Pasivo Fijo

Es un indice que permite mostrar a los Acreedores a Largo Plazo la
garantia que tienen los créditos otorgados.

2.2.3 El limite del crédito

Un limite de crédito es asignado cuando los factores (Caracter,
Capacidad, Capital, Condiciones y Colateral) son considerados y
analizados.

E! limite de crédito, es la capacidad que representa el monto que el
acreedor supone es la maxima deuda que el cliente puede adquirir y
pagar puntualmente. ElI acreedor debe siempre esforzarse para
establecer un limite de crédito que sea mas provechoso para su firma.
Por lo menos, debe de estar seguro de que e monto de crédito
extendido a un cliente no interfiera la continuidad de las ventas y sus
utilidades.
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Propésito del limite de crédito

El proposito de establecer un limite de crédito es evitar la revision
del archivo de cuenta del cliente cada vez que se recibe un pedido. El
acreedor estima el crédito del cliente y hace un registro en el auxiliar
incluyendo la fecha en que se hizo el mismo. Puede entonces registrar
ordenes sin analizar de nuevo el riesgo de crédito. Los limites de
crédito son revisados de vez en cuando de acuerdo con las
condiciones y la nueva informacion que se recibe.

Utilizacion del limite de crédito del cliente

El gerente de crédito, comprende que un limite de crédito puede ser
una ayuda valiosa en las relaciones con su cliente.

El! uso apropiado de un limite de crédito en el tiempo justo puede
ayudar tanto al acreedor como al cliente.

Informacion a los clientes de los limites de crédito

Las opiniones difieren sobre si se informa o no a los clientes de los
limites de crédito. Sin embargo, la mayoria de los acreedores estan de
acuerdo que clientes al margen, cuyo limite es inflexible, deben estar
siempre informados. Si se le dice al cliente su limite de crédito, debe
hacérsele ver al mismo tiempo que se le informa de su crédito
solicitado ha sido aprobado.

Entre las ventajas de decirle al cliente su limite de crédito estan las
siguientes:

a) El cliente retiene mas facilmente su limite cuando previamente lo
conoce.

b) El cliente puede planear sus compras de acuerdo con su limite
de crédito.

c) Hay menos oportunidades de un malentendido posterior cuando
el cliente conoce su limite de crédito desde e! inicio de sus

operaciones.
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Algunas Desventajas son las siguientes:

a) El cliente puede ofenderse si se da cuenta de que el limite es
una reflexion sobre su crédito establecido.

b) EI cliente puede considerar el limite como un maximo inflexible y
como consecuencia de ello sus compras.

c) El cliente puede comprar a otros proveedores, mas bien que
pedir una extension de crédito.

Cuando el cliente excede su limite de crédito

El crédito varia con las condiciones del negocio y los buenos
clientes ocasionalmente estan incapacitados para hacer pagos
puntualmente, asi como los clientes mediocres repentinamente veran
la necesidad de incrementar sus pedidos de crédito.

Revision de los limites de crédito

El buen gerente de crédito comprende que un limite de crédito no es
inflexible, pero esta siempre sujeto a revisiones constantes. El crédito
depende de variaciones imprevistas, tales como la competencia,
condiciones del negocio y ciclos del mercado.

El limite asignado en la conclusiéon de la investigacion original es
solamente el comienzo.

l.as cuentas deben ser constantemente revisadas, comprobados los
registros de pagos y analizados los nuevos estados financieros. Esto
es necesario no solo para reducir el limite de crédito a un cliente que
no cumple con sus obligaciones, sino para autorizar mas crédito a otro
que obviamente es capaz de llevar una linea de crédito mas
productiva. El acreedor debe siempre considerar los intereses de su
compaiiia y la concesion de crédito adicional a clientes apreciables
producira mas ingresos al acreedor.
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Cuando revisar los limites de crédito

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

a) Cuando el cliente solicita crédito adicional o sobrepasa el limite
fijado por él.

b) Cuando esta disponibie un nuevo estado financiero.

c) Cuando la agencia de crédito o de intercambio de informes
muestra que ha ocurrido un cambio en la posicidon financiera del
cliente.

d) Cuando aparece un cambio en la clasificacion de crédito del
cliente en un nuevo libro de clasificaciones de la agencia.

e) Cuando el cliente no hace puntualmente sus pagos.

f) Cuando el gerente de crédito sabe de buena fuente que el
cliente ha experimentado un cambio singular en aumentos o
descensos en su negocio

2.2.4 Expediente del cliente

Una vez autorizado el crédito debe armarse un expediente por
cliente que se compone de la siguiente informacion:

- Revisién del nombre del acreditado. En el caso de persona fisica,
cuidar que aparezca el nombre completo con los dos apeliidos, y si
es persona moral que coincida con el acta constitutiva de la
empresa. Ademas puede revisarse en el registro publico del
comercio su inscripcion y posibles gravamenes.

- Tiempo de establecido. El registro federal de causantes de la
persona moral nos indica la fecha de constitucion y con ello la
antigiedad de la sociedad.

- Capital social y capital estimado. En la escritura constitutiva
podemos encontrar el capital social inicial, pero nos ayudaria mas
tener copia del acta donde se muestra el ultimo aumento de capital.
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Ademas al tener los estados financieros nos podremos dar cuenta
del capital contable o patrimonio si fuera persona fisica.

En los casos de no contar con informacion financiera, el capital
estimado es una informacion de la seguridad de operar con un
sujeto de crédito del que no tenemos garantias especificas.

- El pedido y/o solicitud de crédito.

- El informe del vendedor que lo visitd si es que no se anotaron sus
comentarios en la solicitud mencionada asi como del cobrador que

visita la zona.

Informes de los bancos lo cual es normalmente verbal, pero deberan
haberse puesto por escrito, asi como los informes de Ilos
proveedores, de la competencia y la opinion de las referencias
personales.

Monto del crédito maximo autorizado asi como las garantias que
otorgd.

- Resultado de la visita que se efectud al domicilio del cliente.

Resultado de la investigacion de crédito efectuada por la agencia o
por el investigador privado de crédito.

Queé persona autorizo el ultimo crédito con la indicacion del puesto
que tiene en la empresa.

- La forma en que cumplio con el pago de sus adeudos.
- Informacion y documentacién proporcionada por el cliente.
- En qué clasificacion fue ubicado como cliente.

- Deberan indicarse las condiciones en que se otorgd el ultimo
crédito.

- Oftra informacion que se considere de interés permanente.
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3.1 SISTEMAS DE COBRANZA

En un sistema de cobranza el objetivo basico que se persigue, es
hacer efectivas las cuentas que son a cargo de los clientes, ademas
de cobrarlas con rapidez, usando y combinando los diversos métodos
de cobranza. Los procedimientos para la cobranza oportuna son
necesarios para capacitar a la firma para reinvertir su capital,
mantener el volumen de ventas y desarrollar habitos de pago puntual
en los clientes. Hay tres etapas de actividad en todos los sistemas de
cobranza: recordatorio, persecucion y accién drastica.

3.1.1 Recordatorio

El primer paso es recordar al cliente que ya ha pasado la fecha de
vencimiento de su cuenta sin el pago correspondiente, en esta etapa
fa herramienta mas comun de cobranza es el estado de cuenta, que se
envia mensualmente al cliente, sirve como recordatorio de ia cantidad
adeudada y da al cliente la oportunidad de verificar su saldo.

3.1.2 Persecucion

En esta etapa todas las gestiones de cobranza se hacen ante el
deudor en forma personalizada, se pasa a esta etapa cuando el
deudor se retrasa en el pago o no responde al recordatorio, las
herramientas mas comunes son: Cartas personales, llamadas por
teléfono, visitas personales, etc.

3.1.3 Accion Drastica

En esta etapa se cobra basicamente recurriendo a dos recursos,
documentar la cuenta mediante titulos de crédito, o bien turnar la
cuenta al Departamento Juridico, en caso de que la organizacion no
cuente con ef, a una agencia o abogado especializado en cobranzas
judiciales.
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3.2 Técnicas de Cobranza
3.2.1 La correspondencia
Cartas

Las cartas se utilizan con frecuencia dentro de los procedimientos
de crédito y cobranzas, ya que ofrecen la ventaja de ser relativamente
baratas, dejan constancia escrita de los esfuerzos de cobranza, y es
un medio de comunicacion personal, las cartas relacionadas con
crédito y cobranzas son basicamente de dos tipos: Cartas de crédito
en donde se aceptan o rechazan solicitudes de crédito y cartas de
cobranza cuyo objetivo es cobrar las cuentas vencidas.

Las Cartas tienen las siguientes caracteristicas:

* Amistad. Una buena relacion comercial esta basada en la buena
voluntad y mutua satisfaccion, la carta debe ir dirigida a una persona y
no a un departamento, ya que el cobro de cuentas es mas efectivo
cuando se realiza sobre una base de persona a persona.

* Simpatia. Debe ser gentil y bondadosa, mostrando simpatia y
comprension, no debe mostrar desconfianza, ni hacer acusaciones de
ningudn género.

* Disculpas. Acorde con el enfoque amistoso y de simpatia, debe
expresar disculpas por haber sido necesario comunicar un mensaje
desagradable a un cliente y amigo de confianza.

* Flexibilidad. Aun cuando debe presionar al cliente por el pago, se
esta dispuesto a negociar la forma de pago, negociando sobre la base
de persona a persona.

* Firmeza. Las anteriores caracteristicas constituyen un esfuerzo para
desarmar, para ganar al cliente con bondad, para hacer un llamado a
sus mejores sentimientos, apelando a la reputacion del cliente, al
concepto de justicia o al de interés propio, un seguimiento persistente
ha probado ser la herramienta de cobro mas efectiva.
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Requisitos que se deben reunir para que una Carta de Cobranza
tenga efectividad:

* Clara. Si la carta cuenta con éste requisito, el lector de la misma
podra comunicar el contenido a otra persona, siempre que sea posible
la mecanografia debera ser una por una y evitando los modelos.

* Brevedad. No es necesario usar grandes agrupamientos de
palabras, es un mensaje basico.

* Exacta. El monto que se indique en la misma, debera ser el que
realmente nos debe el cliente.

* Atractiva. Con palabras y parrafos cortos, letra grande, pero al
mismo tiempo con un contenido firme y definitivo, manteniendo la
atencion del deudor.

Correo Electrénico

El correo electronico es una herramienta efectiva de cobranza
puesto que exige la atencién de quien o recibe, el lenguaje utilizado
debera ser conciso, usando frases cortas y precisas.

El correo electronico se utiliza mejor cuando el esfuerzo de
cobranza llega a la fase de urgencia y se requiere de una accion
rapida, sin embargo, acelera ia cobranza al inicio del ciclo.

3.2.2 Via Telefonica

La cobranza por teléfono contiene cinco elementos muy
importantes:

e Atencion. El teléfono implica, en todos los casos en que se logra
la comunicacion, la atencion del cliente por todo el tiempo que
dura la llamada.

e Prioridad. El teléfono interrumpe las demas actividades del
cliente, lleva implicita una idea de urgencia.
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e Imagen de la Voz. La voz comunica la personalidad de quien
habla y la seriedad de las acciones proyectadas, los ejecutivos
de crédito practican técnicas para modular la voz y asi tener
mejores resultados en sus gestiones de cobranza.

e Respuesta Inmediata. La liamada telefénica planeada por el
funcionario de crédito, implica espontaneidad en el cliente, ya
que no tendra tiempo para desarrollar una estrategia de defensa
loégica, y puede lograr que el cliente se comprometa a pagar
antes de lo que planeaba.

e Relacion Personal. Sin necesidad de estar cara a cara, el
teléfono da una identificacion personal de la situacion.

En la actualidad el teléfono se ha convertido en el método de
cobranza mas generalizado, ya que ofrece como ventajas la velocidad
y certeza de que sé esta comunicando con la persona apropiada,
ademas de permitir abordar en ese momento la problematica que
tenga el deudor para liquidar sus adeudos, y negociar los términos
mas adecuados para su pago, resultando ser el mas barato.

Pasos de la cobranza telefonica.
1. Verifique Direccion y Teléfono

Antes de hablar, se debe verificar la direccion del cliente para
asegurarse que no ha cambiado.

2. Identifique al Cliente
Hay que asegurarse que esta hablando con la persona indicada
3. Preséntese Usted y a su Empresa

Hay que asegurarse de que el cliente entiende su nombre, el de su
empresa, el motivo de la llamada y el monto dei adeudo.
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4. Controle la Conversacion

Desde el inicio, tome el control de la conversacion, no permita largas
conversaciones, adopte una actitud mental enfocada hacia el cobro y
proponga un plan de pago rapidamente.

5. Demande el Pago

El objetivo es la obtencion rapida del pago, planee con anticipacion la
motivacion a usar.

6. No se Enfrasque en Platicas o Discusiones

No discuta con el cliente, las platicas con el cliente rompen la relacion
de negocios y la vuelven personal, desmotivando asi al cliente para
efectuar su pago.

7. Controle su Voz

La voz implica autoridad, derrota, cobardia, etc., segun su tono,
mantenga una postura adecuada y dé dinamismo a su voz.

8. Planee el Mensaje Antes de Llamar

Se debe planear con anticipacién cual es la motivacion mas apropiada
para cada caso de cobro.

9. Concluya la Liamada y Contintie a la Siguiente

Una conversacion controlada resuitara en un maximo de llamadas, y
consecuentemente, en resultados diarios, cada llamada debe durar de
3 a 5 minutos aproximadamente.

3.2.3 Visitas Personales

Las visitas personales a clientes que se retrasan en sus pagos,
debido a su elevado costo, se podran reservar para aquellos casos de
cobranza considerados significativos, éste esfuerzo de cobranza
acelera los requerimientos de cobro en una u otra direcciéon: hacia el
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cobro o convenio, o bien a tomar una accion legal mas firme, la visita
personal usualmente genera los mejores resultados de todos los
meétodos de cobranza.

Las objeciones para cobrar mediante visitas personales son
primordialmente dos: El método es costoso, y es dificil encontrar
buenos Cobradores, ya que estos deben gestionar el cobro, y no ser
solamente “recoge cheques”, una buena opcion es enviar a los
Agentes de Ventas, ya que tienen la ventaja de conocer de manera
mas personal a sus clientes.

3.2.4 Marco Legal

Para efectos de cobranza, se deben determinar e identificar las
obligaciones que nacen de una relacion juridica comercial, es decir, si
el crédito es producto de contrato o titulos de crédito, si tas vias a
intentar son las prudentes e idoneas, y sobre todo, los plazos que la
ley distingue para la recuperacion judicial de los mismos.

La ley mercantil indica que el negocio sera conocido y desahogado
en caso de controversia por un juez civil, porque no existen jueces
mercantiles, sin embargo, la ley invocada es menester de las partes,
asi si para uno se presume un acto civil y para otro mercantil, ia ley
aplicable sera la mercantil, todo depende de la legisiacion a la que
decidan acogerse las partes en conflicto, pero tratandose de titulos de
crédito, la costumbre ha sido acogerse a la ley mercantil.

El procedimiento de recuperacion de creditos mercantiles conoce
juridicamente dos vias: Ordinaria y Ejecutiva. Pero antes de estos
juicios existe un Medio Preparatorio.

Medios Preparatorios

El licenciado Carlos Arellano Garcia en su obra Practica Forense
Mercantil, dice que son medios preparatorios al juicio mercantil
aquellos procedimientos, anteriores a juicio, que tienden a
proporcionar a quien los promueve elementos de conocimiento o de
prueba que le permitiran promover un juicio mercantil posterior, éste
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juicio de caracter preliminar, tiene como objeto, realizar Ilas
actuaciones previas para un futuro juicio mercantil.

En éste juicio se cita a las personas que recibieron ta mercancia y/o
a los que expidieron los contra recibos, firmaron las facturas o notas
de remisién, o expidieron los recibos, para que atestigien del recibo
de los materiales y autentifiquen los documentos mencionados
anteriormente, si no comparecen a ninguna de las dos citas que les da
el juzgado, se les declarara en rebeldia y se ies tendra por confesos
(Art. 271 Codigo Procesal)

Si acuden, y niegan el hecho de haber tenido conocimiento del
recibo del material, y se comprueba con peritajes sobre las firmas o
con otros testigos, incurren en el delito de falsedad de declaraciones
judiciales, pero si admiten el recibo del material, estas actuaciones, o
las anteriores, sirven para dar origen a un juicio mercantil ejecutivo u
ordinario, segun sea el caso.

Juicio Ejecutivo Mercantil

Este juicio tiene por objeto ventilar y decidir las controversias que se
deriven de los actos entre comerciantes, tiene como base un
documento que trae aparejada ejecucion (Art. 1391 del Coédigo de
Comercio), también hay que considerar los tres requisitos que ha
sefalado la Suprema Corte de Justicia de la Nacion:

a) La deuda del titulo debe ser cierta
b) La deuda debe ser exigible
c) La deuda debe ser liquida

Es basico que en la demanda ejecutiva mercantii se anexe el
original del documento base de la accidon que trae aparejada
ejecucion.

Este juicio es mucho mas rapido que los juicios ordinarios, y se
puede lograr el embargo precautorio en 1 0 2 semanas, pero requiere
un titulo de crédito o el reconocimiento judicial del deudor.
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Juicio Ordinario Mercantil

La regla general sobre la tramitacion de juicios mercantiles se puede
expresar de la siguiente manera: Si no hay un procedimiento
especialmente regulado en el Codigo de Comercio o en la Legislacion
Mercantil especial, la tramitacion ha de seguirse en un juicio ordinario
mercantil (Art. 1377 del Codigo de Comercio.)

Es un juicio originado por actos de comercio que no se basa en
titulos de crédito, este juicio se sigue cuando sdélo se tienen un contra
recibo, factura o nota de remision, es decir, documentos que no traen
aparejada ejecuciéon, sin que sea necesario acompanar el documento
o documentos que originan el derecho en la demanda, bastara con
copia simple del documento.

Cuando se admita la demanda, se turnan los autos al C. Actuario
adscrito al juzgado de que se trate para que proceda a realizar el
emplazamiento en el domicilio del demandado, el término para
contestar la demanda, en juicio ordinario mercantil es de nueve dias.

3.3 Evaluacion de la Eficiencia de la Cobranza

Existen basicamente tres métodos para medir los resultados de la
funcion de la cobranza:

1. Analisis de la Antiglledad de Saldos
2. Ciclo de Recuperacion
3. Rotacion de Cuenta por Cobrar

3.3.1 Analisis de la Antiglledad de Saldos

La antigledad de saldos, es el método mas ampliamente utilizado
para verificar qué tan adecuados son los procedimientos de cobranza,
proporciona una vista general de la antigiedad de la cartera y de los
clientes que principalmente incurren en retrasos, simplemente consiste
en listar las cuentas por cobrar para cerciorarse cuanto tiempo tiene
de haberse facturado una cuenta aun no cobrada, se divide en varios
periodos significativos tales como: 1 a 30 dias, 30 a 60 dias, 90 dias,
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120 dias, etc., para poder compararlo con periodos similares
anteriores.

Ejemplo de Analisis de Antigliedad de Saldos

CUENTE I POR VENCIDO EN DIAS |
VENCER 1A 30 31A60 61A90 [MASDES0| TOTAL

Libros Técnicos, S.A. DEC.V. 2,000.00 4,000.00 4,000.00  2,000.00 0.00  12,000.00
Gandhi, SA. 27,000.00  27,000.00 0.00 0.00 0.00  54,000.00
Ibercamericana, S.A. 9,000.00 9,000.00 0.00 0.00 0.00 18,000.00
Edutacsa 000  10,000.00 3,000.00 3,000.00 0.00  16,000.00
TOTAL 38,000.00___ 50.000.00 7,000.00 5.000.00 0.00__100,000.00
% 38.00% 50.00% 7.00% 5.00% 0.00% 100.00%

Un esfuerzo de cobranza apropiado se reflejara si la mayor parte de
las cuentas se cobran dentro del periodo normal de crédito otorgado,
este analisis se debe efectuar mensualmente.

3.3.2 Ciclo de Recuperacion

En todo tipo de negocio que otorga crédito existe un “ciclo de
recuperacion” mejor conocido como “dias cartera”, que se refiere al
tiempo promedio en que se recupera la cartera, si los dias de cobro
son considerablemente superiores al periodo que se otorga conforme
los términos de venta, sera un indicador para mejorar los esfuerzos de
cobranza, este se calcula de la siguiente forma:

Dias Cartera

=| Jotal de Cuentas por Cobrar Periodo de Ventas
Ventas netas

Esta formula, a su vez, esta complementada con las siguientes:
Plazo de Crédito Otorgado
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Esta férmula da a conocer el tiempo promedio de crédito otorgado, se
calcula de la siguiente manera:

Dias de Crédito Otorgado

=| Cuentas por Cobrar no Vencidas Periodo de Ventas
Ventas netas

Retraso Promedio en el Pago
= Dias Cartera — Dias de Crédito Concedido
Esta formula muestra en dias el tiempo que se esta tardando la cartera
en ser recuperada.
3.3.3 Rotacion de Cuentas por Cobrar

La rotacion de cuentas por cobrar nos indica cuanto se tarda en dias
para cobrar una cuenta promedio, qué relacidon existe entre las
cuentas por cobrar respecto a ventas, y cuantas veces se mueven en
un periodo determinado, se caicula de la siguiente manera:

Rotacion de Cuentas por Cobrar:

Ventas Netas a Crédito
Saldo de Cuentas por Cobrar

Plazo de Cobro en Cuentas por Cobrar

360 Dias
Indice de Rotacion de Cuentas por Cobrar
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4.1 EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA
4.1.1 Estructura Organizacional

La Estructura Organizacional se refiere a la forma en que las
actividades de una organizacion o unidad administrativa se dividen,
organizan y coordinan, una buena estructura es el objetivo de los
esfuerzos de organizacion y tiene alta prioridad en la administracion
eficiente, asi tenemos que la estructura organizacional clasica del
Departamento de Crédito y Cobranza se representa en el siguiente
organigrama:

 PRESIDENTE
[ 1 T 1
DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DE
DE DE DE RECURSOS
PRODUCCION MERCADOTECNIA FINANZAS HUMANOS

GERENTE O
JEFE DE
CREDITOY
COBRANZA

ASISTENTE
DE
CREDITO Y
COBRANZA

GESTOR
DE
CREDITO Y
COBRANZA
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Este es sélo un ejemplo de la organizacion de un Departamento de
Crédito y Cobranza, ya que esta varia segun el tamarfio y necesidades
de cada organizacion.

Dentro de la estructura organizacional la mayoria de las compafias,
independientemente de su tamarfio (medianas y grandes empresas),
ubican el departamento de Crédito y Cobranza en el area financiera y
dependientes del Director de Finanzas.

Algunas empresas consideran que la funcion del Departamento de
crédito y cobranza es parte integral del area de Tesoreria, motivo por
el cual el Jefe de Crédito y Cobranza, reporta directamente al Gerente
de Tesoreria, debido a que la asignacion de los fondos es
responsabilidad basica del tesorero.

La estructura, organizacion, politicas y procedimientos dependen de
los objetivos fijados por el consejo de administracion de la empresa en
funcion de las estrategias adoptadas.

4.1.2 Funciones del Departamento de Crédito y Cobranza

Las funciones principales del Departamento de Crédito y Cobranza
pasicamente son dos:

1. Investigar, analizar y evaluar el otorgamiento del crédito.

2. Administrar y gestionar la recuperacion de las cuentas vy
documentos por cobrar.

1. El otorgamiento de crédito

La funcion mas importante del Departamento de Crédito y Cobranza
es la del otorgamiento del crédito, éste departamento hace una
investigacion, analisis y evaluacion para saber si un posible cliente es
sujeto digno de crédito por parte de la organizacion, presenta los
resuitados al Comité de Crédito para decidir si se pueden vender
sobre términos de crédito las mercancias o servicios.
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Hay que recordar que de una buena investigacion, analisis,
evaluacion y otorgamiento de crédito se sientan las bases para la
recuperacion efectiva de las ventas a crédito, ademas de reducir el
riesgo de cuentas morosas e incobrables, cuidando asi los recursos
financieros de la organizacion.

2. La recuperacion de las cuentas y documentos por cobrar

La otra funcion principal del Departamento de Crédito y Cobranza la
constituye la recuperacidon de la cartera, utilizando sistemas optimos
de cobranza que permitan la cobranza en forma oportuna, completa
promotora, y a su vez, evaluando los resultados de la gestion para
determinar que tan eficiente han sido llevadas a cabo ias funciones del
departamento.

Para que las funciones del departamento se lleven a cabo, es
necesario designar por areas de responsabilidad las actividades de
cada uno de los integrantes que forman parte del departamento.

Funciones y Responsabilidades del Gerente o Jefe de Crédito y
Cobranza

e Administra el riesgo financiero del crédito.

= Administra y gestiona la recuperacion de las cuentas y
documentos por cobrar en forma oportuna, completa vy
promotora, garantizando un flujo continuo de efectivo.

e Formula, implanta, difunde y vigila la aplicaciéon de los objetivos,
politicas y procedimientos del departamento.

+ Establece un adecuado control interno que garantice la custodia
de los documentos y valores a cargo del departamento.

e Desarrolla y aplica modelos de operacién adecuados al
departamento y a la organizacion.

e Autoriza o rechaza los pedidos de ventas a crédito.

e Supervisa la operacion del departamento, procurando que ésta
sea eficiente.

e Asesora a sus colaboradores en la solucion de probiemas.

e Gestiona el cobro de cuentas morosas en forma constante,

completa y decisoria.
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e Revisa los reportes de cobranza.

e Prepara y entrega analisis financieros, presupuestos vy
pronosticos de cobranzas al Director de Finanzas.

o Analiza los resultados de la gestion de cobranzas.

» Investiga, analiza y evaltia las solicitudes de creédito de los
prospectos de clientes.

« Presenta al Comité de Crédito los resultados de la investigacion,
analisis y evaluacion de las solicitudes de crédito.

Funciones y Responsabilidad del Analista de Crédito y Cobranza

e Gestiona la recuperacion de las cuentas y documentos por
cobrar a su cargo en forma oportuna, completa y promotora.

e Gestiona, aplica y controla la cobranza de la cartera a su cargo
de manera oportuna, completa y promotora.

e Recibe del Gestor la cobranza y contra recibos enviados en ruta.

e Entrega rutas de cobranza y revision del dia al Gestor.

= Prepara los reportes de cobranza y para entregarios al Gerente o
Jefe de Crédito y Cobranzas para su revision.

« Analiza y concilia los pagos hechos por los clientes.

e Aplica los reportes de cobranza a la cartera.
Recibe y controla los documentos que componen la cartera a su
cargo.

e Opera los sistemas de cobranza.

Promueve relaciones cordiales con los clientes.

e Recibe y controla la informacion entregada por el Departamento

de Ventas.

Analiza y depura cuentas a su cargo.

= Solicita las aclaraciones por los descuentos realizados por el
cliente y por los cuales no se cuente con la evidencia o
autorizacion.

» Prepara y presenta reportes solicitados por el Gerente o Jefe de
Crédito y Cobranza.

Funciones y Responsabilidades del Gestor

e Gestiona la recuperacion de las cuentas y documentos por
cobrar en forma oportuna, completa y promotora.

TESIS CON |}
FALLA DE ORIGEN |




IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA'EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DI PRODUCTOS QUIMICOS R

o Realiza la gestion de cobranzas y en caso de atrasos investigar
la causa y reportaria al Supervisor de Crédito y Cobranza.

e Fomenta las buenas relaciones con el cliente:

e Conoce los dias y horarios de pagos, revision y aclaraciones de
los clientes a su cargo.

e Recibe y revisa los documentos a cobro y revision de la ruta a su
cargo.

s Presenta al cliente los documentos para su cobro o revision,

e Entrega los contra-recibos y cheques, reporta rutas de cobranza
y revision del dia al Supervisor de Credito y Cobranza.

e Actividades que le solicite el Supervisor de Crédito y Cobranza.

4.1.3 Importancia del Departamento de Crédito y Cobranza

La funcion de! Departamento de Crédito y Cobranza es una
actividad preponderantemente financiera donde se maneja el mayor
volumen de dinero que ingresa a la organizacion, y que, ademas,
representa una fuerte inversion de dinero, por eilo el departamento
debe depender, en forma ideal, de la Direccidon Financiera.

En organizaciones medianas o pequenas, el Departamento de
Crédito y Cobranza debe depender en caso de no existir la Direccion o
Gerencia Financiera, de l|la Direccion General o de la Gerencia
Administrativa en uitimo de los casos.

Aunque es variable la ubicacion del Departamento de Crédito y
C.obranza dentro del organigrama de una organizacion, hay que tener
presente que esta dependera del criterio que prive en la organizacion y
al namero de puestos intermedios entre la Gerencia de Crédito y
Cobranza y ia Direccion General.

4.1.4 Relaciones con otros departamentos

Debido a que las funciones del Departamento de Crédito y
Cobranza, tienen repercusiones sobre las actividades de los demas
departamentos dentro de una organizacién, y viceversa, se debe
interactuar en un ambiente de plena cooperacion y retroalimentacion
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con cada departamento, las principales relaciones que se tienen son
con los departamentos de: ‘ R : :

a) Ventas,

b) Distribucion,
c) Contabilidad,
d) Tesoreria,

e) Sistemas,

f) Juridico.

a) Relacion con el Departamento de Ventas

Dentro de la organizacion, el Departamento de Crédito y Cobranza
debera interactuar mas con el Departamento de Ventas, la
colaboraciéon y comunicacion entre ambos departamentos coadyuva al
aumento de las ventas, reducciéon de pérdidas por cuentas malas o
incobrables y por consecuencia en el aumento de las utilidades de la
organizacion.

La informacién que proporciona el Departamento de Crédito y
Cobranza al Departamento de Ventas, y viceversa es la siguiente:

- Informacién sobre la situacion econdémica de los clientes a fin de que
el Departamento de Ventas se concentre sobre los solventes y evite
los riesgos.

- Autorizacion o rechazo de crédito.

- Problemas con ia cobranza y clientes que no pagan.

- Aumento o disminucién del presupuesto de crédito.

Informacion al Departamento de Crédito y Cobranza.

- Informacion compieta sobre las condiciones de la venta.

- Destino de los materiales por vender.

- Estado de las instalaciones y equipo del cliente.

- Situacion crediticia y financiera.

- Situaciones anormales previstas tales como: huelgas, suspension
de pagos, quiebras, etc.

- Su opinidn en lo referente a la honradez y potencial de la empresa o

cliente.
TESIS CON 60
FALLA DE ORIGEN




IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COHRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUINMICOS

b) Relacion con el Departamento de Distribucion

E! Departamento de Distribucion proporciona al Departamento de
Crédito y Cobranza, informacion referente al tiempo y condiciones de
entrega de Jla mercancia al cliente, permitiendo programar
adecuadamente la cobranza evitando retrasos en la revision y cobro
de la cartera.

c) Relacion con el Departamento de Contabilidad

El Departamento de Crédito y Cobranza proporciona al
Departamento de Contabilidad informacidn que permite la conciliacién
y control interno de las cuentas y registros similares.

Informacion at Departamento de Contabilidad.

- Cuenta .de los valores obtenidos en pago de las cuentas y su
aplicacion.

- Emision de notas de crédito y/o cargo.

- Aplicacion de cuentas incobrables.

d) Relacioén con el Departamento de Finanzas y Tesoreria

La informacién gue proporciona el Departamento de Crédito y
Cobranza al Departamento de Finanzas y Tesoreria, y viceversa, es la
siguiente:

Informaciéon al Departamento de Finanzas y Tesoreria

- Control presupuestal dei crédito en cuanto a cantidad, cartera y
recuperacion.

- Sugerencias sobre ampliacion o disminucioén del crédito.

- Rotacion del crédito.

- Cuentas retrasadas.

- Cuentas incobrables.

- Tendencias econdmicas que pueden afectar las finanzas de la
organizacion.

- Coeficientes de eficiencia del Departamento de Finanzas Yy
Tesoreria.

- Prondsticos de efectivo.
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Informacion al Departamento de Crédito y Cobranza

- Presupuesto de crédito a corto y mediano plazo.
- Politicas de otorgamiento de crédito y recuperacion.
- Reciprocidad con proveedores y clientes.

e) Relacion con el Departamento de Sistemas

La relacién con el Departamento de Sistemas es imprescindible
debido a la necesidad de contar con un sistema confiable, oportuno,
fluido y sencillo que permita obtener informacion actualizada al
momento sobre los registros y estados de cuenta de cada cliente asi
como de la cartera en general.

f) Relacién con el Departamento Juridico

El departamento Juridico presta valiosa asesoria y apoyo legal,
sobre la elaboracion de contratos y/o convenios para garantizar la
recuperacion de las cuentas al Departamento de Crédito y Cobranza,
ademas de realizar el cobro judicial de las cuentas morosas que le son
turnadas.

4.1.5 importancia del Ejecutivo de Crédito y Cobranza

El Ejecutivo de Crédito y Cobranzas y este Departamento adquieren
en estos tiempos una gran importancia debido a los siguientes
factores:

a) El costo del dinero

b) Los mayores riesgos en los negocios

c) Las politicas cambiantes en materia de crédito bancario
d) La inflacion

a) El costo del dinero. Debido a la situacion financiera prevaleciente,
tanto en lo nacional como en lo internacional, las tasas de interés
bancario se encuentran a un nivel sumamente elevado. De ahi que
los Ejecutivos de Crédito y Cobranzas deben ser mas cuidadosos en
el otorgamiento de los créditos y en |la recuperacion de la cartera a
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fin de evitar tener que acudir al financiamiento bancario
innecesariamente.

b) Los mayores riesgos en los negocios. Es indudable que en esta
época se vive una situacion que se muestra incierta, o mismo
debido a factores internos como externos los cuales afectan directa
o indirectamente a los negocios. La interrelacion cada dia mas
estrecha de las economias de las naciones en el mundo entero, las
vuelve mas vulnerables y las sujeta a los vaivenes financieros de las
grandes potencias.

c) Las politicas cambiantes en materia de crédito bancario. Como
consecuencia de esa situacion cambiante en la economia mundial
que se refleja en la del pais, aunado a los fendmenos que se
originan internamente, las politicas de crédito de ila banca estan
siendo modificadas constantemente para adecuarlas a las
circunstancias, de ahi que las empresas deben procurar confiar mas
en sus propios recursos y supletoriamente acudir a la banca en
solicitud de créditos, ya que, por las condiciones del mercado, o bien
por instrucciones gubernamentales, en ocasiones hay disponibilidad
de créditos y en otras no; A veces las tasas de interés estan bajas,
y otras a nivel medio, o bien altas. Una empresa que acude
sistematicamente al crédito bancario se expone a la quiebra,
porque, considerando sus ejecutivos que pueden obtener
financiamientos o bien refrendar los préstamos recibidos, al no
poder hacerlo, puede verse envuelta en graves problemas pues en
ocasiones no es facil volver efectivo, con la celeridad debida, las
cuentas por cobrar, los inventarios, o ambos, para salvar una
situacion dificil. Asi, solo la suspension de pagos la salvaria de la
crisis total.

d)La inflacion. La pérdida del poder adquisitivo de la moneda es otro
de los elementos que dan, hoy mas que en otras épocas, relevancia
al trabajo que se lleva a cabo en el area de crédito y cobranza, pues
aquellas cuentas y documentos por cobrar que no se vuelven
efectivo en tiempo pierden capacidad de compra. Ciertamente se
pretende suplir este factor cobrando a los clientes intereses
normales y moratorios. Sin embargo, es sabido que con tal de
recuperar una cuenta se suelen descontar cantidades importantes
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en relacion al monto del adeudo, con lo cual la empresa termina
perdiendo dinero.

Otro factor importante del Departamento de Crédito y Cobranza es
la visita del Ejecutivo a las empresas ya que permiten un acercamiento
directo entre el acreditante y el deudor, de lo cual se puede dar un
arreglo para saldar la cuenta pendiente, buscando el mejor beneficio
para las dos partes. Generalmente dichos funcionarios presentan ante
el deudor, informacion referente al crédito utilizado, como estados de
cuenta, facturas en remision, saldos anteriores, etc.; que permitan la
plena identificacion por parte del cliente y asi decida tomar una
solucién conjunta con el funcionario para pagar el adeudo.

En la mayoria de las situaciones en que se incurre a visitas
personales de funcionarios de Departamentos de Crédito y Cobranza
de una empresa que vende a crédito o presta servicio, cuando visitan
a los deudores ellos generalmente aceptan su deuda y se encuentran
en la mejor disposicion de negociacion, para aplazar su deuda a pagos
establecidos por ambas partes, pero en la practica muchos de los
clientes son puntuales al realizar sus primeros pagos, para
posteriormente volver a caer en insolvencia economica, ya que sus
utilidades las destinan para su inversion y dejan de realizar los pagos
que anteriormente habian pactado.

4.1.6 Importancia de Implementar Manuales Administrativos
Los Manuales Administrativos

Los Manuales Administrativos son documentos que sirven como
medios de comunicacidn y coordinaciéon que permiten registrar y
transmitir en forma ordenada y sistematica, informacion de una
organizacion, asi como las instrucciones y lineamientos que se
consideren necesarios para el mejor desempeio de sus tareas.

La importancia de contar con Manuales Administrativos en las
organizaciones es imperativa debido a la complejidad de sus
estructuras, volumen de operaciones, recursos asignados, etc.
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Tipos de Manuales Administrativos
Los tipos de Manuales mas representativos son:

a) Manual de Organizacion
b) Manual de Procedimientos
c) Manual de Politicas

a) Manual de Organizacion

Este manual contiene informacion detallada referente a la estructura
organica, funciones, organigramas, niveles jerarquicos, grados de
autoridad y responsabilidad, asi como los canales de comunicacion y
coordinacion de una organizacion. También incluyen una descripcion
de puestos cuando el manual se refiere a una unidad administrativa en
particular.

Para su disefio conviene revisar cuidadosamente ita estructura
organica para establecer si responde adecuadamente a las
necesidades de trabajo, asi como detectar hasta qué grado el personal
sabe cuales son sus funciones y que puestos las realizan.

b) Manual de Procedimientos

El Manual de Procedimientos constituye un instrumento técnico que
incorpora informacion sobre la sucesion cronoldgica y secuencial de
operaciones concatenadas entre si, que se constituyen en una unidad
para la realizacion de una funcion, actividad o tarea especifica en una
organizacion.

Todo procedimiento puede incluir la determinacion de tiempos de
ejecucion, el uso de recursos materiales y tecnoldgicos, y la aplicacion
de métodos de trabajo y control para obtener el oportuno y eficiente
desarrolio de las operaciones.

Contar con una descripcion de los procedimientos permite
comprender mejor el desarrollo de las actividades de rutina en todos
los niveles jerarquicos, lo que propicia la disminucion de fallas u
omisiones y el incremento de la productividad.
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Los Manuales de Procedimientos se clasifican en:

e Manuales de Procedimientos Generales
Contienen la informacion sobre procedimientos de toda la
organizacion o en mas de un sector Administrativo.

e Manuales de Procedimientos Especificos
Contienen la informacion sobre procedimientos que se siguen
para realizar las operaciones internas en una unidad
administrativa, con el proposito de cumplir sistematicamente con
sus funciones y objetivos.

c) Manual de Politicas

Estos Manuales compendian las guias basicas que sirven como
marco de actuacion para la realizacion de acciones en una
organizacion.

Las politicas son normas de accion, que evitan tener que tomar una
decision cada vez que surge una situacion recurrente; las politicas van
encaminadas al logro de los objetivos de la empresa, division o
departamento.

Los Manuales de Politicas se clasifican en:

e Manuales Generales de Politicas
Son aquellos que abarcan toda la estructura organizacionail.

e Manuales Especificos de Politicas
Son aquellos que se ocupan de una funcidn operacional, un
departamento o seccion en particular.

Objetivos de los Manuales Administrativos:

e Presentar una vision de conjunto de la organizacion.

e Precisar las funciones asignadas a cada unidad administrativa,
para definir responsabilidades, evitar duplicaciones y detectar
omisiones.
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Coadyuvar a la correcta realizacion de Ilas labores
encomendadas al personal y propiciar la uniformidad del trabajo.
Ahorrar tiempo y esfuerzo en la realizacion del trabajo, evitando
la repeticion de instrucciones y directrices.

Agilizar el estudio de la organizacion.

Facilitar el reclutamiento, seleccion e integracion de personal.
Sistematizar la iniciativa, aprobacion, publicacion y aplicacion de
modificaciones necesarias de la organizacion.

Determinar la responsabilidad de cada unidad y puesto en
relacién con el resto de la organizacion.

Establecer claramente el grado de autoridad y responsabilidad
de los distintos niveles jerarquicos que la componen.

Promover el aprovechamiento racional de los recursos humanos,
materiales, financieros y tecnolégicos disponibles.

Funcionar como medio de relacion y coordinacion con otras
organizaciones.

Servir como medio de orientacion e informacidn a los
proveedores de bienes, prestadores de servicios y usuarios y/o
clientes con los que interactua la organizacion.
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ANTECEDENTES DE LA EMPRESA
QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.

Quimicos Coin, S.A. de C.V. (Q.C.) es una empresa petroquimica
mexicana con proyeccion internacional fundada el 23 de noviembre de
1987.

La Planta fue abastecida en marzo de 1990 y en octubre del mismo
afio se obtuvo el primer producto dentro de especificacion.

Hasta 1996, l|la empresa pertenecié al Grupo Coin, quien
principalmente se dedica a la construccion de infraestructura pesada.
Sin embargo, apartir de 1997 Quimicos Coin fue adquirida por el
Grupo Financiero OPCAP, al cual pertenecen otras empresas
quimicas.

La tecnologia empleada por Quimicos Coin en su produccion es la
“Destilacion Fraccionada o Separacion de Elementos”. La materia
prima consiste en la mezcla de varios componentes y para evitar
contaminacion se recibe via ducto desde PEMEX.

El proceso consiste en la aplicaciéon de calor a la materia prima, lo
que ocasiona que los componentes mas ligeros salgan por la parte
superior de las torres de destilacidn, en tanto que el elemento mas
pesado (menos volatil) es separado en la parte inferior de la misma.

La corriente de componentes ligeros es procesada en otra torre
donde el calor es aplicado a otra temperatura. El siguiente elemento
mas pesado es separado y asi sucesivamente hasta obtener la
separacion de todos los elementos.

El calor utilizado en la separaciéon de los elementos es vapor
generado por las calderas (calentadores), los cuales se encuentran
aproximadamente a 100 metros de las torres de destilacion.

APLICACIONES DE LOS PRODUCTOS DE QUIMICOS COIN

Pentano Normal nC5 (Marca: SOLVENE N-99) Se utiliza solo o en
mezclas con Iso-Pentano como agente expansor para producir el
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poliestireno (conocida como “unicel” o “styrofoam”) en productos como
hieleras, tortilleras, vasos térmicos y plafones en construccion.

Iso-Pentano ICS5 (Marca: SOLVENE 1-98) Es utilizado como agente
expansor para producir espuma de poliestireno por extrusion, la cual
después de un proceso de transformacion, resuilta en articulos como
charolas para carne y recipiente para huevo. También es empleado
como Solvente en la produccion de poliolefinas (polipropileno y
polietiieno), que son plasticos con multiples aplicaciones.

tso-Hexano C6 (Marca: SOLVATE) Se usa como diluyente
(adelgazador) de pinturas. El mercado nacional consume el 95% de la
produccion.

Butano Normal nC4 (Marca: SOLPRAY) Es empleado como
propelente en aerosoles.

l.a calidad de la linea de SOLVENE (Pentano Normal e Iso-Pentano)
es la mejor disponible en el mercado dada su mayor pureza
comparada con los productos de la competencia, la cual se encuentra
en los Estados Unidos. En 1996, la planta se encontraba operando a
su maxima capacidad y dentro de sus principales clientes estaban las
siguientes compafnias:

MERCADO CLIENTES
Nacional Polioles, Polidesa, Quimica Delta y ADYSA.
Exportacion Nova Chemicals, BASF, Huntsman Chemicals

y Dart Container.

Para atender a los clientes de Estados Unidos y Canada, Quimicos
Coin renta una terminal de almacenamiento en Brownsville, Texas,
desde donde se embarcan los productos en carros tanque de
ferrocarril.

Asimismo, Quimicos Coin cuenta con una esfera de almacenamiento
con capacidad de 500 toneladas y es rentada a PEMEX en el centro
embarcador Pajaritos.
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Los aspectos mas relevantes que afectaron el desempefio de la
empresa son los siguientes:

1988 Permisos, lngenieria y compra del terreno (ubicacion en medio
de tres posibles proveedores de materias pfimas a escasos 2
Kilometros de distancia)

1989 Construccion de la Planta para 5,000 mi!l toneladas al afio.
1990 Prueba y arranque. Producto en especificaciones.
1991 Inicio de ventas domesticas en forma muestreo en el extranjero.

1992 Almacenamiento de Browns y ventas esporadicas de
exportacion.

1993 Mercadeo en forma de Pentano Normal e Iso Pentano en México,
Estado Unidos y Canada.

1994 Mercadeo en forma de Iso Pentano. Planta supera limite de
disefio de proyecto de expansion de ia capacidad.

1995 Crisis domestica. Ventas primordialmente de exportacion, record
de utilidad operativa. Corporativo en problemas e inicio de
reestructuracion de pasivos a largo plazo.

1996 Recuperacion dinamica del mercado nacional, costos de materia
prima aitos, terminacion de reestructuracion de pasivos a largo plazo y
nuevos propietarios (OPCAP)

1997 Fusion al nivel de tenedoras con Christianson, S.A. DE C.V.
aumentos en materias primas.

1998 Polioles contrata a dos anos con Phillips, por competencia con
Christianson.

1999 Se deshace la fusion con Christianson y se inicia la venta de la
empresa, por parte de OPCAP. Resultados record con produccion
‘anual de 9,000 toneladas al ano (4,000 mil toneladas mas de la
capacidad total para la que fue construida originalmente)
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2000 En Enero se finiquita la operacion de la venta con South
Hampton Refining Co. Con esta union quedaron con el 65% del
mercado de todo el continente Americano.

South Hampton Refining Co.

La planta esta localizada en Silsbee, TX. Al sur de Texas, cerca de
la costa del Golfo y cuenta con oficina de ventas, en Houston, TX.
Produce especialidades Petroquimicas y también ofrece la posibilidad
de magquila utilizando el equipo disponible y la tecnologia, ya que tiene
40 anos como refineria.

Con ésta empresa desde 1996 ha habido relaciones comerciales
inter compaiiias en virtud de que las dos empresas han estado en los
mismos nichos de mercado y desde enero de! 2000, son empresas
filiales perteneciendo a |a misma holding de Arabia Shield
Development Corp., dedicada a la expropiacion minera y que se cotiza
NASDAQ.

South Hampton facturé en 1999 24 M de doélares y Quimicos Coin
facturo 10.5 M de ddlares. Lo que se espera que conjuntamente logren
facturarse 40 M de dolares.

Ubicacion

Coin, tiene ubicada la planta en Coatzacoalcos, Veracruz y oficinas.
Cuenta la empresa con un terreno propio, con superficie de 100,094 m
cuadrados, ubicado a 3.5. Km. del Complejo Petroquimico Morelos,
nscrito en el Registro Publico de la Propiedad y de Comercio del
municipio de Coatzacoalcos e! 4 de Diciembre de 1989.

Las oficinas Ejecutivas se encuentran en la Zona Metropolitana, en
Av. Las Fuentes No. 41-A, desp. 503, Col. Lomas de Tecamachailco,
Naucalpan, Edo. De México.

Productos y Volumes Corrientes

La planta en el 2000 estaba produciendo Pentano normal e lIso
Pentano de alta pureza sobrepasando las especificaciones de
productos similares ofrecidos en el mercado de Estados Unidos asi
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como ser el unico productor en Latino América. Las aplicaciones mas
importantes son como agentes expansores para Poliestireno en perla
o extruido. ElI Iso Pentano también se utiliza como solvente de
catalizadores y en electrénica, asi como componente en propelentes.

La Planta esta operando al maximo de disefio porque se ha
capturado una proporcion importante de dichos mercados, de tal
manera que mas del 55% de la producciéon se exporta, por lo cual se
ha obtenido el certificado ALTEX. En Octubre de 1994, se recibio el
Premio Internacional a la Calidad otorgado por el Trade Leaders Club
de Espana.

Como productos asociados, se produce Butano e Iso-Hexanos que
se venden totalmente en México.

Se ha comercializado dentro del pais la Importacion de Hexano sin
Benceno para la Industria aceitera.

A partir de Abril de 1998. se destila Refinado Ligero con el cual se
produce Solvate 55-75, el cual se destina para adhesivos y solventes.

Y durante éste ano sé€ esta desarrollando la comercializacion de
otros productos como tensoactivos para la industria de alimentos y
textiles.

Nuevos Proyectos

El Plan Estratégico de la Empresa contempla la ampliacion de la
planta debido que tanto la planta de Estado Unidos como la de México
estan a su maxima capacidad y sobrevencido todo el producto. Para
aprovechar la infraestructura existente y absorber los costos fijos con
mayores voliumenes de produccion, es ampliar ta producciéon tres
veces y apoderase de la mayor parte del mercado en todo el
Continente Americano.

Mercados

La mayor parte de los fabricantes de Polietilteno Expandible en
Estados Unidos estan consumiendo Pentano normal fabricado en
México desde la terminal con que cuenta en Brownsville, Texas. Asi
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mismo se tienen identificados la mayoria de usuarios de Iso-Pentano y
su comercializacion continua obteniendo reconocimiento en el exterior
como proveedor confiable de calidad, servicio vy precios
sobresalientes.

Similarmente, 95% del consumo domestico de Agentes Expansores
se cubre regularmente. Se proyecta un incremento en las ventas de
Poliestireno Expansible en Meéxico, especialmente en casetones para
construccion y empaque. Los planes de un nuevo proveedor de
Poliestireno Expansible domestico se materializaron en 1995 al entrar
POLIDESA al mercado.

Clientes

La cartera de los principales clientes con que se cuenta actualmente
son los siguientes:

PAIS CLIENTE PRODUCTO

MEXICO Polioles Mezcla de Pentano Normal
Polidesa Mezcla de Pentano Normal
PEMEX Iso-Pentano
Grupo Adysa Solvate 55-75
Grupo Dermet Solvate 55-75
Productos Quimicos Gutiérrez Solvate 55-75
Silvia Fonseca Solvate 55-75
Quimica Delta Solvate 55-75
Grupo Ragasa Hexano sin Benceno
Prodemex Hexano sin Benceno
Otros

ESTADOS UNIDOS Nova Corporation Pentano Normal e Iso-Pentano
Basf Corporation Pentano Normal
Huntsman {so-Pentano
Diversified Pentano Normal e Iso-Pentano
South Hampton Pentano Normal e Iso-Pentano
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Financiamiento

L.a deuda de la empresa a principios del 2000 estaba compuesta:

BANCO IMPORTE MONEDA
BANCRECER 2,044,095.82 usD
BITAL 4,393,405.55 uDIS
BANAMEX 27,440.00 usD

En la actualidad el Departamento de Crédito y Cobranza es de vital
importancia para el buen desarrollo de la empresa ya que es el area
receptora de los ingresos.

Cabe mencionar que su principal problema es que en una sola
persona recae la responsabilidad de dos areas como son Tesoreria y
Crédito y Cobranza lo que trae como consecuencia que no se realice
un analisis para el otorgamiento de crédito, ni se le dé un adecuado
seguimiento a la cobranza. Es por eso que todas las decisiones las
tomaba el director financiero, sin hacer evaluacion del problema.

Otro factor importante que influye es que los mecanismos de cobro
son poco efectivos, provocando que ios clientes se retrasen, dando
como resultado una baja importante de liquidez y ocasionando que ia
empresa recurriera a prestamos con altas tasas de interés.
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MODELO PROPUESTO

indice

1 Estructura Or&amzaclonal

. Manual de Poh cas y Procedlmlemos de Cobranza

© ® N oo W

. E_|emplo Prac ico de un Analns:s Financiero Comparativo
2000 2001 :
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4. Estructura Organizacional

Este es solo un ejemplo enunciativo de la ubicacion organizacional del
Departamento de Crédito y Cobranza, ya que varia segun el tamafo y

necesidades de cada organizacion.

QUIMICOS COIN, S.A. DEC.V.

DIRECTO
GENERAL

! DIRECTOR DE

RECURSOS
HUMANOS

GERENTE

TESORERIA

| | - - L -
DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR
DE | DE
PRODUCCION VENTAS FINANZAS
| | i [
GERENTE GERENTE | GERENTE DE GERENTE
DE DE CREDITO Y ‘ DE oE
PLANTA VENTAS COBRANZA CONTRALORIA

| anaustape § B anausta

CREDITOY

COBRANZA CONTABILIDAD

TANALISTA |
DE
TESORERIA
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2. Mision y Vision
MISION

Elaborar productos quimicos de la mas alta calidad que cumpla
ampliamente con las expectativas de los clientes desde una empresa
hasta una ama de casa, en un entorno de competencia a nivel
internacional.

VISION

Constituirse como una de las empresas mas importantes a nivel
internacional cuyos productos y servicios destaquen tanto en eficiencia
como en calidad

3. Caracteristicas y Cualidades del Ejecutivo del
Departamento de Crédito y Cobranza

Las caracteristicas basicas que debe reunir un Ejecutivo de Crédito y
Cobranza son las siguientes:

* Personalidad

* Don de Gente

* Sentido de Responsabilidad

* Honrado

* Con Criterio

* Con relaciones

* Con nivel Académico Universitario y Experiencia

* Conocedor de su empresa y del mercado en el cual se desenvuelve
* Compromiso

Personalidad

La personalidad se mide en funcion de la imagen que el hombre tiene
de si mismo. Un individuo que posee esta cualidad no puede
destruirse frente a una situacion adversa. No puede aceptar fracasar
porque luchara toda su vida hasta alcanzar lo que se propuso. La
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personalidad es algo que el hombre puede darse asi mismo si asi lo
desea.

Don de Gente

En un puesto en el que hay que tratar con tantas personas y de tan
variados caracteres, es obligado en el Ejecutivo de Crédito y
Cobranza, no solo un trato fino y educado, sino que debera tener un
caracter parejo, o sea que sabra mantener el control de si mismo
durante el dia de trabajo a fin de evitar que el personal y los deudores
de la empresa se vean afectados por las intemperancias de su
caracter.

Sentido de Responsabilidad

Virtud que suele escasear en nuestro medio se hace necesaria para
fines del credito y de la cobranza, ya que estando en juego los
recursos financieros de las empresas y un proceder a la ligera puede
poner en peligro su estabilidad. Es por ello que en muchos negocios,
especialmente los medianos y pequenos, el otorgamiento del crédito
se considera como una atribucion que cae bajo ia responsabilidad
directa de la direccion.

Honrado

Si hay Departamento dentro de una empresa que requiere, con mayor
razon, del atributo de la honradez en su personal, es precisamente el
de Creédito y Cobranza, ya que en &l se manejan todos o casi todos los
recursos financieros de los negocios. Pero hay que tener presente que
no solamente es necesario poseer el requisito de ser honrado sino
también tener conciencia de honradez.

Con Criterio

Dado que existen muchos factores que hay que tener en cuenta para
tomar una decision de crédito y de cobranza, aunque mayores en lo
primero que en lo segundo, se hace necesario que el responsable de
esta area de las empresas, sea una persona de criterio, es decir, de
mente abierta y positiva.
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Relaciones

Por lo mismo de tener que tratar.con:tantas personas y requerir de
tanta informacion respecto del universo en que se desenvuelve su
empresa, el Gerente de Crédito y Cobranza debe ser una persona
bien relacionada, ya que de esta manera su trabajo se facilitara
notablemente.

Con Nivel Académico Universitario y Experiencia

Se requieren conocimientos en Administraciéon, Contabilidad vy
Finanzas entre otros, en cuanto a la experiencia solo se adquiere
mediante la practica diaria, la lectura de libros relacionados con el
tema de crédito y cobranza, asistiendo a cursos y seminarios, pero
principalmente mediante la autocritica del trabajo realizado, para que,
analizando los resultados de su accién, lo que hizo bien lo siga
haciendo igual y lo que hizo mal lo corrija y no lo vuelva a repetir.
Conocedor de su empresa y del mercado en el cual se desenvueive.

El Gerente de Crédito y Cobranza debe conocer la empresa en ta cual
trabaja para estar en condiciones de proporcionar la informacion que
soliciten los clientes.

Por lo que respecta al mercado, necesita conocerlo y mientras mas lo
conozca, mejores seran sus decisiones de crédito.

Compromiso

Es hacer las cosas bien pase lo que pase, ponerse la camiseta de la
empresa con el fin de lograr los objetivos establecidos.

Dentro de las cualidades personales que deben adornar al Ejecutivo
de Crédito y Cobranza estan:

Ser ordenado.
Ser limpio, tanto en lo que realiza como en lo que te rodea, y en lo
que se genera en su departamento.

* Ser una persona arreglada y pulcra.

* Ser puntual, tanto en el cumplimiento de sus compromisos, como en
sus citas.

* Debe habtar fluido y selecto.
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* De ademanes naturales, o sea, sin refinamientos exagerados ni
aptitudes toscas.
* Estable emocionalmente.

4. Requisitos para abrir una linea de creédito

4.1 Solicitud de Crédito (ANEXO "3")

4.2 Investigacion del Cliente

Para cumplir con los propdsitos de la investigacién de un cliente la
informacion debe ser recabada por:

-El personal asignhado a este propoésito dentro del Departamento de
Crédito y Cobranza de la propia empresa.

-La Agencia Investigadora de Créditos o el Investigador Privado, y

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

Las Agencias Investigadoras de Crédito cumplen con una funcion muy
importante para el fin de otorgarlo dentro de un margen de seguridad
elevado. Desde luego, quien vaya a otorgar el crédito debe procurarse
directamente ta mayor cantidad de informacion que fuere posible y no
confiar inicamente en la informacion comprada.

Las citadas Agencias suelen pedir informacion directamente a las
empresas, y por ello en algunos casos dejan la impresion de que lo
que informan es solamente lo que recaban por este conducto lo cual
no es exacto, por que mediante investigadores que trabajan para
aquéllas, obtienen otra que permite confrontaria con la que les es
proporcionada por los encuestados. Ahora bien, la informaciéon sera
mas confiable entre mas seria y profesional sea |la Agencia o el
Investigador al cual se le soliciten los informes.

Existen dos agencias que pueden decirse son las mas importantes,
siendo la primera a nivel internacional:
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- Dun and Bradstreet, S.A. (ANEXO “5")

- Intercambio Mosert, S.A. de C.V.

4.3 Expediente del Cliente

Una vez autorizado el crédito debe armarse un expediente por cliente
que se compone de la siguiente informacion:

a) Revision del nombre del acreditado

En el caso de persona fisica, cuidar de que aparezca el nombre
completo con los dos apellidos, y si es persona moral que coincida con
el acta constitutiva de la empresa.

b) Tiempo de establecido

El Registro Federal de Contribuyentes de la persona moral nos indica
la fecha de constitucion y con ello la antigliedad de la sociedad.

c) Capital Social

En la escritura constitutiva podemos encontrar el capital social inicial
pero nos ayudaria mas tener copia de! acta donde se muestra el uGltimo
aumento de capital. Ademas a! tener los Estados Financieros nos
podremos dar cuenta del capital contable o patrimonio si fuera persona
fisica.

d) Control de Referencias

Mediante la solicitud de Crédito se solicita via telefonica o por escrito a
los bancos y proveedores del acreditado pidiendo referencias del
cliente. Ademas deben anotarse en una forma especial los
comentarios que nos hicieron del cliente, dando el nombre de la
persona que los externo y la fecha.
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e) Informe Confidencial Contable

Es necesario intentar en lo posible tener Estado Financieros del
Acreditado y de no ser asi, se debe buscar informacion para estimar el
valor de sus Activos y de sus posibles adeudos para asi aproximar el
valor de su Capital.

f) Inspeccion ocular fisica

Debe realizarse una visita al establecimiento por aigin funcionario de
la empresa, donde se haga constar el tipo de construccion,
maquinaria, mercancia y marcas que vende el cliente. También podria
ser realizada por alguna empresa especializada en investigaciones de
crédito.

g) Investigaciones Especiales
Cuando el monto de! crédito lo amerite, se pueden contratar los
servicios de sociedades de informacion crediticia o agencias de

investigacion de créditos, con el objeto de que l|la calidad de Ia
informacion sea superior.

5. Comité para otorgar crédito

Departamento: Crédito y Cobranza

1. PROPOSITO:

Establecer politicas y procedimientos para otorgar crédito.
2. FUNCIONES:

a) Establecer el Manual de politicas y procedimientos de crédito.

b) Determinar los limites de crédito.

c) Asignar él puesto que autorizara determinado limite de crédito.

d) Analizar y autorizar el otorgamiento de un crédito que sobrepase
los $100,000.00

e) Revisar trimestralmente la cartera.
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f) Establecer y mantener actualizado el monto de reserva contable
para cuentas dudosas y/o incobrables.
g) Definir el tipo de cliente de acuerdo a la clasificacion.
3. INTEGRANTES DEL COMITE:

El Comité de Crédito estara integrado por la Direccidon de Ventas, la
Direccion de Finanzas y el Gerente de Crédito y Cobranza.

4. CLASIFICACION DEL CLIENTE

Con el fin de facilitar el conocimiento de los clientes con quienes se
trabaja a crédito se han generado las siguientes clasificaciones:

A = Clientes con excelentes antecedentes
B = Clientes con buenos antecedentes
C = Clientes con pocos antecedentes

6. Manual para Altas y Bajas de Clientes
1. OBJETIVO

Obtener los datos correctos y completos de nuestros clientes para el
manejo en los procesos de facturacion y cobranza.

2. ALCANCE

Ventas, Contabilidad, Crédito y Cobranza y todas las areas
involucradas en el proceso.

3. POLITICAS

3.1 Solo se dara de alta un cliente cuando se obtengan los datos
completos y correctos contenidos en el formato Informacion del cliente
(ANEXO “4™)

3.2 Los numeros de cliente seran asignados por Contabilidad para
utilizar el mismo numero todas las areas involucradas.
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3.3 Cuando cambie la razdén social del cliente se le debera dar trato
como aita de cliente. Cualquier otro cambio de informacion de! cliente
se debera dar aviso con oportunidad.

3.4 El Departamento de Ventas debe solicitar copia de la cédulia fiscal
y comprobante de domicilio del cliente para dar de alta al mismo y
entregar junto con el formato de Informacion del cliente.

4. PROCEDIMIENTO.

4.1 El Departamento de Ventas debera proporcionar los datos con el
formato de Informacion del cliente. (ANEXO “4")

4.2 ElI Departamento de Ventas tramitara con el Contador General la
asignacion del numero de cliente y lo incluye en el formato de
Informacion del cliente.

4.3 El Departamento de Ventas entregara el formato al Departamento
de Crédito y Cobranza para su alta en el sistema administrativo de la
empresa.

4.4 El Departamento de Crédito y Cobranza verifica la informacion del
cliente comparandola contra la orden de compra si en ese momento
existe.

4.5 El Departamento de Crédito y Cobraza archiva el formato en
expediente correspondiente para cualquier aclaracion futura.

46 El Departamento de Crédito y Cobranza informara al
Departamento de Ventas de la alta efectuada.

Continua en el procedimiento de facturacion segun el caso.
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7. Manual de Politicas y Procedimientos de Crédito
1.0OBJETIVO.

Investigar y evaluar la solvencia de los clientes para otorgar un crédito
con un minimo de riesgos.

2.ALCANCE.

Este procedimiento aplica para Ventas, Credito y Cobranza, y en
general cualquier persona relacionada con el tramite de autorizacion
de crédito.

3.POLITICAS

3.1 Toda venta sera autorizada de la forma siguiente:

CLIENTE LIMITE PUESTO QUE AUTORIZA

A MAS DE $100,000.00 Comité

B HASTA $100,000.00 Director Financiero

C HASTA $ 50,000.00 Gerente de Crédito y Cobranza

3.2 El cobro sera de contado si por algun motivo se realiza la venta
antes de la investigacion.

3.3 Si algln ejecutivo de ventas otorga creédito a un cliente sin tomar
en cuenta el procedimiento, sera aval solidario del cliente.

3.4 Se efectuara investigacion de crédito en los siguientes casos:
3.4.1 Cuando sea un cliente nuevo.

3.4.2 Cuando un cliente existente requiera una ampliacion de crédito,
siempre y cuando no sea cliente A o B.

3.4.3 Cuando un cliente requiera términos y condiciones especiales,
es decir, mas de 90 dias de crédito.

3.6 Se investigara a un cliente cuando la Solicitud de Crédito esté
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totalmente requisitada.

3.6 Se devolvera al Departamento de Ventas la solicitud cuando esta
contenga datos erréneos dei cliente.

3.7 EI crédito solicitado sera aprobado o modificado segun resuitado
de la investigacion de crédito.

3.8 Cuando el cliente solicite un credito muy elevado y con plazos
largos no soélo se investigara por medio de solicitud de crédito, si no
que se hara por medio de la Agencia Investigadora (Dun and
Bradstreet, S.A.) o alguna otra de reconocido prestigio.

4. PROCEDIMIENTO.

4.1 La Direccién de Ventas definirA aquelios proyectos con alta
probabilidad de cierre de la venta que cumplan las siguientes
caracteristicas:

4.1.1 Se preveé requeriran condiciones especiales de crédito.

4.1.2 Cuyo monto supere los $300,000.00.

4.1.3 Entrega listado de clientes con condiciones especiales a la
Gerencia de Crédito y Cobranza indicando nombre de la empresa,
direccion, teléfono y nombre del contacto.

4.2 La Gerencia de Crédito y Cobranza solicita a la Agencia
Investigadora verifique si el cliiente en cuestion se encuentra en el
burd de crédito y envie los resultados con sus recomendaciones.

4.3 Si el cliente no esta en el burd de crédito se realiza la investigacion
de crédito correspondiente.

5. AUTORIZACION DE CREDITO

5.1 ElI Departamento de ventas entrega al Departamento de Crédito y
Cobranza:
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a) Orden de compra
b) Formato de informacion det cliente (ANEXO “4")
c) Formato de solicitud de creédito (ANEXO “3")

5.2 Se confirma con el Departamento de Compras del cliente la
emisidn y validez de la orden de compra recibida y que ésta cumpla
con sus requisitos para el pago, asi mismo investiga los
procedimientos de revision y cobro del cliente.

5.3 Si se trata de un cliente nuevo o en el caso de clientes existentes,
de una operacion que rebase e! limite de crédito establecido o que
esté fuera de las condiciones estandar, se investigan las referencias
bancarias y comerciales internamente o auxiliados por un burd de
crédito.

5.4 Sji el resultado es negativo, se le informa al Departamento de
Ventas y se niega el crédito.

5.5 En caso de ser aprobado:

5.5.1 Si se trata de un cliente nuevo, se ejecuta el procedimiento Altas
y Bajas de Clientes y se solicita la facturacion correspondiente.

5.5.2 Se trata de un cliente existente se solicita la facturacion segun
sea el caso.

8. Manual de Politicas y Procedimientos de Cobranza

1. OBJETIVO

Tener los lineamientos adecuados para realizar una cobranza agil de
todos los productos comercializados por la empresa.

2. ALCANCE

Todas las areas de la empresa relacionadas como Ventas, Almacény
Crédito y Cobranza.
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3. POLITICAS Y CRITERIOS:
3.1 No se factura sin Orden de Compra.
3.2 No se cobrara en efectivo.

3.3 Cada cliente nuevo o existente cuenta con un limite de crédito
asignado y sera respetado por el Departamento de Ventas, este limite
se captura en el sistema.

3.4 Semanalmente se emite una Antigiedad de Saldos para Ventas
con la finalidad de verificar antes de aceptar un pedido si el cliente
debe algo a mas de 60 dias de vencimiento y negociar el pago de lo
pendiente antes de surtir.

3.5 Toda nota de crédito debe ser autorizada por la Direccion de
Finanzas.

3.6 Para los clientes que no manejan Orden de Compra, se utilizaran
las siguientes alternativas:

3.6.1 Cotizacion firmada por el cliente.
3.6.2.Carta solicitud de mercancia en hoja membretada.

4. PROCEDIMIENTO

4.1 El Departamento de Ventas emite la factura de la mercancia
solicitada y la entrega a Almacén para que se surta, una vez
entregada la mercancia al cliente la factura con sellos y firmas
respectivas es transferida al Departamento de Crédito y Cobranza
para su respectivo tramite de cobro.

4.2 Cuando Creédito y Cobranza tienen los documentos completos
(Factura original, copia de la orden de compra), los organiza para su
programacion de revision y cobro.

4.3 El Analista entrega diariamente la ruta del dia al gestor para
revision, cobro y deposito de cheques del dia anterior.
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4.4 El Analista lleva un control de la ruta diaria del gestor, en el que se'
registran los documentos entregados.

4.5 Una vez cubierta la ruta por el gestor debe regresar a las oficinas,
para que el analista revise y reciba la documentacién de revision,
cobro o deposito.

4.6 Si fue revision debera entregar contra recibos. Los guarda en el
expediente de cobranza, donde permanecen hasta su vencimiento
para poder proceder al cobro.

4.7 Si fue cobro debera entregar cheques, los cuales se depositan al
siguiente dia por la marnana, teniendo la obligacion el gestor de
entregar las fichas de deposito.

4.8 Cuando el cliente por alguna razén no ha pagado y su factura esta
vencida se le informara al Departamento de Ventas del retraso, para
que apoyen en el seguimiento de cobranza y asi negociar fecha de
pago. Si aun asi no paga se le reducird su limite de crédito o se le
cancelara en forma definitiva en comun acuerdo con el comité.

4.9 Una vez que se tiene la ficha de deposito se confirma que este
registrada en el estado de cuenta del banco correspondiente y se
aplica en e! sistema, emitiendo una podliza respaldada con copia del
estado de cuenta y la ficha de deposito.

4.10 Una vez generada la pdliza se entrega a Contabilidad para su
registro.

9. Ejemplo Practico de un Analisis Comparativo 2000-
2001.

Balance general comparativo.

Estado de resultados comparativo.

Razones financieras comparativo.

Analisis de antiguedad de saldos comparativo.
Grafica antigtiedad de saldos comparativo.
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QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2000 ¥ 2001

] 2000 % - 2001 %
VENTAS S 6,634,750 101.9% 12.885610 103.2%
DESCUENTOS SOBRE VENTAS 85,120 1.3% 221,739 1.8%
DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS 38,652 0.6% 174,857 1.4%
VENTAS NETAS 6,510,978 100.0% 12,489,014  100.0%
COSTO DE VENTAS 3,810,262 58.5% & 8,001,590 64.1%
UTILIDAD BRUTA 2,700,716 41.5% 4,487,424  35.9%
GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE VENTAS 860,415 13.2%  1.132,977 9.1%
GASTOS DE ADMINISTRACION 915,320 14.1% 995,173 8.0%
COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO

INTERESES 75.225 1.2% 315,891 2.5%
UTILIDAD DE OPERACION 849,756 13.1% 2,043,383  16.4%
OTROS GASTOS 365,220 5.6% 255,782 2.0%
OTROS PRODUCTOS 2,916 0.2% 8.814 0.1%
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO
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QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE LIQUIDEZ
2000

CAPITAL NETO DE TRABAJIO

CAPITAL NETO = ACTIVO CIRCUL - PASIVOACTO. PLZO = 5,353,429 - 3,328,902 = 2.024,527

DE TRABAJO

La hquidez det Capital de Trabajo es favorable ya Que nos muesira que el Activo Circulanie es suficienie para hacer frente a su
Paswo C . o bien, sus

l

INOICE DE SOLVENCIA

INDICE DE = ACTIVO CIRCULANTE 5353420 = 161
SOLVENCIA PASIVO A CORTO PLAZO 3.328,902

PRUEBA RAPIDA (ACIDO!

PRUEBA DE = ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOS 5,353,420 - 3,098,063 = 0.68
ACIDO PASIVO A CORTO PLAZO 3,328,902

lLa empresa cuenta con una solvenc:a de $0.68 centavos por cada peso que adeuda a Muy cono piazo.

LIQUIDEZ

Definicion: Medida de 1a capacidad de la empresa para cumply sus obligaciones de corto plaza.

Interpretacion:

El nivel de de ta es cuenta con i i el riesgo, poder cumplir con sus.

exigibiidades a corto plazo.
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IMIFORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
NTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

QUIMICOS COIN, S.A. OE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE LIGUIDEZ
2001

CAPITAL NETO DE TRABAJO

CAPITAL NETO = ACTIVO CIRCUL - PASIVO A CTO. PLZO = 6,607,008 - 2,872,108 = 3,734,900
DE TRABAJO

La hquidez de Capital de Trabajo nos muesira cambios felalivos QuUe pueden obsarvarse mas favorablemente en comparacion
con el afio 2

INDICE DE SOLVENCIA
INDICE DE = ACTIVO CIRCULANTE 6,607.008 = 230
SOLVENGIA PASIVO A CORTO PLAZO 2,672,108
(a einpresa cuenta con una sclvencia de $2.30 por cada peso Que adauda a CoMo PIAZo. J

PRUEBA RAPIDA {ACIDO)] -

PRUEBA DE = ACTIVO CIR NTE - INVENTAR) 6,607,008 - 3,738,722 = 1.00
ACIDO PASIVO A CORTO PLAZO 2,872,108

ta emprasa cuenta con una soivencia de $1.00 por cada peso que adeuda a muy coro plazo.

LiqUioeZ

Definicion: Medida de la capacidad de (a empresa para cumplir sus obligaciones de coro plazo.

Interpretacion

La dela en un nivel ya que tiene los medios para cumplir con sus obligaciones,
tanto en wn largo como nn r,oﬂo plazo, lo que ciena nos indica que 1a empresa puede

tomar mejores decisiones en camparacion con el afa 2000.

Nota: Una ba]a en tas propmaoncs relativas del efectivo, las cuentas por cobrar y un aumento en los inventarios por lo general
el menos hquida.

La tiquidez del Capllal de Yraba]o refieja una mas cuando existe una parnta proporcional mayor
del Activo Tolal Circutante invertido en efectivo, cuentas por cobrar y un mas bajo en
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M
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

PORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE ACTIVIDAD
2000

Jll ROTACION DE INVENTARIO

ROTACION DE = MYEHTARIOS 3008083 w o8
INVENTARIO COSTO OE VENTAS T
DIAS PROMEDIO » (ROTACION DE INVENTARKDS X [365) 081 x E™ 2ve70
OE WVENTARIO
= 3% (eNUEVEN UN AUmero promedio Ge 205 dias |
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR
ROTACION DE = CUENTAS PO COBAAR 2340381 & 038
CTAS. X COBRAR VENTAS NETAS 530078
OAS PROMEDIO = (ROTACION OE C1AS X COBRAR) X (365) 036 - £ 13170
D€ CTAS X COU
o 131 Bas
ROTACION OE COMPRAS -
HOTACION DE = CUENTAS POA PAGAR 2285004 = ose
COMPRA COST0 DL VENTAS Ser0zes
DIAS PROMEDHO = (ROTACION DE COMPRAS) X (363) ose x ) 21002
DE COmMPRAS
La opreca 36 taraa 216 Gias e DagAT SUs GEUGES Con 108 Provesaores
Nota. No fue posible S8Car el O8I0 de COmpras Por 10 Qe B8 10MO ) COSI0 do ventas.
ROTACION OF ACTIVOS FLXIS
ROTACION DE = ACTVOS FLIOS NLIOS oz
ACTIVOS FLIOS VENTAS NETAS
DIAS FROMEDIO = (MOTACION DE AGTIVOS FLIOS) X (369) oza x ses Baas
DE ACT. FLIO
[EGS AW Frjow Netos won apiavechados n suToIATdad C434 66 Gias & valor G8 hs Verias Netas ]
ROTACION OF ACTIVOS TOTALES
ROTACION OF = ATNVOS £1/05 TOTALES o8
ACTIVOS TOTALE VENTAS NETAS
OIAS PROMEDIO = (ROTACION DE ACT FLIOS TOTALES) X (368) 3 10132

OE AGT. TOTALES

[CO% ACIivos Fijos Towaten 30N Sprovecnadas en su (OWaIad Cada 101 dias o1 Vaior G0 LS Verias Netas.

ACTIVIGAD
Definicion: Mediaa deo ta eficencsa de la smoresa para genarar ventas CON BUS ACUVOS.

meses, las cuentas por pargac se pagan en un promedio de siete Meses.

Las cuentas por pagar tambien lendran que reducire &N su PIaro de dlas que Cuide igio con los

Lnterpeetacion
LOS MIVENMLANOs SON FENOVAADS en LN EOMED GE CiEZ Meses, las CURNLES POr COLIAM $€ MICLIDEIEN 6N UN PrOMEdIc de CUBYD

La ampresa tendra Que eMOrender un HrOCESa Ge LMPWEIS ¥ VIGHANCLS PACE Feduci @F ProMWAio de Cobro de CLatro a dos Meses.
i prest provesdores.
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COHRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VIENTA DE PRODUCTOS QUiMICOS

QuIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE ACTIVIDAD
2001

RO TACION DE INVENT AR

ROTACION DE = BIYENTARIOD 31877 = oar
INVENTARIC COSTO DE VENTAS €7501.850
Oxas PROMEDN = (ROTACION DE INVENTARIO) X (365) a7 x 388 s 1708

DE WVENTARD

[Con Mventancs o Femmvan U rumers promeds ae 170 s

ROTACION DE CUENTAS #OR COBRAR

- CUENTAS POR COHRAR J—1>e X1 o021
Ctas x comaan VENTAS NETAB. T3 ane 0
(ROTAZION DE GTAS X COBRAR) ¥ (368) oz x ELTY - LX)

8 PACMEDO =
O CTAB X COB

[Er =TaRo 2067 ST peiical promedic e cobranza o3 a 75 Giax

ROTACION OE COMPRAS -

HOTACION DE = CUENTAS PORFAGAR s003me »  oz8
ComPRAT COBTO DE VENTAS 8001500
DIAS PROMEDIO + (RCTACION DE COMPRAS) R (365} oz  x ses  » o108
©OE CoMPRAS
L2 ervpiesa so larda U5 Gist 60 PEgar Sus GoUdaT COM 103 FOVSHHCE:
Hiota o Tow povois Sacar o) Gald 4 Compras por 1o due be 1ome & C0L1D

ROTACION DE AC TIVOS FLIOS

ROTACION DE = ACTIVOZ DS NETQS 3273038 - o1
ACTivO3 F1U0S VENTAS NETAS 3450014
CIAS PROMEDO = (BTTACION DE ACTIVOS FLIDS) R 1363 ew x 2es . 3814

€ ACT. FluC

lTot ACIVOS Fyas NEIOS 50N ADFOVechados en u Tots! ‘Cada 35 dias & vaior de 38 Vontas Notaf
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES.
ROTACION OE = ACIF/OS FROT TQTALES 1807438 = ©1e
ACtIVOS ToTaLES VENTAS NETAS TF 489014
{ROTATION DE ACT FIUOS TOTALES) X (363) LRty = 308 - 8202

DIAS PROMEDD
©OC ACT. TOTALES

[Cox AGiNo¥ Fijos Totaies son apovecnadas en su 1Gia-0ad Cada 52 dras of Vaior G¢ (a3 Ventas Netal

ACTIVIDAD
Definicion. Medds Ge 1a eficencia Ge 13 emixeca PArS Generar venias Con SUE BCIVOs.

La roumcon de o1 nventance se vio tavorecia con 126 0ia. Y8 QUS Be reskzaON COmpras Ge matenal de acusrdo 810
reales de 13 empresa

Do oiacon g tas Cuentas Cobear meraro 56 dias en con ol 8o 2000, ya QuE e apkcaron
Procedaento de Credta y Cobranze conforme # Jo Manusiet y #110 re3480 muy avorable pars la empresa.
Enme-prm-puaumluruumuzm de menos en rackon Con el a0 2000,

Los Acivos Flos y Netos para of 800 2001 hueron 3provechados 50 mencs 3u Vaior en el 240,
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE ENDEUDAMIENTO

2000
GRADO DE = BASIVO TOTAL 3.755.530 = 0.54
ENDEUDAMIENTO ACTIVO TOTAL 6.953.433
lPor cada $1.00 peso de Activo Total 0.54 centavos pertenecen a terceros l
3,755.539 147
CAPITAL CONTABLE 3,197.694
Por cada $1.00 peso que aportan los duenos $1.17 pesos son suministrados por terceros. l
PASIVO CORTO BLAZO 3.328.902 1.04
CAPITAL CONTABLE 3.197.894
Por cada $1.00 peso gue aportan los duefios $1.04 pesos son sumir por los es a corno
plazo.
PASIVO LARGO PLAZO 426637 013
CAPITAL CONTABLE 3167.894
Por cada $1.00 peso que aportan los duenos $0.13 centavos son sumir por los as a
largo plazo.
ENDEUDAMIENTO
{Definicion: Medida del grado de er iento de una P Y su i para cumplir con sus
obligaciones.
Interpretacion:
Para el ano 2000 nos refleja una si idn donde pertenece a terceros.
Esto hace muy riesgosa 1a operacion ya que el riesgo de dependencla es muy alto,
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥V COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-

VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE ENDEUDAMIENTO

2001
GRADO DE = PASIVOS TOTALES
ENDEUDAMIENTO ACTIVOS TOTALES

3.180.903 = 0.40

7.875,303

Por cada $1.00 peso de Activo Total 0.40 centavos pertenecen a terceros

CAPITAL CONTABLE

3,180,993 osa

4,664,310

IPor cada $1.00 peso que aportan los duefios $0.68 0S SON SUur por terceros.
P 2.872.108 0.61
CAPITAL CONTABLE 4.694,310
Por ada $1.00 peso que aporan los duenos $0.61 centaves Son sufr por los a corto
plazo.
PASIVO LARGO PLAZO 308.685 0.07
CAPITAL CONTABLE 4654310

Par cada $1.00 peso que aportan los duefos $0.07 centavos son sumir

largo plazo.

por 108 a

ENDEUDAMIENTO
Definicidn: Medida del grado de endet i de una

p y su
obligaciones.

Interpretacion:

Para el ano 2001 nos refleja una situacion donde la se harect

para cumplir con sus

te, ya que

solo el 40% de el Activo Total esta lmanaado por terceros y por &ada $1.00 peso que aportan los

duefios menos de $1.00 en forma co
una situacion donde la empresa pertane alos duehos

. Lo que que vislumbra
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IMPORTANCIA DEL DEFARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE RENTABILIDAD
2000

MARGEN BRUTO DE UTILIDADES

MARGEN BRUTO = YENTAS HETAS - COSTO DE VENTAS 8310970 .__3stozes e a4t
DE UTILIDADES VENTAS NETAS 8510978
‘:Or cada $1 00 peso Ce las Venias Neins $0 41 centavos represantan la Uthdad Brula.

MARGEN DE UTILIDADES DE OPERACION

MARGEN DE UTILIDADES = TiL1DA 1 849,720 = 013
DE OPERACION VENTAS NETAS ©.510,978
lPDv cada $1 00 peso de tas Ventas Netas 30 11 centavos reprasentan la Utiidad ds Operacion. ]
MARGEN NETO DE UTILIDADES y
MARGEN NETO DE = DA 484 o cos
UTILIDADES VENTAS NET. 8,310.978
EGI cada $1 CO peso de las Ventas N 30 08 centavos representan la Uthdad Nei ]
RENTABILIDAD
Defincion Se enia deta para generar utidades.
\nterprota
La Uthidmd Bruta representa el 41% de las Ventas Netas. candad suficiente para cunrir 1os Gastos Operativos, Financamiento y
ios necesanos para tener Utidades Netas.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN 98




IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA.
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.v.
RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE RENTABILIDAD
2001

MARGEN BRUTO DE UTILIDADE S

MARGEN BRUTO = U

AS - 12 289 0s. 8001500 - o3
DE UTILIDADES VENTAS NETAS 12,480.014
Por cada $1.00 paso de ias Venias Nelas SO 36 contaves (epiesenian ia Ulndad Bruta l
MARGEN DE UTIWIDADES DE OFPERACION
MARGEN DE UTILIDADES = JTHIDA] A 2043383 = 018
o PERACHON VENTAS NETAS 12499 014
IFov cada $1 00 pes0 de las Ventas Nelas $0 16 & Utikdad de O J
MARGEN NETO DE UTILIDADES ~ =~
MARGEN NETO OE = UILIDADES NETAS 1700418 = 014
UTILDADES VENTAS NETAS 12 480014
[Por cada $1 00 peso de Ias Ventas Netas S0 14 centavos reprasentan la Uthdad Neta

[RENTTEII.IDAD

Se enta de la
Intecpratacion
Par

pers generar utiidades

fa 2001 is Uthidad Bruta representa

1 36% Ge las Ventas Netas, en comparacion con el afa 2000 dminuyS ya que et
y

L a0 2001 300 Muy favorabies para cubrir

una Uthdad Netas mejor que 2000

o
@1 Costo de Ventas y los Gastos Operatvos ya que nos refieja
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QUIMICOS COIN, S.A. DECV.

Hoja 1
Antigliedad de Saldos al 31 de Diciembre del 2000
Desglose de Saldos en Dias
Cliente Alcorriente De1a30 De31a60 De61a%0 Masde90 Total

MEXICO
Polioles 17,925 6,449 140,444 25548 190,366
Polidesa 10,497 90,957 101,454
Grupo Adysa 50,033 33959 83,992
Grupo Dermet 46,372 67,630 114,002
Productos Quimicos Gutiérrez 716,435 716,435
Silvia Fonseca 17,602 52,931 80,012 150,545
Quimica Delta 97,063 97,063 .
Grupo Ragasa 39,623 121,383 161,006 -

Total 45,024 149,884 50,033 323955  1,044967 1,614,863 . -
ESTADOS UNIDOS
Nova Corporation 150,682 51,875 202,557
Basf Corporation 85384 28,359 113,743
Huntsman 122,654 31,468 154,122
Diversified 72433 35,951 108,384
South Hampton 92678 54.034 146,712

Total 273,336 250495 119,204 82,393 0 725,518
SUMATOTAL 319,360° - 400,379 5 7189,327 406,348 7571, 044 967 2,340,381

1365%  A7.41%  7.24%

1736%  4465%

100.00%
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QUIMICOS COIN, S.A. DEC.V.

Hoja 1
Antigitedad de Saldos al 31 de Diciembre del 2001
Desglose de Saldos en Dias
Cliente Alcorriente De1a30 De31a60 De61a90 Masde90 Total

MEXICO
Polioles 147,575 26,670 144,245.00
Polidesa 69,451 41,720 143,375.00
Grupo Adysa 109,372 35,145 165,903.00
Grupo Dermet 150,262 96,053 246,315.00
Productos Quimicos Gutiérrez 87,975 44,343 459,704.00
Silvia Fonseca 85027 41,097 126,124.00
Quimica Defta 107,516 70,655 178,171.00
Grupo Ragasa 88,159 41,501 148,046.00

Total __745,886.00  357,148.00 109,487.00 1,611,883.00
ESTADOS UNIDOS

1.00 200 3.00

Nova Corporation 101,483 7237 138,720.00
Basf Corporation 130,354 61,715 28,968 221,037.00
Huntsman 148,296 2527 216,515.00
Diversified 121,238 43,901 165,139.00
South Hampton 175,516 44,778 220,294.00

Total 676,887 176257 72869 961,705.00
SUMATOTAL CAAZTT L, 533,406 5,080,356 T 05091 [ | 339,063, 2,573,588,00

55.28% 07%  70%%

100.00%
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QUIMICOS COIN, S.A. DEC.V.
ANTIGUEDAD DE SALDOS COMPARATIVO 2000 - 2001

ANTIGUEDAD DE SALDOS COMPARATIVO 2000 - 2001

ANO  AMcomiente  De1a30 De31a6d De61a% Masde90
2000 319,360 400373 169,327 406,348 1,044,967
13.65% 17.11% 7.24% 17.36% 44.65%

2001 1,422,773 533405 182,356 95,991 339,063
55.28% 20.73% 7.09% 373% 13.17%

i £
e
1,600,000 g
1,400,000 -  OIVALORES 2000 &
- , % DEVALORES 2000 7
z * DVALORES 2001 e
2 1000000 . 0% DEVALORES 2001 :
0 Lo s :
w 00 o % o ;
o oo g 5 8 3 8
3 o 8 [ 8 Jd e
2 400§ = 88 F 8
« e o o by
] £l )R L E Ce%yp 2@ R
wow 1Bl & [ [F ~zme | [B8e [ [=
e [ELE TR | ke o
Acomiente  De1a30 De31a60 De61a® Masded
DESGLOSE DE SALDO EN DIAS

TOTAL
2,340,381
100.00%
2,573,568
100.00%

La recuperacién de la Cartera de Clientes aumento de un 13.65% a un 55.28% de la cuentas al
corriente y disminuyo un 44.65% a un 13.17% de la cartera vencida a mas de 90 dias, lo cual indica
que es de relativa importancia implementar Manuales de Politicas para otorgar créditos ya que el

riesgo de cuentas incobrables disminuye considerablemente.
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS

CONCLUSIONES

Al término de este trabajo de investigacidon, hemos concluido que el
Departamento de Crédito y Cobranza es uno de los mas importantes y
representa la principal fuente de ingresos y ganancias, por tanto la
organizacion debe tener bien definido en su estructura organizacional
al Departamento y al personal adecuado con ideas practicas
tendientes a un mejor funcionamiento de éste que les permita
consolidarlo y darie solidez.

Para un buen funcionamiento del Departamento es necesario
implementar Manuales Administrativos que nos proporcionen ios
lineamientos a seguir, para que las decisiones no se tomen
arbitrariamente por los Directivos, ni por los Ejecutivos.

Asimismo dentro de estos Manuales uno de los lineamientos mas
importantes es el procedimiento para otorgar créditos, que se basa
primeramente en una investigacion crediticia, dependiendo del monto
y del tiempo que se le vaya a conceder ai cliente.

Podemos comenzar por un analisis de sus estados financieros, pedir
referencias comerciales y bancarias o acudir a una agencia de
investigacion de crédito, siempre y cuando sus compras sean por un
monto considerable o sea un cliente nuevo.

Algo muy importante, es definir las politicas de crédito, ya que son la
base principal para conceder un credito y evitar excepciones con
determinados clientes, al igual que el Departamento de Ventas y el
Departamento de Crédito y Cobranza no deben salirse de estos
lineamientos, ya que una mala decisién puede acarrear problemas
financieros, es necesario que un comité integrado principaimente por
el Director General, el Director Financiero, el Director de Ventas y el
Ejecutivo de Crédito y Cobranza conozcan como administrar ias
cuentas por cobrar, y tomen decisiones en base al mercado
competitivo, las objetivos de la empresa y la capacidad de solvencia y
liquidez.

En Quimicos Coin, S.A. de C.V. es necesario que se defina bien en la

estructura organizacional el Departamento de Crédito y Crobanza que
se separen las responsabilidades de Tesoreria con las de Crédito y
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMPRA-
VENTA DE FRODUCTOS QUIMICOS

Cobranzas. También es importante que se implementen Manuales
Administrativos con la finalidad de establecer una buena
administracion.

Se debe incrementar la rigidez en la seleccidon de los clientes (con
garantias, avales) ejerciendo presién sobre los actuales que no
paguen a tiempo, como por ejemplo detener los futuros pedidos hasta
que no paguen el anterior.
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IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO ¥ COBRANZA EN UNA EMPRESA DEDICADA A LA COMIRA-
VENTA DE PRODUCTOS QUIMICOS
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ANEXO “ 1

—
CIA. X, S.A. DE C.V.

SOLICITUD DE CREDITO - PERSONAS FISICAS SC-PF
Namero:
Crédito itado por S b Mes Afio  Nimero de
Plazo de pago dias | _ cuenta:
Nombre completo o Edad aflos
Estado Civil : { ] casado(a) {_] Divorciado(a)
_ .| Divorcio en tramite | | Unién libre

Nombre del cényuge .
Reégimen matrimonial i Soc-ed d  con ugal

Sostiene a __ persona(s)
_ Separacion de bienes

Domicilio
Entre la calle
Colonia
Deleg. o Mnpo.
Poblacién e
Cartilla del Servicio Militar Nacional
Se. |den||rcé con

Teléfono(s)

Naclonalidad __
{Si aparenta ser menor de edad)

Apartado postal

i ' 'Vive en casa propia . | Pagandola {_| Rentada |_) De familiares
Tiempo de residir ahi afios ____ meses

A nombre de quién esta el contrato de arrendamiento ;
Si es propia o del (o de la) conyuge, datos del Registro Publico de 1a Propiedad

Propietarnio de la casa ocupada anteriormenie
Dcmlclllo . N Teléfono

____Estado civil Ingresos
N?AT'?TEJ’_B tos hijos qma vivan con sus padres Edad Casado | Soltero

"CLIENTE" CONYUGE
Trabaja en

Puesto

Domicilio

Teléfono(s)

tngreso mensual $

R.F.C.

ILM.S.S.

C.U.R.P,
Tiempo de trabajar
anl (afios/meses)

Nombre jefe
inmediato
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ANEXO “ 1"

e ——————
CUENTAS BANCARIAS

Banco Sucursal No. de cuenta de cheques
1
2
3 .
TARJETAS DE CREDITO

Expedida por Numero Monto autorizado $ Monto ejercido $
1 — SO
2
3

Nombre

¢Es objeto la empresa de una auditoria fiscal?

i_INo

REFERENCIAS PERSONALES

Domicilio Teléfono

1.
2.
3

1 Nombre de la empresa

TTREFERENCIAS COMERCIALES

Domicilio

TTeiéfono ___

Monto maximo del crédito otorgado $

Nombre de quien proporciona informes

R

Saldoalafecha s

&Se documentan los créditos? ' Si

¢Firma un avalista? __si [ No .

2 Nombre de la empresa

Domicilio  _ Telefono
Nombre de quien proporciona informes -

Monto maximo del crédito otorgado $ . __ Saldoalafecha$ _
&Se documentan los créditos? (| Si [(INo

¢Firma un avalista? [si [} No

3 Nombre de la empresa

Domicilio .
Nombre de quien proporcio formes
Monto maximo del crédito otorgado S _
iisi

¢Se documentan los créditos? i
¢Finma un avalista? Cisi

1 Nombre del banco

Teléfono

Saldoalafecha S __

[_INo
JNo

REFERENCIAS BANCARIAS

[:] Matriz D Sucursal

Nombre de quien proporciona informes
Domicilio

Teléfono(s)

2 Nombre del banco

Domicilio

3 Nombre del banco

E] Matriz D Sucursal
Nombre de quien proporciona informes T
)
D Matriz D Sucursal

Nombre de quien proporciona infonmes
Domicilio

Teléfono(s)

TESIS CON
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ANEXO “ 1"

TARIJETAS PE CREDITO EMPRESARIALES

Expedida por Numero Monto autorizado $ Monto ejercido $
2 —
3

AVAL

Nombre
Domicilio
Colonia Deleg. o Mnpo. B
Estado Poblacion

caédigo postal

“Apanado postal Teléfono

Trabaja en
Puesto .
Domicilio

Colonia
Estado

. Deleg. o Mnpo.
_ Poblacién

Cadigo postal

Apartado postal ___

Telétono(s)

lﬁatos en el Registro P

ablico de la Proplecga del bien que posee

Elaboro

Solicitante del Crédito
B Nombre Nombre
Firma Fima

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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ANEXO “ 2 *

et
CIA. X, S.A. DE C.V. SC-PM
SOLICITUD DE CREDITO — PERSONAS MORALES
Nuamero: __

Crédito solicitado por $ _Dia [ Mes | Afto | Namero de

Plazo de pago dias ] cuenta:

Denominacién o razén social
Propietario Nombre comercial
Giro del negocio
Domicilio — Teléfono(s) ———-

Entre la calle - y la calte T

Colonia - e Codigo postal .

Deleg. o Mnpo. j . Estado | __

Poblacién } Apanado postal -

| } tocal propio | _]Local rentado Nombre del propietario | e

Domicilio  __ L .
Teléfono(s) _ Tiempoderentarlo _____ afos _______ meses
Nombre del pro o del local anterior o -

Domicilio Teléfono(s)

Datos de la escritura constitutiva de la sociedad en et Registro Pablico de la Propiedad y del
Comercio

"RF.C. Registro LM.SS. INFONAVIT

Capital social S Capllal suscrito $ Capital pagado $

Nombre del representante iegal
Datos de la escritura donde se le 6lorga este poder

Facultades [_] Para actos de administracién " Para actos de dominio
(O Para pleitos y cobranzas "~ Ante autoridades del trabajo

¢Tiene la empresa seguros para proteger sus activos? osi M No
cQuién es el beneficiario? || La propia empresa <~ El duefio {71 Un tercero
& Con qué compafiia?
&Qué riesgos ampara la pdliza? ] Robo [ incendio ] Asalto

{J Motin [ Asonada [ Transporte
¢Tiene ta empresa contratadas fianzas? (] Si O No
Si es “si” con qué compaiia?
2Qué riesgos amparan las polizas? Los créditos D si D No

La fidelidad st MNo

¢Posee la empresa o bien el propietario bienes raices? [ ] Si O No

Si es "si” gcudles son? (indicar datos en el Registro Publico de la Propledad y del Comercio)
1

dwN

) TESIS CON
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ANEXO “ 2 *

LTiene la empresa inver en otros negocios? “}st I No
Si es “si” indicar lo siguiente
Nombre Capital social % del capital

¢.Forma parte la empresa de alguna Holding o de un Corporativo? Osi {_JNo

Si es “si" ga cual?

¢Hace uso la empresa del arrendamiento financiero? |_) ST {INo
Paorcentaje Yo

¢cTiene sucursales la empresa? | | Si "I No ¢Cuantas? o

¢En quc poblacugv)es? N e

¢ Tiene pasivos en moneda extramera? " si | No

¢En qué monedas? : Ddlares ' Francos suizos i Francos franceses " Buros

I itYenes Marcos Pese(as .. Libras esterlinas __ Oftros

Principales marcas de los productos que fabrica o comercializa la empresa

g_Son dlciamlnadcs los eslados ﬁnanciems por Contadcr Publlco? Msi "INo
Nombre del Contador Pablico qu i

4Es objeto Ia empresa de una a "I No

REFERENCIAS PERSONALES
Nombre Domicilio Teléfono

1 e ~ L o

[ — . , -

3 =

4
REFERENCIAS COMERCIALES

1 Nombre de la empresa e . _

Domicilio Teléfono

Nombre de quien proporciona informes

Monto maximo del crédito otorgado $
¢Se documentan los créditos? {Isi
LFirma un avalista? s

Saldo alafecha S

2 Nombre de la empresa

Domicilio Teléfono
Nombre de quien proporciona informes

Monto maximo del crédito otorgado $ Saldo a lafecha $
¢Se documentan los créditos? [ Si JNo
¢Firma un avalista? [si [ 1No

3 Nombre de la empresa

Domicilio Teléfono
Nombre de quien proporciona informes.

Monto maximo del crédito otorgado §  __ Saldo alafecha $ __
&Se documentan los crédites? | ] Si i INo
&Fimma un avalista? [si _1No

112 __‘_—-E:-l:‘uu R
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ANEXO “ 2

4 Nombre de la empresa

Domicilio

Teléfono

Nombre de quien proporciona informes
Monto méaximo del crédito otorgado S

Saldo alafecha $

&Se documentan los créditos? iosi i_]No

&Firma un avalista? {_si i No

REF|
1 Nombre del banco

ERENCIAS BANCARIAS
—“Matriz  [] Sucursal

Nombre de quien proporciona informes
Domicilio

Teléfono(s) ———————

2 Nombre del bance

_>Matriz [} Sucursal

Nombre de quien proporciona informes
Domicilio

Telé&fono(s) ——————

3 Nombre del bance e
Nombre de quien proporciona informes
Domicitio _ ___
4 Nombre del banco . —
Nombre de quien proporciona informes
Domicili

_Matriz (] Sucursal

Teléfono(s) ———

" Matriz [ Sucursal

Teléfono(s)

TARJIJETAS DE CREDITO EMPRESARIALES

Numero Monto autorizado $ Monto ejercido $
AVAL
Nombre N
Domicitio
Colonia - Deleg. o Mnpo.
Estado Poblacion

cadigo postal
Trabaja en

Apartado postal

Teléfono

Puesto e
Domicilio T

Colonia Deleg. o Mnpo.
Estado Poblacion

Caédigo postal

Apartado postal

Teléfono(s)

Elaboré Solicitante del Crédito
Nombre Nombre
_ Firma Fimna
LL- N LN

TESIS CON

FALLA DE ORIGEN



DATOS GENERALES

Nombre o Razén
Social:

ANEXO “3 “

SOLICITUD DE CREDITO

QUIMICOS COIN, S A. DE C.V.

Fecha: _10 /0S5 /02
Folio: _325
No. Cliente:

1351 001 325

Calle Numecro: J.ANTONIO No.150 Colonia: FRACC. GALVEZ

Codigo Postal: 78396 Zona Postal:

Ciudad: SAN LUIS POTOS! Estado: SAN LUIS POTOSI
Teléfona: 01 444 64 82 001 Fax: 01 444 64 82 022

RFC: QUCO920222-333

Repr Legal: ING.LUIS CRUZ CRUZ Pucsto: DIRECTOR FINANCIERO
Contacto Intcresado:  _ING. CARLOS LOMEL! Pucsto: VENDEDOR

REFERENCIAS COMERCIALES

Nombre de fa Empresa:
Contacto:

Limite de Crédito:
Condicioncs

Nombre de la Empresa:
Contacto:

Limite de Crédito:
Condiciones:

Nombre dcl Banco:

Numero de Cucnta:

Nombre del B

AUTOTRANSPORTES DELTA S.A. DEC.V.
UAN PEREZ Pucsto: COMPRAS
140.000.00 Teléfono: 55 68 96 25
0 DIAS Cd.Dc Mexico: ESTADO DE MEXICO
Ticmpo de Trabajar: 3 ANOS
POLIDESA, S.A. DE DEC.V.
MIRNA GOMEZ Pucsto: COMPRAS
$£100.000.00 Teléfono: 01352664554
20 DIAS
Tiempo de Trabajar: _§ ANOS
REFERENCIAS BANCARIAS
BANCO INTERNACIONAL ‘Teléfono: 014445522
40000 75 325 Contacto: LAURA MARTINEZ
BANCO NACIONAL DE MEX _ ‘Tcléfono: 014445226
70000 52 852 Contacto: JOSE LUIS LOPEZ

Numero de Cuenta:

114
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ANEXO “ 3 *

OBSERVACIONES:
SU PRIMERA COMPRA LA VA HA PAGAR DE CONTADO

EL CLIENTE NOS VA HA PROPORCIONAR SUS ESTADOS FINANCIEROS DE LOS DOS

ULTIMOS ANOS

CONDICIONES DE CREDITO
1 30 DIAS

Nota: Queda entendido que al no pagar lafs) factura(s) en tiempo » forma como se establecia en cl

crédita salicitade, se cobrard una pena con ! la cual -a en apli, al saldo I hasta
quc éste sea cubierto y un cargo por morosidad 1gual al 2% mensual. .
CREDITO AUTORIZADO
Monto en Dolares:  _$10,000.00

Con letra ( DIEZ MIL DOLARES 00/100 USCY. )

Dias de Crédito: 30 DIAS

FORMA DE PAGO

Deposito a Bancome; Deposito Banamiex
Transferencia Bancaria Cheque

(* Indicar a que banco)

Dias de Revision: LUNES Horario: DE 15:00 A 17:00
Dias dc Pago: MARTES Horario: DE 15:00 A 17:00
SOLICITANTE

Firma

AUTORIZACIONES TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

VENTAS CREDITO Y COBRANZA
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ANEXO " 4"

Formato que debe gar el
para el trémite de autorizacién de crédito.

llenado

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.
INFORMACGION DEL CLIENTE

Orden do Compra

VENDEDOR
Facha

Facha
Datos de entroga de mercancia

Datos do Facturacion

RFC:

Contacto G
Contacto Cuentas por pagar
Contacto Post.-Venta:

Contacta
Teléfono:

Fax:

€-mail:

No. de Cliente:

DETALLES DE CREDITO DE VENTA Y COMSIONES

INFORMACION CORPORATIVA
Sales Reprasentative to roceive printer credit?
c
RFC: Pago YT os
Web: Términos de Crédito

APLICACIONES ESPECIALES

Procio

Dozcrpcion
Numero de Parte

INSTRUCCIONES ESPECIALES

TESIS CON
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ANEXO " 5 “
DUN AND BRADSTREET, S.A.
Reporte de la Empresa: QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V.

INFORME COMERCIAL FECHA DE IMPRESION
CD — Informe Actualizado 10/05/2002
BIR — Informe Normal

D-U-N-S: 61-269-2344
QUIMICOS COIN, S A DE C.V.

J. Antonio Bernardo de Quiroz 150
Col. Fracc. Galvez

C.P. 78396

San Luis Potosi, SLP

Meéxico

Tel (s) : (444) B213662
Fax: (444) 8213374

E-MAIL : coin@axtel.net

Las cifras de este informe son representadas en Pesos Mexicanos, a
menos que se indique otra cosa.

RESUMEN

RAMO: Fabricacion de plasticos y unicel
SIC: 3324

ESTABLECIDA: 1992
RATING: 2A 3

R.F.C: QUCO-920222-333 CAP.CONTABLE:$11,663,988.00
ANTECENTE: LIMPIO COND. FINANC: BUENA
PAGOS: PUNTUAL EMPLEADOS: 250
CAP. SOCIAL:$10,000,000.00 VENTAS: $ 8,338,252.00
IMPORTA / EXPORTA
117 TESIS CON
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RATING DE D&B

Segun la investigacion el Rating de D&B 2A refleja el patrimonio
especificado en este informe ($7,672,000 - $15,344,999 MXP) y el 3
es una evaluacion crediticia compuesta que indica una condiciéon
financiera moderada (ligeramente mas grande que el riesgo promedio)
DIRECTORES / FUNCIONARIOS

26/ABRIL/2002

Presidente del Consejo
Ing. Luis Cruz Martinez

Director de Operacion
Lic. Fernando Rodriguez Gutiérrez

Gerente de Compras
Lic. Ignacio Leon Islas

Contador General
C.P. Rosario Vallejo

REFERENCIAS GLOBALES DE PAGOS

D&B obtiene referencias de pagos de proveedores locales e
internacionales. Las siguientes referencias podrian ser de una o de
ambas fuentes. Las cantidades podran haber sido redondeadas a la
cifra mas cercana dentro del rango.

FECHA r PAGOS CREDITO DEBE VENCIDOI PLAZOS I

MAYOR
12-Ene Contado 800.00 0.00 0.00
UsD
3-Feb Creédito 150,000.00 0.00 0.00 15
MXP
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Las experiencias de pagos contenidas en el presente informe pueden
haber sido obtenidas de la misma fuente, en diferentes meses y
unidades monetarias. En algunas instancias, los pagos atrasados
pueden ser resultado de disputas sobre mercancias, facturas perdidas,
etc.

BANCOS
26/ABRIL/2002

QUIMICOS COIN, S.A. DE C.V., es cuentahabiente en 2 bancos en la
localidad, incluyendo los siguientes:

Nombre: BANCO INTERNACIONAL, S.A. COMERICA BANK

Ciudad: San Luis Potosi San Luis Potosi
Estado: San Luis Potosi San Luis Potosi
Pais: Meéxico México

Cuenta: 7522526771 usD 1231441317 USD
Cuenta: 1940632706

Sucursal: Local Local

NOTAS JUDICIALES
26/ABRIL/2002

Con fecha 10/05/2002 se hizo una verificacion a nuestra base de datos
y no aparecen demandas en contra de la reportada.

HISTORIA

26/ABRIL/2002

Fue organizada como Sociedad de Responsabilidad Limitada, el
22/FEBRERO/1992. Escritura 2711 ante el notario 12 Lic. Félix Olvera
Robles, inscrita en el Registro Publico de la propiedad en San Luis
Potosi, SLP. Duracion de 99 anos.

Objeto: Fabricacion de plasticos y unicel.

Capital Social: $50,000.00 Pesos Mexicanos TESIS CON
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Los accionistas principales son: Ing. Luis Cruz Martinez con 35 accién
(es) (70%),

Lic. Fernando Rodriguez Gutiérrez con 15 accion (es) (30%) Poder
notarial asignado para otorgar y suscribir titulos de crédito.

Fue fundada en 1992,
Empresa establecida.
Estatus Activo.

ANTECEDENTES
26/ABRIL/2002

El Lic. Fernando Rodriguez Gutiérrez nacido el 22 de Marzo de 1951.
Originario de Celaya, Guanajuato. Se gradud en la Universidad
Iberoamericana. Especialidad en Administracion de Empresas,
logrando el grado de Licenciatura en 1999. Constituyo la investigada
en 1992,

E! Ing. Luis Cruz Martinez nacido e! 30 de Abril de 1948. Se gradué en
la Universidad Iberoamericana. Especialidad en Administracion de
Empresas, logrando el grado de Licenciatura en 1999. De 1969 a 1978
fue empleado por Chrysler. Ultima posicion Gerente de Materiales. De
1978 a 1984 fue empleado por Grupo Timex, S.A. de C.V. Con el
cargo de Gerente de Logistica y de 1984 a 1992 fue empleado por
Universidad Iberoamericana. Constituyo la investigada en 1992.

OPERACIONES

26/ABRIL/2002

Ramo: Fabricacion de plasticos y unicel
Fabrica: Petroquimica SIC: 364440220

Opera al 40% de su capacidad instalada. Trabajan 9 horas en 1 turno
(s) diario (s)

TESIS CON

29 FALLA DE ORIGEN




En el pais, la investigada es considera como una empresa mediana en
su ramo. La competencia en la zona es normal.

COMPRAS

Realiza sus compras con 40 proveedores. 25% de las compras con
proveedores nacionales a plazos de 30 dias. 75% de sus compras con
proveedores extranjeros, a plazos de 45 a 60 dias. tmporta
principalmente de Estados Unidos.

VENTAS

Realiza sus ventas a través de personal propio. Mantiene una cartera
30 clientes. Sus ventas son dirigidas al sector privado (100%) Plazos
de ventas: neto 30 dias (100%)

TERRITORIO

Realiza sus ventas principaimente en el pais (B0%), Estado Unidos
(20%)

EQUIPOS / VEHICULOS

La investigada posee vehiculos para uso de la firma. Vehiculos
incluyendo: 3 Camionetas NISSAN, 3 Automoviles CHRYSLER.
Utilizan Equipo propio, incluyendo Equipo de Oficina asi como Equipo
Computo.

TEMPORADA DE VENTAS

Las ventas se mantienen a 1o largo de todo el afo.

EMPLEADOS

Numero total de empleados 250. Numero total de empleados aqui
(100), incluyendo: 565 empleados de oficina, 1 vendedor, 195 obreros.

El investigado utilizada 250 personales empleadas por EMPLEOS Y
SERVICIOS DE MAT, S.A. de C.V.

TESIS CON
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UBICACION
26/ABRIL/2002

En la direccion principal la investigada mantiene todas sus actividades
y las oficinas administrativas. La investigada arrienda un local de 2500
metros cuadrados tipo de edificio: Edificio de oficinas. La construccion
es de acero y cemento, se encuentra en buen estado. El edificio
moderno y la apariencia es buena. Ubicada en zona industrial, en una
calle con buenas vias de acceso.

£l inmueble es propiedad de un particuiar el Sr. Alberto Lomeli Levi,
alquiler mensual 7,200 USD.

FINANZAS

26/ABRIL/2002

EL 26 de Abril del 2002 durante el curso de la investigacion actuail el
C.P. Rosario Vallejo, Contador General facilito Estados Financieros al
.31 de Diciembre del 2001 (Cifras Pesos Mexicanos)

SEGUROS

La investigada mantiene seguros con Seguros ING Comercial

Ameérica, S.A de C.V. San Luis Potosi, SLP, Meéxico (100% con
Cobertura Global) Cobertura: Todo riesgo.

ANEXO FINANCIERO DEL EJEMPLO DE INVESTIGACION DE DUN
AND BRADSTREET, S.A.

26/ABRIL/2002
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BALANCE GENERAL
BALANCE FISCAL
AL 31/DICIEMBRE/2001
En miles de Pesos Mexicanos

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

Caja y Bancos 351,701

Cuentas por Cobrar 4,665,134

{nventario 3,500,412

. Otros activos circulantes 86.850 8,604,097

ACTIVO FIJO

Activo Fijo 5,472,633 5,472,633

TOTAL ACTIVO 14,076,730
PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

Pasivo circulante 2,412,742 2,412,742

TOTAL PASIVO CIRCULANTE 2,412,742

CAPITAL SOCIAL

Capital Social 10,000,000

Resultado del Ejercicio 1,663,988 11,663,988

TOTAL CAPITAL SOCIAL + PASIVOS 14,076,730

“TESIS CON
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ESTADO DE RESULTADOS
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2001

VENTAS NETAS TOTAL
Costo de Ventas 4,397,161
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion 1,289,860
Utilidad de Operacion

Gasto de Financiamiento -687,243
Utilidad antes de impuestos

Tota!l de Impuestos [0}

UTILIDAD (PERDIDA)

RESUMEN DE CIFRAS
Al 31de Diciembre del 2001
Pesos Mexicanos

8,038,252
3,641,091

2,351,231

1,663,988

1,663,988

Activo Circulante 8,604,097
Pasivo Circulante 2,412,742
Capital de Trabajo Neto 6,191,355
Otros Activos 5,472,633
Capital Contable 11,663,288
Ventas 8,038,252
Utilidades 1,663,988

Indice de Utilidad

20 70
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RAZONES FINANCIERAS
Al 31 de Diciembre del 2001

RENDIMIENTO

Resuitado Neto a Ventas 20 70 %
Resuitado Neto a Activo Total 11 82 %
ACTIVIDAD

Ventas Netas a Activo Total o] 57 VECES
Ventas Netas a Activo Fijo 1 46 VECES
APALANCAMIENTO

Pasivo Total a Activo Total 17 14 %
Pasivo Total a Capital Contable o] 20 VECES
LIQUIDEZ

Activo Circulante a Pasivo Circula 3 56 VECES

Una vez que la agencia investigadora nos envia la informacion, se
analizara por el Gerente de Crédito y Cobranza el cual nos informara
lo siguiente:

Si el cliente es sujeto de crédito o no

Si es sujeto de crédito, limite de crédito
Dias de crédito

Tipo de cliente
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