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1.1 Obijetivos.

1.1.1 Objetivo General.
Mostrar las Técnicas de la cobranza aplicadas a cada una de las principales cadenas de

autoservicios, analizar sus saldos e informar a la gerencia de crédito y cobranza por medio de

reportes las cifras que ayuden a la mejora de negociaciones y convenios con los clientes.

Objetivos Particulares.

Demostrar la importancia de la Contabilidad y la Informacién Financiera para un area en la que
utilizan el andlisis como la que es Crédito y Cobranza.

Citar las caracteristicas principales de las Cuentas por cobrar y su importancia.

Mostrar la importancia, estrategias y fases de cobranza en una empresa.

Analizar el procedimiento interno del area de Crédito y Cobranza en una empresa que vende a
las principales cadenas de autoservicio.

Explicar por medio de un caso practico el método para analizar los saldos en la cobranza y
exponerlos en manera de reportes con la finalidad mantener un control de los diferentes

descuentos y convenios que se tienen con los clientes.




INTRODUCCION.

La experiencia en el area de crédito y cobranza ha llevado a descubrir lo apasionante que
puede ser el analizar a cada uno de los saldos en la cobranza diaria de una empresa e investigar
hasta descubrir que nunca debes de dejar atras ningin saldo por la mas minima cantidad que
sea, ya que podria afectar la cobranza futura. En este trabajo se expone de qué manera podria
afectar y cuales pueden ser las posibles soluciones.

En el capitulo uno se muestra la importancia de la contabilidad en muchas areas de una
empresa, que un Licenciado en Contaduria puede desempefiarse en el area que cubra sus

expectativas como profesionista.

En el capitulo dos se menciona las generalidades de la Informacién Financiera ya que es
importante conocer la empresa, involucrarse en su estructura y sus objetivos, también se
menciona las caracteristicas de las Cuentas por Cobrar y principalmente en un enfoque a
empresas que venden a cadenas de autoservicio, esto a manera de introduccién para ir

conociendo como se maneja la cartera de clientes.

En el capitulo tres se explica la importancia de la cobranza, todo lo que conlleva a su
efectividad, como son las estrategias, factores, fases y la negociacion principalmente a cadenas
de autoservicios también, explicare la técnica de analisis que se aplica a los pagos de las

principales cadenas de autoservicio.

En el Caso Practico una pequefia parte del proceso de Crédito y Cobranza como la que
desempefia un Analista de Crédito en una empresa de Laboratorios Farmacéuticos que vende a

cadenas de autoservicio.
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GENERALIDADES DE LA CONTADURIA

2 Generalidades de la Contaduria

2.1 La importancia de la Contabilidad.

Porque todas las empresas tienen la necesidad de llevar un control sobre sus negociaciones mercantiles
y financieras, obteniendo mayor oportunidad y aprovechamiento sobre su patrimonio, por otra parte los
servicios aportados por la contabilidad son imprescindibles para obtener informacién de caracter legal.

Para definir la importancia de la contabilidad es necesario conocer y entender su sentido y utilidad, por
ello mencionare las principales caracteristicas de la Contabilidad como, para que se utiliza, quien la usa, y
gue beneficios genera para la sociedad.

2.2 Evolucién de la Contabilidad.

Las primeras civilizaciones que surgieron sobre la tierra tuvieron que hallar la manera de dejar
constancia de determinados hechos con proyeccion aritmética, que se producian con demasiada
frecuencia y eran demasiado complejos como para poder ser conservados por la memoria. Reyes y
sacerdotes necesitaban calcular la reparticion de tributos y registrar su cobro por uno u otro medio. En
ultimo lugar los comerciantes han sido siempre el sector de la sociedad mas comprometido con cualquier
nuevo procedimiento de registro de datos. Y mercaderes y cambistas los ha habido desde los primeros
momentos en todas las civilizaciones.

Algunas sociedades que carecian de escritura en sentido estricto, utilizaron sin embargo, registros
contables.

Ya en Mesopotamia, Egipto, Grecia y Roma aparecen los primeros documentos que recogen
informacién econémica. Posteriormente, con el desmoronamiento de la civilizacién romana se produce un
gran retroceso, mas bien una ruptura, originandose un gran vacio en Occidente que, al llegar al término de
la Edad Media, hay que partir nuevamente de cero en lo que se refiere a informacion contable.

El desarrollo del crédito, la creacién de sociedades mercantiles y el uso del contrato de mandato, en la
Alta Edad Media, favorecen enormemente el crecimiento comercial. Las operaciones se hacen cada vez
mas complejas y ante esta nueva perspectiva econémica, surge el método de la partida doble que
pretende satisfacer las crecientes exigencias informativas de la sociedad y en especial de los
comerciantes, para asi conseguir una mejor organizacion y una administracion mas racional del negocio.
En esta época, concretamente en 1494, ve la luz la primera obra impresa de contabilidad Summa de
Arithmetica, Geometria, Proportioni et Proportionalita, de Fray Luca Pacioli, en la que se describeny
recogen las practicas existentes en la época relativas a la informacion emitida por los comerciantes y en
particular, sobre la partida doble.

Fruto de los cambios culturales, sociales y econémicos acaecidos en la Europa occidental de la Edad

Moderna —entre los que cabe destacar el mercantilismo— se produce, ya avanzado el siglo XVIII, la

1
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Revolucion Industrial en Inglaterra. Este fenébmeno determina un nuevo modelo de sociedad industrial que
se exporta rapidamente a la Europa continental y norte de América, con la consiguiente expansion de la
empresa, incremento y diversificacion de la produccién y una demanda creciente de informacién.

A partir de este momento y gracias a la acumulacion de recursos, la sociedad ha progresado hasta
nuestros dias a pasos agigantados, lo que ha supuesto una honda transformacién a todos los niveles. El
eje de este avance ha sido la empresa, ésta como combinacién de medios productivos encaminados a la
obtencion de bienes y servicios ha logrado producir mas y mejor; esta progresiéon se ha debido, entre otros
factores, a la division del trabajo y especializacion de tareas, asi como a la mayor complejidad de los
procesos productivos.

El mundo actual, maxime en los paises desarrollados, ofrece a los agentes econdmicos un gran abanico
de posibilidades y alternativas de eleccion. Cualquier agente puede estar interesado en conocer: como ha
utilizado el Estado los impuestos que pago, qué inversion le puede resultar mas rentable, qué entidad le
prestara dinero en las condiciones mas ventajosas, cual es el Producto Interior Bruto de un pais
determinado, etc.

La creciente participacion econdmica ha motivado que las fuentes de informacion abarquen contenidos

mas amplios, referidos a las empresas, al sector publico y a la nacién en su conjunto. Ademas, ante las
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inciertas expectativas que depara el actual entorno econémico, llamado en mas de una ocasion entorno
turbulento, la informacion ha de ser mas consistente y objetiva.

Si importante es la informacién que cualquier unidad econémica difunde al exterior para que sus
usuarios tomen decisiones acertadas, no es menos relevante aquella que permanece en la entidad para
que los diferentes directivos decidan las lineas de actuacion a seguir. Estos datos, distintos a los emitidos
al mundo exterior, cobran especial relevancia conforme se desarrollan los procesos productivos y, adn
mas, en los Ultimos tiempos en los que la situacién cambiante y la incertidumbre existente exigen tomar

decisiones que hagan que la unidad empresarial sea mas competitiva, a fin de asegurar su supervivencia.

2.3 La contabilidad.
La contabilidad nacié, en principio, como instrumento de informacion al exterior. Hoy también se
considera una importante herramienta de direccién, dentro del &mbito interno, para mejorar su gestion y

organizacion.
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2.3.1 Concepto.

Contabilidad.- “Es la disciplina que ensefia las normas y procedimientos para ordenar, analizar y
registrar las operaciones practicadas por las unidades econdémicas constituidas por un solo individuo o

bajo la forma de sociedades civiles o mercantiles.”!

Contabilidad.- “Es la Técnica integrada por Métodos, Procedimientos, e instrumentos aplicables para:

Llevar acabo el Registro, la Clasificacién y el Resumen de Efectos financieros que provocan las
operaciones realizadas por la empresa, con el objetivo de efectuar el Control de los Recursos de que
dispone, y de las operaciones que realiza, y obtener Informacion Financiera para Elaborar Estado
Financieros.”

Contabilidad.- “Es la técnica que se utiliza para el registro de las operaciones que afectan

econémicamente a una entidad y que produce sistematica y estructuradamente informacion financiera. Las

! Lara Flores, Elias. Primer Curso de Contabilidad
2 Méndez Villanueva, Antonio. Teoria y Practicas de Contabilidad: Primer Curso. Primera Edicion. México 2001.
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operaciones que afectan econémicamente a una entidad incluyen las transacciones, transformaciones

internas y otros eventos.”

Contabilidad.- Es la técnica que por medio de Métodos, procedimientos e instrumentos necesarios, se
ocupa de registrar, clasificar, y resumir las operaciones de tal manera que permita la interpretacion,
proyeccion, planificacion, control y determinacion del estado econdmico-financiero de la entidad donde se
desempefie expresando basicamente en unidades monetarias satisfaciendo las necesidades de los

usuarios.

2.3.2 Objetivo de la Contabilidad.

El Objetivo de la contabilidad es generar y comunicar informacién Gtil para la oportuna toma de
decisiones de los acreedores y accionistas de un negocio, asi como de otros publicos interesados en la
situacion financiera de una organizacion. Uno de los datos mas importantes que genera la contabilidad y
del cual es consciente informar, es la cifra de la utilidad o pérdida de un negocio. En efecto la

cuantificacion de los resultados (beneficios netos) de la realizacion de actividades comerciales o

3 Consejo Mexicano para la Investigacion y Desarrollo de las Normas de Informacion Financiera CINIF. Normas de Informacion
Financiera 2006. IMCP México 2006.
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industriales o de la presentacién de servicios a los clientes y su correspondiente efecto en el valor de la
entidad econémica es un dato de suma importancia para los accionistas y acreedores de una entidad

econémica.

2.3.3 Tipos de Contabilidad.
Con base en las diferentes necesidades de informacion de los distintos segmentos de usuarios, la
6informacion total generada en una entidad econémica para diferentes usuarios se ha estructurado en tres

“subsistemas”.

De la Informacién Financiera Contabilidad Financiera
De la Informaciéon Administrativa Contabilidad Administrativa

De la Informacién Fiscal Contabilidad Fiscal
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Contabilidad Financiera

Esta Conformada por una serie de elementos como las normas de registro, criterios de contabilizacion,
formas de presentacioén, etc. A este tipo de contabilidad se le conoce con ese nombre, debido a que
expresa los términos cuantitativos y monetarios de las transacciones que realiza una entidad asi como
ciertos acontecimientos econémicos.

Los usuarios de este tipo de contabilidad son los acreedores, accionistas, analistas e intermediarios, el

publico inversionista y organismos reguladores, todos ellos usuarios externos de la informacion contable.

Contabilidad Administrativa

“Sistema de informacion al servicio de las necesidades internas de la administracion, cuyo objetivo es
facilitar las funciones administrativas de planeacion o control asi como la toma de decisiones. Entre las
aplicaciones mas tipicas de esta herramienta se encuentra la elaboracién de presupuestos, la
determinacion de costos de produccion y la evaluacion de eficiencia de diferentes areas operativas de la

organizacion, asi como el desempefio de los diferentes areas ejecutivas de la misma.”

4 Guajardo Cantu, Gerardo. Fundamentos de Contabilidad. Primera Edicion. Mc Graw Hill. México 2005.
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Los usuarios de la contabilidad administrativa son usuarios internos de la organizacion, tales como los
directores generales, gerentes de area, jefes de departamento, entre otros. Esto se debe a que los
administradores de una entidad econémica tienen la necesidad de supervisar el desempefio de la entidad

para la cual trabajan y el resultado de su propio trabajo.

Contabilidad Fiscal

Diseflado para dar cumplimiento a las obligaciones tributarias de las organizaciones respecto de un
usuario especifico: El fisco. Como se sabe, a las autoridades gubernamentales les interesa contar con
informacién financiera de las diferentes organizaciones econdmicas para cuantificar el monto de la utilidad
gue hayan obtenido como producto de sus actividades y asi poder determinar la cantidad de impuestos
gue corresponde pagar de acuerdo con las leyes fiscales en vigor.

Los usuarios externos a los que la contabilidad fiscal le es util, son las autoridades gubernamentales,

representadas principalmente por los funcionarios de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.
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2.4 Profesion Contable.

“La disciplina profesional de caracter cientifico que se fundamenta en una teoria especifica y a través de
un proceso, obtiene y comprueba informacién financiera sobre transacciones celebradas por entidades
econémicas.”

La profesion contable nace como un intento de registrar las operaciones comerciales, y en ello radica la
justificacion de la contabilidad en la sociedad de hoy.

Para una persona que ha elegido la Contaduria Publica como profesion, al igual que para otros
profesionales, es importante saber la funcion que puede desempefar un contador, con el fin de conocer
las actividades que puede desarrollar, con el proposito de ayudar a alcanzar con mayor éxito la meta de
los diferentes tipos de organizaciones econémicas.

Desde esta perspectiva, el ejercicio profesional se divide en dos categorias generales:

Ejercicio profesional independiente.

Ejercicio profesional dependiente.

> Escabulli Montoya, Abel. Contabilidad Financiera 1. Cuarta Edicion. IMCP. México 2006.
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2.4.1 Ejercicio profesional independiente.

El ejercicio profesional independiente es un area en la cual el contador publico brinda sus servicios
basicos en general a mas de una sola organizacién. En este campo, los servicios basicos que brinda el
contador son la auditoria de estados financieros, tanto para efectos financieros como para efectos fiscales

y asesoria en servicios financieros.

2.4.2 Ejercicio profesional dependiente.

El ejercicio profesional dependiente es un area en la cual prestan servicios a una sola organizacion. De
esta forma, el contador es responsable de supervisar y asegurar la calidad de la informacién financiera,
administrativa y fiscal que se genera en la entidad econémica para la cual presta sus servicios,
desarrollando y proponiendo las politicas contables mas adecuadas, disefiando sistemas de informacion y
proporcionando a los funcionarios de la administracion superior la informacion contable necesaria para la

toma de decisiones.

2.4.3 Areade actuacion de la Contaduria.

Dentro de los campos que generalmente actta el Contador Publico, podemos sefialar los siguientes:
Dictamen de Estados Financieros.

Asesoria Tributaria, administrativo, financiera, etc.

Funcionario de la Administracion Puablica.

Funcionario en el campo empresarial.

Funcionario o especialista en el sector financiero.

Funcionario en organizaciones con fines sociales.

Académico: docencia e investigacion.

Por la formacién que recibe el Contador Publico y por la demanda que existente en el campo laboral-
profesional, la gama de actividades en las que puede desarrollarse es muy amplia. La mezcla de
conocimientos y habilidades que se requieren, aunados a la formacion de un criterio profesional, hacen
gue su consejo y asesoria sean muy apreciados, lo que le ha dado reconocimiento y prestigio. Asi mismo,
cuando este ejercicio profesional va acompafiado de un Codigo de Etica y un compromiso ante la
sociedad, los ambitos en donde actia el Contador Publico permitirAn conseguir la maxima eficacia
econdmica a fin de obtener el mayor beneficio para el cliente o a la organizacién que presta sus servicios;
su actuacion siempre ird acompafiada con una Etica Profesional que los respalde; las decisiones, consejos
0 acciones que se emprendan tendran que ser moralmente correctas, justas y equitativas, que no dafien a

otros y no perjudiquen el medio ambiente o afecten la salud del ser humano.

2.4.4 Certificacion del Contador Publico.

Hoy en dia, la certificacion del Contador Publico es sindnimo de calidad. Con ello, se busca que los
servicios que el profesional otorgue sean confiables y se apeguen a las normatividad vigente. Mediante la
10
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certificacion, el contador publico hace del conocimiento publico sus capacidades y profesionalismo en el
desemperfio de las funciones.

En México, partir de 1998 los contadores publicos tienen la obligacion de certificarse mediante la
acreditacion de conocimientos tedricos y la comprobacion de experiencia practica. Dicha certificacion solo
es necesaria para aquellos profesionales cuyo ambito de trabajo se centra en la preparacién de

informacién financiera, en la revision y dictaminacion de la misma para propdsitos financieros y fiscales.

2.4.5 La organizacion de la Profesion Contable.

La Contaduria Publica en una de las pocas profesiones que se encuentra muy bien organizada. Ello se
pude comprobar debido a que existen diferentes organismos vinculados a esta profesion, los cuales tienen
como objetivo principal incrementar en prestigio de la contaduria y garantizar la informacion financiera

generada por dichos profesionales. Tales organismos se pueden agrupar en dos categorias:

Organismos profesionales
Organismos responsables de elaborar las normas contables.

Organismos profesionales.- Representan alin grupo de personas que comparten interés comunes, tratan
de mantener la unién entre colegas y fomentan el prestigio de su profesion, en México es el Instituto
Mexicano de Contadores Publicos, esta institucion es conformada por aquellos profesionales que han
concluido sus estudios y recibieron el Titulo de Contador Publico en cualquiera de la universidades
acreditadas ante el Gobierno Federal y en algunos casos, los gobiernos estatales. Desde 1968 ha sido
responsable de la emision de normas contables. Existe otro organismo internacional es International
Federation of Accountants (IFAC), fue creada en 1977 para organizar los congresos contables y sentar los
lineamientos técnicos, éticos y educativos en el dmbito internacional con la finalidad de mejorar la
profesion contable. America Institute of Certified Public Accountants (AICPA), esta organizacién tiene
como propésito agrupar a los contadores publicos certificados de Estados Unidos. A diferencia de su
contraparte Mexicana, el AICPA aplica examenes a los candidatos a permanecer a dicho instituto
independiente de la universidad en que hayan cursado sus estudios con el propésito de que acrediten sus
conocimientos en areas como contabilidad financiera, contabilidad administrativa, auditoria, impuestos y
derecho de los negocios.

Organismos responsables de la elaboracién de normas contables.- La informacién financiera que
generan los contadores publicos debe cumplir con ciertas caracteristicas y principios contables. Para ello,
existen organismos publicos cuya tarea es emitir las normas con las cuales se debe presentar la
informacién contable para que cuente con uniformidad y estandarizacion.

Consejo Mexicano para la Investigacion y Desarrollo de Normas de Informacion Financiera (CINIF).- La
responsabilidad de este Consejo es promover la investigacion, desarrollo y difusién de las normas de

informacién financiera. Este organismo se constituyo formalmente en el afio de 2001 y se encuentra en

11
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proceso de transicion, ya que anteriormente el IMCP se avocaba a esta tarea. Dicho cambio se origino por
la complejidad y oportunidades que derivan de la globalizacién y la integracion de los mercados.

International Accounting Standards Board (IASB).- Fundado en 1973, tiene por tarea lograr la mejora y
armonizaciéon de los informes financieros, principalmente a través de las normas internacionales de
Contabilidad. Los objetivos de la IASB son formular y publicar normas de contabilidad que deben ser
observadas en todo el mundo, y mejorar las regulaciones, normas de contabilidad y procedimientos
relativos.

Financial Accounting Standards Board (FASB).- Es el responsable de la elaboracion y emision de las
normas de contabilidad financiera de los Estados Unidos. Recibe recursos de una fundacion constituida
para tal efecto, la Financial Accounting Foundation (FAF), la cual a su vez recibe recursos de diferentes

donadores que hacen aportaciones libremente.

2.5 Teoria Contable

La Contaduria Publica cumple sus objetivos de manera cientifica, por cuanto esta regulada por una
teoria especifica y la aplica metodologicamente a través de un proceso. Debe entenderse como teoria,

para efectos el conjunto de principios, reglas, criterios, postulados, normas y técnicas que rigen el

12
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conocimiento y aplicacién de cualquier rama del saber humano. “De conformidad con lo anterior la Teoria
Contable es el conjunto de principios, reglas, criterios, postulados, normas y técnicas que rigen el estudio y

el ejercicio de la Contaduria Publica.”

2.5.1 Normas de Informacién Financiera.

El Termino “Normas de Informaciéon Financiera” se utiliza en sustitucion del de “Principios de
Contabilidad Financiera”.

Normas de Informacion Financiera se refiere al conjunto de pronunciamiento normativos, conceptuales y
particulares, emitidos por el CINIF (Consejo Mexicano para la Investigacion y Desarrollo de Normas de
Informacién Financiera) o transferidos al CINIF, que regulan la informacion contenida en los estados
financieros y sus notas, en un lugar y fecha determinados, que son aceptados de manera amplia y
generalizada por los usuarios de la informacion financiera.

Las Normas de Informacion Financiera se conforman en tres grandes apartados:

v" Normas de Informacion Financiera conceptuales “Marco Conceptual”
v" Normas de Informacién Financiera particulares o “NIF particulares”

v Interpretaciones a las NIF o “INIF”

6 Elizondo Lopez, Arturo. Proceso Contable 1. Editorial Thomson. México 2003
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El marco conceptual establece conceptos fundamentales que sirven de sustento para la elaboracion de
NIF particulares.

Las NIF particulares establecen las bases especificas de valuacion, presentacion y revelacion de las
transformaciones internas y otros eventos, que afectan econémicamente la entidad, que son sujetos de

reconocimiento contable en la informacion financiera.

Las interpretaciones a las NIF tienen como objeto:

Aclarar o ampliar temas ya contemplados dentro de alguna NIF.

Proporcionar oportunamente guias sobre nuevos problemas detectados en la informacion financiera que
estén tratados especificamente en las NIF, o bien sobre aquellos problemas sobre los que se hayan

desarrollado, para que se desarrollen, tratamientos pocos satisfactorios o contradictorios.

2.5.2 Marco Conceptual.

El marco conceptual se integra de una serie de normas interrelacionadas y ordenadas en forma
secuencial, de proposiciones generales a proposiciones particulares como sigue:

v Establecimiento de los postulados béasicos del sistema de informacion contable (NIF A-2)

v Identificacion de las necesidades de los usuarios y objetivos de los estados financieros (NIF A-3)

v'  Establecimiento de las caracteristicas cualitativas de los estados financieros para cumplir con
sus objetivos (NIF A-4).

v Definicion de los elementos basicos de los estados financieros (NIF A-5)

v' Establecimiento de los criterios generales de reconocimiento y valuacion de los elementos de los
estados financieros.

v'  Establecimiento de los criterios generales de presentacion y revelacion de la informacion
financiera contenida en los estados financieros (NIF A-6)

v'  Establecimiento de las bases para la aplicacion de las normas supletorias en ausencia de NIF
particulares (NIF A-8)

2.5.3 Postulados basicos.

Los postulados basicos son fundamentos que configuran el sistema de informacion contable y rigen el
ambiente para el cual debe de operar. Por lo tanto, tienen influencia en todas las fases que comprenden
dicho sistema contable, esto es, inciden en la identificacion, analisis, interpretacién, capacitacion,
procesamiento y finalmente, en el reconocimiento contable de las transacciones, transformaciones internas
y de otros eventos, que lleva a cabo o que afectan econémicamente a una entidad.

Postulado que obliga a la captacion de la esencia econdmica en la limitacion y operacién del sistema de
informacién contable:

e Sustancia Econémica.

Postulado que identifica y delimita el ente:
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e Entidad Economica.
e Postulado que asume su continuidad:
e Negocio en marcha.
Postulados que establecen las bases para el reconocimiento contable de las transacciones,
transformaciones internas que lleva a cabo una entidad y otros eventos, que le afectan econémicamente:
e Devengacién contable.
e Asociacion de costos y gastos con ingresos.
e Valuacion.
e Dualidad econémica.

e Consistencia.

Explicacion de los postulados

Sustancia Economica. Debe prevalecer en la delimitacion y operacion del sistema de informacion
contable, asi como el reconocimiento contable de las transacciones, transformaciones internas y otros
eventos, que afectan econémicamente en una entidad.

Entidad Econ6mica. La entidad es aquella unidad identificadle que realiza actividades econ6micas,
constituida por combinaciones de recursos humanos, materiales, conducidos y administrados por un Gnico
centro de control que toma decisiones encaminadas al cumplimiento de los fines especificos para los que
fue creada; la personalidad de la entidad econémica es independiente de la de sus acciones, propietarios
0 patrocinadores.

Negocio en marcha. La entidad econdmica se presume en existencia permanente, dentro de un
horizonte de tiempo ilimitado, salvo prueba en contrario, por lo que las cifras en el sistema de informacion
contable, representan valores sistematicamente obtenidos, con base en las NIF. En tanto prevalezcan
dichas condiciones, no deben determinarse valores estimados provenientes de la disposicion o liquidacion
del conjunto de los activos netos de la entidad.

Devengacion contable. La contabilidad sobre una base de devengacion (también llamada, “contabilidad
sobre la base acumulada”, o “contabilidad sobre una base de acumulacion”) no solo capta transacciones,
transformaciones internas y eventos pasados que representaron cobros o pagos de efectivo, sino también,
obligaciones de pago en el futuro y recursos que representan efectivo a cobrar en el futuro. Las normas
particulares determinan cuando y bajo que circunstancias seran objeto de reconocimiento contable.

Periodo contable. Los efectos de las transacciones y transformaciones que lleva a cabo una entidad, asi
como de otros eventos, que le afectan econdmicamente, deben identificarse con un periodo
convencionalmente determinado, a fin de conocer en forma periddica la situacién financiera y el resultado
de las operaciones de la entidad. Por este fin se establece que un periodo contable sea equivalente a un
ciclo normal a un afio o no pueda identificarse como periodo contable el ejercicio de la entidad. El ciclo
normal de operaciones de una entidad es el tiempo comprendido entre la adquisicién de activos para su

procesamiento y la realizacién de los mismos derivada de su enajenacion.
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Asociacion de costos y gastos con ingresos. Los costos y gastos de una entidad deben identificarse con
el ingreso que generen en el mismo periodo, independientemente de la fecha que se realicen. Los
ingresos deben contarse en el periodo contable en el que se devenguen, identificando los costos y gastos
(esfuerzo acumulado)) que se incurrieron o consumieron en el proceso de generacién de dichos ingresos.

Valuacion. Los efectos financieros derivados de las transacciones, transformaciones internas y otros
eventos, que efectlen econdmicamente a la entidad, deben cuantificarse en términos monetarios,
atendiendo a los atributos del elemento a ser valuado, con el fin de captar el valor econdmico mas objetivo
de los activos netos. La unidad monetaria es el comun denominador de la actividad econdmica y
constituye una base adécuela para la cuantificacion y analisis de las efectos derivados de las operaciones
de una entidad.

En un reconocimiento econdmico inicial, el valor econémico méas objetivo es el valor original del
intercambio al momento en que se devengan los efectos econémicos de las transacciones,
transformaciones internas y otros eventos, 0 una estimacion razonable que se haga de este.

Dualidad Econémica. La estructura financiera de una entidad econdmica estd constituida por los
recursos de los que dispone para el alcance de sus fines y por las fuentes para obtener dichos recursos,
ya sean propias o0 ajenas.

Consistencia. Ante la existencia de operaciones similares en una entidad, debe corresponder un mismo
tratamiento contable, el cual debe permanecer a través del tiempo, en tanto no cambie la esencia

econdmica de las operaciones.

2.5.4 Juicio Profesional.

El juicio profesional se refiere al empleo de los conocimientos técnicos y experiencia necesarios para
seleccionar posibles cursos de accién en la aplicacién de las NIF, dentro del contexto de la sustancia
econdmica de la operacién a ser reconocida.

El juicio profesional debe ejercerse con un criterio o enfoque prudencial, el cual consiste, en seleccionar
la opcién mas conservadora, procurando en todo momento que la decision se tome sobre las bases
equitativas para los usuarios de la informacién financiera. Con objeto de preservar la utlidad de la
informacion financiera, esta debe contener explicaciones sobra la forma en que se ha aplicado el criterio
prudencial, con el propdsito de permitir al usuario general formarse un juicio adecuado sobre los hechos y
circunstancias que envuelven a la operacion sujeta de reconocimiento.

2.5.5 Postulados de Etica profesional.

La Contaduria Publica atreves del IMCP, considerd la convivencia de expedir un Codigo de Etica
Profesional integrado por postulados y normas de actuacion, con el objeto de ofrecer mayores garantias
de solvencia moral a los usuarios de sus servicios.

Dichos postulados, que representan principios de ética aplicables a todas las actividades de nuestra

disciplina son:
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Aplicacién universal del cédigo de ética. El cddigo se aplica por igual a todo profesional de la Contaduria,
independientemente de:

La especialidad que ejerza.

Su caracter independiente o dependiente respecto de los usuarios de sus servicios.

Que ejerza otra profesion.

Independencia de criterio. Al expresar cualquier juicio, debe hacerlo con un criterio libre e imparcial.

Calidad Profesional. El trabajo debe ostentar una calidad minima y ser realizado con la intencion,
cuidado y diligencia de una persona responsable.

Preparacion y capacidad del profesional. Para prestar sus servicios, debe contar con entrenamiento
técnico y capacidad profesional.

Responsabilidad Personal. Cuando realice personalmente un trabajo o este se realice bajo su direccion,
la responsabilidad es suya y por lo mismo, intransferible.

Secreto profesional. Se prohibe revelar hechos o circunstancias sobre los que tenga conocimiento en el
ejercicio de la profesion, salvo cuando lo autoricen los interesados.

Rechazar servicios que no cumplan con la moral. Se viola el honor y dignidad profesionales cuando se
intervienen en asuntos ilicitos o inmorales.

Lealtad hacia el patrocinador de los servicios. No se debe perjudicar a quien haya contratado de
servicios profesionales.

Retribucién econémica. Cuando se pacta la compensacién, se debe tener presente que la retribucion por
los servicios no constituye el Gnico objetivo del ejercicio de la profesion.

Respeto a los colegas y a la profesién. Se enaltece la dignidad de la profesién cuando se actda con
espiritu de grupo, con respeto a las personas que se traten en el ejercicio profesional.

Dignificacion de la imagen profesional. La calidad profesional personal, asi como la promocién
institucional, otorgan a la profesién una imagen positiva ante la sociedad.

Difusiéon y ensefianza de conocimientos técnicos. La transmisién de los conocimientos profesionales
debe tener como objetivos sostener las normas de conducta propias de la profesion y contribuir al

desarrollo y difusion de la misma.

2.5.6 Normas de actuacion profesional.

Los postulados sefialados se aplican concretamente a través de las normas generales de actuacién
profesional, las cuales se encuentran contenidas en el propio Cddigo de Etica Profesional de los
contadores publicos mexicanos.

Normas generales.

Del Contador Publico como profesional independiente.

Del Contador Publico en los secretos publicos y privados.

Del Contador Publico en la docencia.

Sanciones.
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2.6 La Informacién Financiera.

La NIF A-1 nos sefiala que la informacion financiera que emana de la contabilidad, es informacion
cuantitativa, expresada en unidades monetarias y descriptiva, que muestra la posicion y desempefio

financiero de una entidad, cuyo esencial es el de ser (til al usuario general en la toma de sus decisiones.

2.6.1 cCaracteristicas de la Informacion Financiera.

Las principales caracteristicas de la Informacion Financiera son la utilidad, la confiabilidad y la
provisionalidad.

Utilidad. La Utilidad es la caracteristica de la Informacién Financiera en virtud de la cual esta se adecua
al propdsito del usuario.

Significativo. Capaz de representar mediante simbolos (palabras y cifras) a la entidad econdmica y su
evolucion, su estado en el tiempo y sus resultados de operacién.

Relevante. Selecciona los elementos informativos para optimizar la comunicacién que emite.

Veraz. Es objetivo en la representacion financiera de la entidad.

Comparable. Permite que la informacién sobre la entidad pueda confrontarse en los diferentes puntos
del tiempo y con la de otras entidades.

Confiabilidad. La confiabilidad es la caracteristica de la informacién financiera en virtud de la cual es

aceptada u utilizada por el usuario para tomar decisiones.

Se considera que la informacién es confiable, cuando cumple con los siguientes requisitos:

Estabilidad. Consistencia en la observancia de los elementos de la Teoria contable, para asegurar una
informacion obtenida bajo las mismas bases.

Objetividad. Apego a los elementos de la Teoria Contable, eliminando cualquier distorsién de tipo
personal.

Verificabilidad. Posibilidad que la aplicaciéon repetitiva de un criterio o procedimiento para obtener
informacion, genere resultados.

Provisionalidad. La provisionalidad es la caracteristica de la informacién financiera en virtud de la cual

esta no presenta hechos totalmente consumados.

La necesidad de tomar decisiones obliga a efectuar cortes en la vida de la entidad econdémica para

presentar su situacion financiera y resultados, aunque estos no sean definitivos.

En realidad, la situacién financiera y los resultados finales de la entidad se conocen cuando esta

concluye su vida operativa.

Por este motivo puede afirmarse que la caracteristica de la provisionalidad limita la precisién de la

informacion.
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2.6.2 LaEntidad econémica.

Tradicionalmente, la unidad econdémica que a través de la celebracion de las operaciones o
transacciones genera informacion financiera ha sido denominada empresa, compafiia, mas recientemente,

organizacion y cuando se trata de empresas con fines de lucro se les llama negocio.

Concepto.

Unidad identificable que utiliza recursos materiales y humanos debidamente coordinados por una
autoridad decisoria con el fin de obtener objetivos y solo los primeros constituyen materia de objetivo de

Finanzas.

Clasificacion.

En funcién de su régimen legal:

Entidades Fisicas. Son aquellas entidades representadas por una sola persona.

Entidades Morales. Son aquellas entidades representadas por un conjunto o grupo de personas fisicas.
En funcién de su objetivo:

Entidades lucrativas. Persiguen como objetivo primordial la obtencion de utilidades.

Entidades no lucrativas. Son aquellas que resiguen un objetivo de caracter social.

En funcién de la propiedad del patrimonio:

Entidades publicas. Son aquellas cuyo patrimonio es aportado por el Estado.

Entidades privadas. Son aquellas cuyo patrimonio es aportado por particulares.

Entidades mixtas. Son aquellas cuyo patrimonio es aportado tanto por el estado como por particulares.

Recursos.

Las entidades requieren de recursos para el desempefio de su cometido. En sentido de recursos son el
conjunto de bienes y derechos con que cuenta una entidad econémica para alcanzar sus objetivos.

Bienes:

Dinero en efectivo

Depdsitos Bancarios

Inversiones en valores

Mercancias.

Mobiliario y equipo de oficina.

Equipo de reparto.

Edificios.

Terrenos

Instalaciones.

Derechos:

Derecho a cobrar créditos otorgados
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Derecho a cobrar documentos aceptados a cargo de otras entidades.
Derecho a recuperar préstamos concedidos.
Derecho a recibir servicios pagados anticipadamente.

Fuentes de los recursos.

Los recursos deben tener necesariamente cualquiera de los dos origenes siguientes: por medio de
crédito o préstamos concedidos por personas ajenas a la entidad econdémica, o bien se obtuvieron

mediante la aportacion patrimonial de los miembros de esta.

Las obligaciones que pueden contraer las entidades econdmicas para allegarse a recursos pueden ser:
Créditos otorgados por proveedores de mercancias o servicios.
Créditos amparados por documentos obtenidos para la adquisicion de mobiliario y equipo de oficina.

Préstamo concedido por un banco para construir diversas instalaciones.

2.6.3 Transacciones Financieras.

Es todo movimiento de recursos materiales que la entidad econdmica efectlia para obtener su objetivo.
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Transacciones que afecta el patrimonio de la entidad. Son aquellas operaciones que incrementan o
disminuyen el patrimonio a través de la obtencion de un utilidad o una perdida.
Transacciones que no afectan al patrimonio de la entidad. Son aquellas operaciones que solo implican

movimientos de recursos y obligaciones, sin que el patrimonio de la entidad se vea afectado.

2.6.4 Estados Financieros.

La informacién financiera no se comunica verbalmente ni mucho menos constituye un elemento
abstracto antes bien, representa algo muy concreto y debe quedar consignado por escrito.
El instrumento que sirve de vehiculo a la informacion sobre obtencion y aplicacion de recursos

materiales son los Estados Financieros.

Concepto.

“Los Estados Financieros son la manifestacion fundamental de la informacion financiera: son la
representacion estructurada de la situacion y desarrollo financiero de una entidad a una fecha determinada

o por un periodo definido. Su propdsito general es promover informaciéon de una entidad acerca de su
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posicién financiera, del resultado de sus operaciones y los cambios en su capital contable o patrimonio

contable y en sus recursos o fuentes, que son Utiles al usuario general en el proceso de la toma de sus
decisiones econémicas.”

Limitaciones.

Capacidad de la administracion.

Ubicacion fisica de la entidad, aspecto de fuentes de abastecimiento.
Eficiencia de los transportes.

Condiciones de mercado.

Condiciones de la ramo industrial.

Régimen fiscal.

7 Consejo Mexicano para la Investigacion y Desarrollo de las Normas de Informacion Financiera CINIF. Normas de Informacion
Financiera 2006. IMCP México 2006.
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Usuarios.

Son aquellas personas fisicas 0o morales interesadas en la marcha financiera de las entidades
econdmicas. La informacidn financiera es en si, una herramienta esencial para la toma de decisiones por
parte del usuario general y se clasifica en:

Usuarios internos.

Propietarios

Funcionarios

Trabajadores

Usuarios Externos.

Acreedores.

El Estado.

Inversionistas.

Contenido.

Los Estados Financieros deben contener lo siguiente:

Encabezado. Se indica el nombre de la empresa o nombre del propietario, se indica los estados
financieros al que se refiere y la fecha de su formulacion

Cuerpo. Se escribe el nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que forman las estados
financieros.

Pie. Deben de ir las firmas del contador que lo realizo y autorizo, asi como del propietario del negocio, y
las notas a los estados financieros.

Requisitos.

Existen requisitos minimos que deben tomarse en cuenta para la elaboracién de los estados financieros,
dentro de los cuales destacan los siguientes:

El 1éxico que se emplee, asi como la forma de presentacién deberd ser la mas sencillo posible, de tal
manera que sean comprensibles, aun para aquellas personas que no estén familiarizada con la técnica
contable.

Simplificar las cifras a su expresién mas significativa: unidades, decenas, centenas, millares, etc. Con el
objeto de facilitar la lectura, comprensién y significado de su contenido.

Realizar comparaciones, ya sea mensual, trimestral, semestral o anual, en cada uno de sus rubros, para
facilitar la funcién de direccion.

La forma de presentacion debera hacerse de acuerdo con las caracteristicas e intereses particulares de
cada entidad.

Elaborarse oportunamente conforme a los fechas de formulacién previamente establecidas.

La distribucion de ejemplares se realizara segun instrucciones de la direccion.
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Estados Financieros Basicos.

Los Estados financieros béasicos que responden a las necesidades comunes del usuario general y a los
objetivos de los estados financieros, son:

Balance General.- También llamado estado de situacion financiera, que muestra la situacion financiera
a una fecha determinada. Se compone de tres capitulos: (todo lo que una empresa tiene, mas lo que le
deben). Pasivo (todo lo que la empresa debe). Y el capital es la diferencia entre el (activo y el pasivo). Y
es representada y conocida como forma de cuenta, que muestra el Activo del lado izquierdo y el Pasivo y
el Capital en lado derecho.

Estado de Resultados.- Para entidades lucrativas o en su caso, estado de actividades, para entidades
con propositos no lucrativos, que muestra la informacion relativa al resultado de operaciones en el periodo

y por ende muestra los ingresos, egresos u utilidades realizadas en un periodo determinado.

Su estructura tradicional es como sigue:

-wentas netas
-H_osto de mercancia wendida

=Lhilickad bruta

-3astos de administracidn
-Gastos de wenta

-Gastos Financieros

=Uilidad de operacian
+Hiros productos
-Clros gastos

= Hilickad neta

El estado de variaciones en el capital contable.- En el caso de entidades lucrativas, que muestra los
cambios en la inversién de los accionistas.

El estado de flujo de efectivo o0 en su caso el estado de cambios en la situacién financiera.- Que indica
informacién acerca de los cambios en los recursos y las fuentes de financiamiento de la entidad en el

periodo, calificados por actividades de operacion, de inversién y de financiamiento.

Estados financieros Secundarios.

Son aquellos que analizan un renglon determinado de un estado financiero basico.

Auxilian a los estados financieros béasicos en la informacién que nos muestran. Son necesarios para
complementar la informacion, con esto podemos tener un juicio mas amplio de la situacién financiera de la
empresa, entre otros tenemos al estado de costos de produccion, que presenta al conjunto de costos de

produccién de lo vendido.
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3

Analisis al rubro de Cuentas por Cobrar.

La informacion financiera se origina en la contabilidad, que viéndola en una forma simple es el registro,
clasificacion y concentracion de las operaciones diarias de una empresa y culmina al final del ejercicio en
los Estados Financieros, por lo tanto existen: la contabilidad financiera y la contabilidad administrativa.

De hecho, la contabilidad financiera es una sintesis ordenada de la contabilidad administrativa, la que
proporciona informacion parcial para el diario desenvolvimiento de las operaciones de la empresa.

La contabilidad financiera generalmente es periddica y la contabilidad administrativa puede considerarse
de flujo continuo.

El andlisis consiste en la extraccion de las partes de un todo, con el objeto de estudiarlas y examinarlas

por separado, para ver, por ejemplo las relaciones entre las mismas.

3.1 Anadlisis de Estados Financieros.

“Los Estados Financieros son los documentos que concentran al registro de las operaciones de la

empresa en forma ordena resumida cuantificada, confiable y accesible, con el objetivo de que sean
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"8 Por medio de los

utilizados en el conocimiento y andlisis de la empresa para la toma de decisiones.
estados financieros se llega al conocimiento financiero profundo de lo que es una organizacion o un ente

econdmico y de las caracteristicas que el propio posee.

3.1.1 Objetivo de andlisis Financiero.

Las decisiones de un negocio tales como comprar o vender, dar a crédito o no, depende de eventos
futuros. Los Estados Financieros son registros de transacciones pasadas, y los usuarios externos las
estudian como evidencia del funcionamiento de una empresa en el pasado, lo cual puede ser Util para

predecir su comportamiento futuro.

3.1.2 Balance General.

“El Balance General es el instrumento contable mediante el cual se presenta la informacion de el efecto

»9

acumulado de las operaciones efectuadas en el pasado.” (llustracion 1.)

8 Dr. Luis Haime Levi. Planeacion Financiera en la empresa moderna: El manejo estratégico de las finanzas para lograr el excito
empresarial. Ediciones Fiscales ISEF. México 2002.

9 Ochoa Setxer, Guadalupe. Administracion Financiera. Mc Graw Hill. Mexico 2002.
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Es analizado por los usuarios interesados y estd compuesto por:
Activo.

Pasivo.

Capital.

Los activos son todos aquellos recursos econdmicos que posee la empresa, registrados y medidos de
acuerdo con las Normas de Informacion Financieral

Los activos se dividen en circulantes y no circulantes.

Las principales caracteristicas de los activos no circulantes son:

Disponibilidad e intencién de convertirse en efectivo antes de un afio o dentro del ciclo normal de
operaciones.

Estar destinado para su uso o adquisicion de otros activos circulantes, pagar deudas de corto plazo o

cubrir gastos de costos incurridos durante las operaciones normales de un periodo.
Los mas importantes rubros son:

Efectivo.

Inversiones temporales.
Documentos por Cobrar.
Clientes.

Ingresos acumulados por cobrar.
Inventarios.

Deudores diversos.

Gastos pagados por adelantado.

Se sobreentiende que todo lo que no aparece reportado como activo circulante es de largo plazo, es
decir; no circulante.

Algunos componentes de activos no circulantes son:

Acciones de capital y obligaciones de otras compaiiias.

Activos que no seran utilizados para realizar las operaciones normales de la compainiia.

Prestamos a subsidiarias o filiales.

Seguros de vida de los funcionarios a favor de la empresa.

Edificios, Terrenos y propiedades asi como planta y equipo que no estan directamente relacionados con
las operaciones normales de la empresa.

Fondos no destinados al pago de la deuda circulante.
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Los activos fijos son las propiedades tangibles que se usaron durante mas de un afio en la produccion y
distribucién de bienes y servicios relativos a giro normal de la empresa y que no son facilmente

convertibles en efectivo.

Los activos fijjos mas importantes son:

Terrenos

Edificios

Maquinaria y equipo.
Recursos naturales.

Bienes de arrendamiento financiero.

Los intangibles son todos aquellos activos cuyo valor reside en los derechos que su posesion confiere al

propietario y que no representa una reclamacion contra un individuo o negocio.

Los pasivos son todas aquellas deudas, compromisos u obligaciones provenientes de transacciones o
eventos pasados, cuyo objetivo es financiar los bienes que constituyen el activo.

Las partidas mas importantes de este rubro son:

Proveedores.

Documentos por pagar.

Papel comercial.
Aceptaciones bancarias.
Dividendos por pagar.

Sobre giro bancario.
Impuestos por pagar.

Gastos acumulados por pagar.

Ingresos cobrados por adelantado.

El pasivo a largo plazo (no circulante) es un compromiso que normalmente tiene una fecha de
liguidacién con un plazo mayor de un afio o al ciclo normal de operaciones a partir del Estado de Situacion

Financiera. Algunas de las partidas que integran esta categoria son:
Prestamos con garantia hipotecaria.

Obligaciones a largo plazo.
Créditos Diferidos.
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El Capital Contable de una empresa es la parte que queda de las activos después de restar el total de

pasivos. Sus rubros mas importantes son:

o Capital Contribuido.

o Capital, constituido por las acciones comunes y las preferentes.
o Aportaciones para futuros aumentos de capital.

o Capital pagado en exceso.

o Donaciones.

Las notas al Estado de Situacién Financiera suelen contener informacion relativa a:

o Contingencias.
o Valuaciones y politicas contables.
o Situaciones contractuales.

o Aclaraciones posteriores a la fecha del balance general.

Caracteristicas del Activo Circulante.

La disponibilidad e intencion de convertirse en efectivo dentro de un afio o dentro del ciclo normal de
operaciones.

Para uso o adquisicion de otros activos circulantes, para pagar deudas de corto plazo y, en general, para
cubrir todos los gatos y costos incurridos en las operaciones normales de la empresa durante un periodo.
Las partidas del activo circulante se presentan en el Estado de Situacion Financiera de acuerdo con su
liquidez, esto es, con el orden en que seran convertidas en efectivo.

Las partidas del activo que no se espera que este disponibles para el pago de la deuda circulante dentro
de un ciclo normal de operaciones o de un afio deben ser excluidas del activo circulante, asi como aquella
parte del efectivo que este restringida, que se pretenda emplear para fines ajenos a los operaciones
circulantes, que se destine a la adquisicién o construccion de activo no circulante, o que se separe para
usarse en la liquidacién de deudas de largo plazo.

Efectivo.- Las exigencias en efectivo estan constituidas, segun el IMCP, por el total de moneda de curso
legal y sus equivalentes, depédsitos a la vista, cuentas bancarias de cheques, giros bancarios y
telegraficos, cheques de los clientes, monedas de oro, monedas extranjeras, etc, todas propiedad de la
empresa.

Inversiones temporales.- Representan la inversién de las existencias en efectivo que temporalmente
no se necesitan para las operaciones normales del negocio. Ejemplos: cetes, Papel comercial,
Aceptaciones bancarias.

Para efectos de analisis, se les considera equivalentes al efectivo. Sus caracteristicas principales son las
siguientes:

Disponibilidad: Representan una inversion de efectivo a corto plazo, con la idea de que seran

realizadas cuando dicho efectivo sea necesario para las operaciones normales para emergencias.
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Negociabilidad. Deben ser facilmente negociables a un precio aproximadamente definido.

Documentos por cobrar.- Son una promesa incondicional por escrito que una persona firma para
comprometerse con otra a pagar, a la vista o en tiempo determinado, una cierta cantidad de dinero a la
orden o al portador. Los documentos pueden o no incluir la cantidad de intereses en su valor nominal.

Los documentos por cobrar frecuentemente se denominan cuentas por pagar documentas; la diferencia
entre ellos radica en que los primeros estan documentos y amparados por una firmay su periodo de cobro
es el mas largo.

La condicién esencial de cualquier documento para poder formar parte del activo circulante es su
periodo de vencimiento, que deberd ser igual o menor a un afio, o0 menor o igual al ciclo normal de
operaciones de la compaifiia.

Una caracteristica de todo documento por cobrar, y que le da mayor fuerza ante los tribunales, es que
esta firmado por el deudor.

Clientes.- Las cuentas por cobrar a clientes representan los derechos de las empresas frente a los
clientes por concepto de venta de mercancias o servicios prestados en el curso normal de las operaciones
de un negocio.

La Unica diferencia entre documentos por cobrar y las cuentas por cobrar es que en el primer caso existe
un documento firmado que ampara la transaccion, pero ambas cuentas representan ventas a crédito a
clientes.

La condicion esencial de todo cuenta por cobrar a clientes, al igual que la de cualquier activo circulante,
es su periodo de vencimiento. Deberan ser cobrados en un afio o dentro del ciclo normal de operaciones 'y
deberan se registradas en el activo circulante del estados de situacion financiera, al valor en libros de cada
una.

Ingresos acumulados por cobrar.- Son ingresos ganados o realizados en el periodo contable en curso
y que no se han cobrado. Los ingresos por cobrar acumulados habitualmente aparecen como “otros
activos circulantes”. Algunos ejemplos de las partidas de ingresos acumulados son: las rentas por cobrar,
intereses acumulados por cobrar, etc.

Inventarios.- En una empresa manufacturera, la partida de inventarios incluye las existencias de
materias primas, de las que estan en proceso de produccion para su venta, de los productos determinados
en almacén, de los que estan en consignaciéon fuera de él y de toda mercancia que este en transito,
siempre y cuando el titulo de propiedad corresponda a la empresa.

Gastos pagados por adelantado.- Son pagos por adelantado de bienes y servicios que se van a
consumir dentro del ciclo normal de operaciones del afio. Constituyen un activo circulante no porque se
puedan convertir rapidamente en efectivo, sino porgue si no se pagan por adelantado, requeriran el uso de
algun activo circulante durante el periodo de operaciones.

Deudores diversos.- En esta seccién se incluyen todas las cuentas por normal de la empresa. Las
actividades propias del giro normal de la empresa son aquellas que se tienen que realizar para cumplir el

objetivo por la cual fue creada: compra-ventas de mercancias, prestacion de servicios, compra-
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manufacturera, ventas de mercancias etc. Se incluye ventas acredito de activos fijos, prestamos a

empleados, rentas por cobrar, interés por cobrar, etc.

Caracteristicas principales del Pasivo a corto plazo.

Representa toda obligacion que normalmente requeriria, dentro del periodo en curso, el uso de algin
activo circulante o la creacidn de otro pasivo circulante.

Proveedores.- Bajo este renglon deberan incluirse Unicamente aquellas cantidades que se adeuden a
los proveedores por concepto de mercancias o materias primas compradas a crédito y que se relacionan
con la operacion norma o giro de las actividades de la empresa.

Documentos por pagar.- La diferencia entre una cuenta y un documento por pagar estd en que este es
una promesa hecha por escrito y firmada por el girador para pagar cierta cantidad de dinero a la vista o en

una fecha futura determinada.
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3.1.3 Interpretacion de Estados Financieros.

“Por interpretacion debemos entender la apreciacién relativa de conceptos y cifras del contenido de los
estados financieros, basado en el analisis y la comparacion.”"°

Las técnicas necesarias para interpretar estados financieros son el andlisis y la comparacion.

Analisis es la técnica primaria aplicable para entender y comprender lo que dicen o tratan de decir los
estados financieros.

Comparacion es la técnica secundaria que aplica el analista para comprender el significado del

contenido de los estados financieros y poder emitir juicios personales.

Objetivo de lainterpretacion de Estados Financieros.

Para conocer la verdadera situacion financiera y econémica de la empresa.
Descubrir enfermedades en las empresas.
Tomar decisiones acertadas para optimizar utilidades y servicios.

Proporcionar informacion clara, sencilla y accesible.

10 Perdomo Moreno, Abraham. Analisis e interpretacion de Estados Financieros. Editorial Thomson .México 2002.

32




ANALISIS AL RUBRO DE CUENTAS POR COBRAR

3.2

Analisis Financiero.

“El andlisis e interpretacion de los estados financieros consiste en la aplicacion de técnicas y métodos

gue tienen como objetivo proporcionar elementos de juicio suficiente para interpretar la situacion

financiera de la empresa.

»11

Para interpretar en forma acertada las cifras contenidas en los estados financieros, utilizaremos cuatro

métodos de analisis mas importantes:

>
>
>
>

Método de Porcientos integrales.

Razones financieras.
Punto de Equilibrio.
Flujo de efectivo.

El conocimiento de estos métodos de andlisis ayuda a interpretar mejor los estados financieros, lo

cual hace posible obtener conclusiones sobre resultados y, en un memento dado a tomar medidas

correctivas necesarias.

" Ortega, Alfonso. Introduccion a las Finanzas. Primera Edicion. Mc Graw Hill. México 2002.
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3.2.1 Método de porcientos integrales.

Consisten expresar las cifras de un estado financiero. Un balance en porcientos integrales indica la
proporcion en la que se encuentran invertidos en cada tipo o clase de activo de los recursos totales de una
empresa, asi como la proporcidn en que estan financiados por los acreedores o por los accionistas de la

misma.

3.2.2 Método de Razones Financieras.

Las razones financieras constituyen un método para conocer hechos relevantes acerca de las
operaciones y la situacién financiera de la empresa. Para que el método se eficaz, las razones financieras
deben ser evaluadas conjuntamente y no en forma individual.

Las principales razones financieras de clasifican en:

Liquidez

Endeudamiento

Eficiencia y operacién

Rentabilidad

Razones de liquidez.

Los indices que se obtienen de estas razones miden la capacidad de la empresa para cubrir sus
obligaciones de corto plazo, es decir, aquellas con vencimiento menores a un afo.
indice de liquidez

El indice de liquidez se determina de acuerdo con la siguiente férmula:

o | Activo Circulante
Ligquidez =

| Pasivo Circulante
Prueba de &cido
Esta es una razén mas rigurosa que la anterior, dado que elimina los inventarios de los activos de pronta

recuperacion, en virtud de que se requiere de un tiempo mayor para poder convertirlos en efectivo.

| Activo Circulante - Inventarios
Prueba de acido =

| Pasivo Circulante
Capital de trabajo
Otra manera de medir la capacidad de pago de una empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo
es mediante la determinacién de su capital de trabajo neto, el cual se obtiene mediante la siguiente

formula:

Prueba de trabajo neto = Activo Circulante — Pasivo circulante
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Un capital de trabajo neto negativo significa que la empresa no cuenta con recursos suficientes para
cubrir necesidades (caja minima, financiamiento a clientes y existencias en almacén), lo que, de no

solucionarse en el corto plazo podria ocasionar su insolvencia.

Razones de endeudamiento.
Miden la fuerza y estabilidad financiera de una entidad, asi como la probabilidad en torno a su capacidad
para hacer frente a improvistos y mantener su solvencia en condiciones desfavorables.

| Pasivo total
Endeudamiento =

| Activo total

3.2.3

) Capital contable
Endeudamiento =

Activo total

Razones de eficiencia y operacion.

Las razones que conforman este grupo tienen como objetivo medir el aprovechamiento que de sus
activos hace la empresa. Y las principales son:

Rotacién de activo total

Rotacion de inventarios

Rotacion de cuentas por cobrar

Rotacion de proveedores

Ciclo financiero

Rotacion de activo total.

Este indice refleja la eficiencia con la que estan siendo utilizados los activos de la empresa para generar
ventas, asi como las ventas que genera cada peso que se encuentra invertido en el activo. Es una razén
gue es necesario maximizar, debido a que una mayor rotaciébn del activo significa un mejor
aprovechamiento del mismo.

Se calcula mediante la siguiente férmula:

) ) | Ventas netas
Rotacién del activo total =

Activo total

Rotacion de inventarios.

Este indice refleja la diferencia con la que en promedio el inventario entra y sale de la empresa, se

calcula mediante la siguiente formula:
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. . ) Costo de ventas
Rotacién de inventarios =

Inventario promedio

360
Dias en inventario =

Rotacién de inventarios

Cabe sefialar que la rotacién se puede determinar para cada uno de los diferentes tipos de inventario:
materia prima, produccion en proceso y produccién terminada.

Mide el nimero de dias que hacen falta para vender el promedio de inventarios en un gjercicio dado.

En la medida en que la empresa minimice el nimero de dias que mantiene inventarios, sin que con ello
genere un retraso en su produccién y entrega oportuna a sus clientes, se considera que el nivel de

inventarios que mantiene es el mas adecuado.

Rotacién de cuentas por cobrar.
Esta razon indica el nUmero de veces que, en promedio, la empresa ha renovado las cuentas por cobrar,

es decir, las veces que se han generado y cobrado a lo largo del ejercicio. Su formula es la siguiente:

_ | Ventas
Rotacién de Cuentas por Cobrar =

Promedio de cuentas por cobrar.

| 360

Dias de cuentas por cobrar = —
| Rotacion de cuentas por cobrar.

Si la rotacion de cuentas por cobrar es baja en comparacion con lo establecido en las politicas de crédito
de la empresa y sin que deje de cumplir en forma oportuna con sus pagos, lo cual puede ocasionar
problemas de liquidez. Si este es el caso, serd necesario que se lleve a cabo una revision mas cuidadosa
de los clientes a quienes se otorga crédito, con el fin e evitar esta situacion, reducir el plazo que

normalmente se les otorga y supervisar mas estrechamente la cobranza.

Rotacién de proveedores.

El resultado que se obtiene con la rotacién de proveedores indica el nimero de veces que la empresa

liguida sus cuentas por concepto de compra de materia prima e insumos.

_ | Costo de ventas
Rotacién de proveedores =

| Promedio de proveedores

Dias de proveedores = | 360
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Rotacién de proveedores

En la medida de lo posible se debe aprovechar el plazo maximo de puedan otorgar los proveedores sin
gue esto represente una carga financiera para la empresa y sin que deje de cumplir en forma oportuna con

Ssus pagos.

Ciclo financiero.

El ciclo financiero de una empresa comprende la adquisicion de materias primas , el pago de
proveedores, la transformacion de materias primas en productos terminados, la realizacién de su venta
para reiniciar el ciclo nuevamente. Es decir, es el lapso que tarda en realizar su operacion normal:
produccion, venta y recuperacion.

Se determina con la siguiente férmula:

Rotacién de cuentas por cobrar
+ Rotacion del inventario

- Rotacién de proveedores

= Ciclo financiero

Naturalmente, mientras menor sea el numero de dias necesarios para complementar el ciclo
financiero, la empresa lograra un mejor aprovechamiento de sus recursos.
llustracién 2: Ciclo financiero

EFECTIWD

CUEMTAS POR PAGO &
COBRAR Mumero PROVEEDORES
cle
Dias

PRODUCTO
:I TERMINADD

El proceso de administracion del ciclo financiero trata de reducir al maximo posible la inversién de
cuentas por cobrar e inventarios, sin que ello implique la perdida de ventas por no ofrecer financiamiento o

no contar con existencias (materias primas o productos terminados).
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Asimismo, se trata de aprovechar al maximo los plazos concedidos voluntariamente por os proveedores,
sin llegar al extremo de incurrir en mora, lo cual puede ocasionar que estos ofrezcan los mejores precios,
gue dejen de considerar la empresa como cliente confiable o que surtan con retraso los requerimientos de
compra de la empresa.

3.2.4 Método de Punto de Equilibrio.

El estudio analitico de la utilidad maxima de una empresa se facilita por el procedimiento grafico
conocido como grafica de punto de equilibrio operativo o econdmico. En dicho punto, los ingresos
producidos por las ventas son iguales a los costos totales de estas; por tanto, hasta ese punto la empresa
no tiene utilidad ni perdida. Se lograran ganancias a ,medida que la cuantia de las ventas sea mayor que
la cifra sefialada por el punto de equilibrio econémico, y se sufriran perdidas mientras la suma de las
ventas sea menor que la cantidad a la cual se refiere el punto de equilibrio econémico, puesto que su
importe no alcanza a cubrir los costos totales. Graficamente este punto se localiza en la interseccion de la
linea de las ventas con la linea de los costos.

En dichas graficas todo punto que represente a las ventas y figure abajo del punto de equilibrio

econémico, muestra que la empresa pierde en sus actividades de operacion; por lo contrario, si dicho
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punto se encuentra arriba del punto de equilibrio econdmico, existe utilidad operativa, la cual aumenta a

medida que el punto de ventas se aleje del punto de equilibrio.

3.2.5 Metido de flujo de efectivo.

El flujo de efectivo es un estado financiero proyectado de entradas de salidas de efectivo en un periodo
determinado. Se realiza con el fin de conocer la cantidad de efectivo que requiere el negocio para operar
durante dicho periodo (semana, mes, trimestre, semestre, afio).

Un problema frecuente en las pequefias empresas es la falta de liquidez para cubrir necesidades
inmediatas, por lo que, a menudo, se recurre a particulares con el fin de solicitar préstamos a corto plazo y
de muy alto costo. Una forma sencilla de planear y controlar a corto y mediano plazo las necesidades de

recursos, consiste en calcular el flujo de efectivo de un negocio.

3.3 Anélisis de actividades operativas a corto plazo.

“Es el anadlisis que de las decisiones que tiene que ver en los activos circulantes y los pasivos
circulantes, cuyos efectos se reflejan en la empresa en el lapso en un afio.”*? El termino capital de trabajo

12 Rosss, Werterfield, Jaffe. Finanzas Corporativas. Mc Graw Hill. México 2005.
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neto se asocia con la toma de decisiones financieras a corto plazo. El capital neto de trabajo es la
diferencia que existe entre los activos circulantes y los pasivos circulantes.

Los activos circulantes son el efectivo y otros activos que se espera seran convertidos en dinero en un
afio. En el Estado de Situacion Financiera, los activos circulantes se ordenan de menor a mayor liquidez o
sea la facilidad con la cual pueden ser convertidos en efectivo a un precio justo y el tiempo que lleva
hacerlo.

De manera semejante a su inversion en activos circulantes, las empresas utilizan diversas clases de
deuda a corto plazo, a las que se conoce como pasivos circulantes. Los pasivos circulantes son
obligaciones que exigen su pago en efectivo a menos de un afio o de un ciclo de operacion.

Las actividades que generan patrones de flujos de entrada y salida de efectivo y se emplean

normalmente en una empresa son:

Compra de Materias Primas
Pago en efectivo de las compras.
Produccién del producto.

Venta del producto.

NN NN

Cobranza.

El ciclo operativo es el intervalo de tiempo entre la llegada de las existencias al inventario y la fecha
en que entra el dinero de las cuentas por cobrar. El ciclo de flujo de efectivo comienza con el pago en
efectivo de los materiales y termina con la recepcién del dinero de las cuentas por cobrar.

La linea temporal del flujo de efectivo se compone del ciclo operativo y del ciclo del flujo de efectivo.
La distancia que existe entre las entradas y las salidas del flujo de efectivo es la que sugiere la
necesidad de tomar decisiones sobre financiamiento a corto plazo.

La longitud del ciclo operativo es igual a la suma de las duraciones de los periodos de inventario y de
las cuentas por cobrar. El periodo del inventario es el tiempo necesario para pedir materiales, producir
un producto y venderlo. El periodo de cuentas por cobrar es el tiempo necesario para efectuar la
cobranza del dinero d las ventas. El Ciclo del Flujo de efectivo es el tiempo que transcurre entre el
desembolso del dinero y el cobro del efectivo. Puede pensarse en el ciclo del flujo defectivo como en el
ciclo operativo menos el periodo de las cuentas por pagar. El periodo de cuentas por pagar es la
cantidad de tiempo que la empresa puede retrasar el pago de compra de diversos recursos, tales como
salarios y materias primas. En practica, el periodo de inventario, el periodo de cuentas por cobrar y el
periodo de cuentas por pagar se miden mediante dias inventario, dias cuentas por cobrar y dias

cuentas por pagar.
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Compra de Bienes terminacios Recepcion
Materias Primas Yendidos de efectivo
Colocacion de Liegada de
pedicdo existencias
Periodo de inventario Periodo de cuentas por cobrar
Tiempo
Petiodo de cuentas
< por pagsr
—
Ly empresa Pago en efectivy
recihe la factura de materiales

A

Ciclo operativo

&
<«

Ciclo del efectivo

v

llustracién 3: Actividades operativas a corto plazo.
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3.3.1 Estado de flujo de efectivo.

El estado de flujo de efectivo es un estado financiero que presenta una lista de las fuentes de efectivo
y de las aplicaciones o desembolsos del mismo, lo cual constituye un base para estimar las futuras
necesidades de efectivo y los probables origenes de este. Los administradores estan interesados en
conocer las posibilidades que tiene una empresa para cumplir al vencimiento de sus compromisos y
permanecer solvente, es decir de sobrevivir en el futuro.
El estado de flujo de efectivo consta de dos partes: las fuentes y las aplicaciones de efectivo.
Fuentes.- representan las partes de las transacciones y operaciones realizadas por las compafiias que
causan incrementos en el efectivo.
Aplicaciones. Representan la parte de transacciones y operaciones realizadas por la compafiia que

causa disminuciones en el efectivo.

Para efectos del estado de flujo de efectivo, se consideran como efectivo los cheques, los depositos v el
efectivo de caja y bancos, asi como las inversiones temporales. La diferencia entre el total de fuentes y
total de aplicaciones debe coincidir con la variacion durante el ejercicio en el saldo de efectivo y sus
equivalentes.
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3.3.2 Las cuentas por cobrar dentro del capital de trabajo.

El capital de trabajo es “la diferencia que existe entre el activo circulante y el pasivo a corto plazo, es
decir; es igual al activo circulante menos pasivo circulante de un empresa”’®

Las cuentas por cobrar forman parte del activo circulante y esta a su vez forma parte del capital de
trabajo, expresando el efectivo que debera ingresar en un lapso menor de un afio.

El capital neto de trabajo es conocido como la parte del activo circulante que esta financiado con
recursos a largo plazo, se tendra un capital neto de trabajo positivo cuando los activos circulantes excedan
a los pasivos a corto plazo por lo que se puede decir que la diferencia estéa financiada con pasivos a largo
plazo y capital contable. El capital neto de trabajo es negativo cuando los pasivos a corto plazo exceden a
los activos circulantes, lo cual quiere decir que una parte de los activos fijos y diferidos esté financiada con
pasivos a corto plazo.

Cuando una empresa dispone de capital neto de trabajo positivo, indica que el activo circulante esta
financiado con recursos a largo plazo; lo cual le dard a la empresa cierta tranquilidad para cubrir sus
pasivos y compromisos a corto plazo.

Cuentas por cobrar a capital de trabajo:

13 Perdomo Moreno, Abraham. Administracion Financiera. Thomson. México 2000.
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Cuentas por cobrar $289 000 000 = 60.20%
Capital de trabajo $480 000 000

El resultado de 60.20% representa la dependencia que el capital de trabajo tiene en la inversion de
cuentas por cobrar y es una buena medida en la influencia que tienen las cuentas por cobrar en la
estructura financiera del capital de trabajo.

Cuentas por cobrar a activo circulante:

Cuentas por cobrar $289 000 000

32.47%
Activo Circulante $890 000 000

El resultado es 32.47% representa que la importancia que la inversién en cuentas por cobrar tiene en el

total de la inversidn de activo circulante.

3.3.3 El nivel deinversién en cuentas por cobrar.

Las ventas a crédito se transforman en cuentas por cobrar representando generalmente en la empresa
una importante inversion del activo circulante. Las empresas que realizan ventas al contado, les permite
vender a precios reducidos, ya que eliminan el costo de financiamiento de los inventarios, pues esto tienen
una a la rotacién y los términos de pago son generalmente mayores o coincidentes con la venta de los
inventarios, eliminandose el costo de financiamiento de las cuentas por cobrar por ser ventas al contado.

El control y manejo de las cuentas por cobrar implican costos para la empresa, debido a que se pierden
oportunidades al congelarse las cuentas por cobrar por o que se puede decir que a mayor inversion en
cuentas por cobrar, mayor sera el costo de su manejo y a menor inversion en cuentas por cobrar, menor
serd el costo de su manejo. El volumen de las cuentas por cobrar aumenta igual que los costos por su
manejo, cuando las empresas hacen posible sus politicas de crédito. Para medir la inversion en cuentas
por cobrar se efectlian pruebas de liquidez, se calcula la relacién que existe entre las cuentas por cobrar,
ventas y la rotacién de cuentas por cobrar como sigue:

Cuentas por cobrar a ventas:

Cuentas por cobrar $289 000 000 = 29.48%
Ventas netas $980 000 000

El resultado representa el porcentaje de las ventas anuales que esta pendientes de ser liquidadas por
los clientes.
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El promedio de cobranzas, se obtiene como a base el resultado de la razén “cuentas por cobrar a
ventas” multiplicado por los dias del afio comercial (360) para obtener los dias de crédito, o por 12 para

obtener los meses.

Cuentas por cobrar X = Dias del afio = dias cartera
ventas
Cuentas por cobrar X = meses del afio = mes cartera
ventas

Cuando existe exceso en la inversion y ademas esta no se recupera dentro del plazo normal de crédito,
aumenta la influencia perjudicial de esta deficiencia, ya que los clientes no estan cumpliendo
oportunamente sus obligaciones.

El exceso causa no solo la reduccion de las utilidades por los importes de los créditos, que parcial o

totalmente se dejan de cobrar, sino ademas por los gastos en que incurren a su presencia tales como:

Elevacién de gastos de cobranza en general.

Perdida por cuentas incobrables.

3.4 Cuentas por cobrar.

En los estados financieros existe un rubro importante para aquellas empresas que manejan el crédito,
como las empresas que venden sus productos a los autoservicios, estas son las Cuentas por cobrar.

Son créditos que se otorgan a los clientes al concederles un tiempo razonable para que paguen sus
compras después de haberlas recibido.

Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas, servicios prestados y
otorgamiento de restamos, son créditos cargo de clientes y otros deudores, que continuamente se
convierten o pueden convertirse en bienes o valores mas liquidos disponibles tales como efectivo,
aceptaciones, etc. y que por lo tanto pueden ser cobrados.

Las cuentas por cobrar constituyen una funcién dentro del ciclo de efectivo que se encarga de llevar el
control de las deudas de clientes y deudores para reportarlas al departamento de Crédito y Cobranza,

Contabilidad, Tesoreria y Finanzas.

3.4.1 Clasificacion.

Considerando su disponibilidad las cuentas por cobrar pueden ser clasificadas como de exigencia
inmediata o a corto plazo o a largo plazo.
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A corto plazo.

Se considera cuentas por cobrar a corto plazo, aquellas cuya disponibilidad es inmediata dentro de un
plazo no mayor de un afio posterior a la fecha del estado de situacion financiera, la cuentas por cobrar a
corto plazo deben presentarse en el estado como activo circulante inmediatamente después del efectivo y

de las inversiones.

A largo plazo.

Deberan indicarse los vencimientos y tasa de interés, en su caso, debido clasificarse en un capitulo

especial al activo no circulante.

Atendiendo a su origen, se pueden formar dos grupos de cuentas por cobrar.

A cargo a clientes.

El primer grupo se presentan los documentos y en cuentas con cargo a clientes de la entidad, derivados
de la venta de mercancias son prestacién de servicios que representen la actividad normal de la misma.
En el caso de los servicios los derechos devengados deben presentarse como cuentas por cobrar aun

cuando no estuvieren facturados a la fecha del cierre de las operaciones de la entidad.

A cargo a otros deudores.

El segundo grupo deberdn mostrarse las cuentas y documentos por cobrar a cargo de otros deudores,
Agrupandolas por concepto de acuerdo a su importancia, estas cuentas se originan por transacciones
distintas a aquellas para las cuales fue constituida la entidad, tales como; préstamos de accionistas,
funcionarios y empleados, reclamaciones, ventas de activo fijo, entre otras. Si los montos no son de

importancia, pueden presentarse como otras cuentas por cobrar.

Los saldos acreedores en las cuentas por cobrar, deben clasificarse como cuentas por pagar, si su
importancia relativa lo amerita.

Los intereses devengados asi como los costos y gastos incurridos reembolsables que se deriven de las
operaciones que dieron origen a las cuentas por cobrar, deben considerarse como parte las mismas.

Las estimaciones para cuentas incobrables, descuentos bonificaciones, deben ser mostradas en el
balance como deducciones a las cuentas por cobrar.

Debe quedar claramente establecida en el estado de situacion financiera, o en las notas a los estados
financieros la situaciéon de las cuentas por cobrar, con respecto a gravamenes de cualquier tipo que
recargan sobre ellas.

Los saldos a cargo de propietarios, accionistas o socios de una entidad, que representen capital suscrito

no exhibido, no deberan incluirse dentro del rubro de cuentas por cobrar.
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3.4.2 Garantia Documental.

Los documentos por cobrar tienen generalmente como origen las cuentas del deudor y adicionalmente la
forma o aceptacion de los documentos (titulos de crédito), con los que se ejerce el derecho literal y
auténomo que en ellos se consigna. Los documentos pueden ser letras de cambios o pagares y tienen la
ventaja de que, ademas de existir un compromiso legal implicito en el documento, se puede obtener
crédito con ellos.

3.4.3 Movimiento de la cuenta de clientes.

La cuenta de clientes, es el origen de las operaciones propias de la entidad, es practica comudn en los
negocios que la mayor parte de sus operaciones se haga por esta via.

Esta cuenta representa el derecho de la entidad para exigir a su clientes el pago de su adeudo por la
venta de mercancias o la prestacién de servicios; es decir, representa un beneficio fundamentalmente
esperado que puede ser maodificado por operaciones posteriores, como son la devoluciones de mercancias
y los descuentos sobre las ventas.

3.4.4 Estimacién para cuentas incobrables.

En el Boletin C-3 nos dice en sus reglas de valuacion que para cuantificar el importe de las partidas que
habra de considerarse irrecuperable o de dificil cobro, debe efectuarse un estudio que sirva de base para
determinar el valor de aquellas que seran deducidas o0 canceladas y estar en posibilidad de establecer o
incrementar las estimaciones necesarias, en prevision de los diferentes eventos futuros cuantificables que
pudieran afectar el importe de esas cuentas por cobrar, mostrando de esa manera el valor de recuperacion
estimado de los derechos exigibles.

Los incrementos o reducciones que se tengan que se tengan que hacer a las estimaciones, con base en

los estudios de valuacion deberan cargarse o acreditarse a los resultados del ejercicio en que se efectien.

Tendremos dos elementos para calcular las estimaciones:

Método analitico (antigiiedad de cuentas por cobrar)
Método global.

Método analitico.

Este método consiste en clasificar y analizar las cuentas por cobrar de acuerdo a sus plazos,
determinado el porcentaje que se considera sera incobrable y obtener asi los importe que sumados nos
daran la estimacion para cuentas de cobro dudoso.
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Método Global.

El método global es aplicado mensualmente por las empresas, relacionando los importes de cuentas
incobrables habidas en un determinado nimero de ejercicios contables y determinando el porcentaje

aplicable a al a base seleccionada.

3.5 El crédito.

Las cuentas por cobrar se forman cuando se concede crédito. Dichas cuantas incluye el crédito que se
otorga a otras empresas, llamado crédito comercial, y el crédito concedido a los clientes llamado crédito al
consumidor. Alrededor de la sexta parte de todos los activos de las empresas industriales estan en forma
de cuentas por cobrar. El crédito comercial que le extiende el proveedor a la empresa le aparece como

una cuenta por pagar.

3.5.1 Generalidades.

Importancia.

El crédito ocupa un lugar importante en los negocios de una empresa.
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Los bancos no siempre podran el crédito que los clientes necesitan entonces la empresa deberia
dérselo.

El crédito reconoce la importancia de dar a los clientes lo que necesitan para comprar los productos.

“Mediante el crédito se incrementan las ventas, se obtienen utilidades altas y una cartera de clientes muy
amplia. Esto no estaria disponible desde otra area de la empresa.”™
Las politicas de crédito deberian ocupar el primer lugar en una empresa porgque son estos programas los

gue pueden generar grandes utilidades que se reflejaran en el estado de resultados.

Instrumento del crédito

La mayoria de los créditos se ofrecen a las cuentas abiertas. Esto significa que el Gnico instrumento de
crédito formal es la factura, la cual se envia junto con el embarque de los bienes y al ser firmada por el
cliente, sirve como evidencia de urge los bienes fueron recibidos. Después de ello, tanto la empresa como

sus clientes registran el intercambio en sus cuentas.

14 Mondello L., Candace. “Crédito y Cobranzas”: Técnicas para mejorar su flujo de efectivo. Editorial Iberoamericana. México
1993.
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Algunas veces la empresa solicita al cliente que firme un pagare. Este instrumento se emplea cuando se
trata se un pedido grande y la empresa anticipa una cobranza problematica. Los pagares pueden ser Utiles

para eliminar controversias posteriores sobre la existencia del acuerdo crediticio.

Costos del crédito.

Resulta atil pensar en la decisién de otorgar crédito en términos de costos de mantenimiento y costos de
oportunidad:

Costos de mantenimiento. Son los costos que se asocian con el otorgamiento de crédito y la inversion
necesaria en cuentas por cobrar. Los costos de mantenimiento comprenden el retraso en la recepcién del
efectivo, las perdidas por las deudas incobrables y los costos de administrar el crédito.

Costos de oportunidad. Son las ventas que se pierden por negarse a ofrecer crédito. Estos costos
disminuyen cuando se concede el crédito.

3.5.2 Periodo de Crédito.

“Es el plazo total otorgado a un cliente para pagar el crédito que le fue concedido.”"”

15 Ortega Castro, Alfonso. Introduccion a la Finanzas. Primera Edicion. Mc Graw Hill. México 2002.
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Los periodos de crédito difieren de una empresa a otra. En general, los tres factores que la empresa
debe tomar en cuenta para establecer el periodo son:

Probabilidad de que el cliente no pague. Una empresa cuyos clientes realizan negocios de alto riesgo
quiza deba ofrecer condiciones restrictivas de crédito.

Tamafio de la cuenta. Si la cuenta es chica, el periodo de crédito serd mas breve. La administracion de
las cuenta chicas es mas costosa y los clientes chicos son menos importantes.

Grado en que lo bienes son perecederos. Se otorga menos crédito si los valores colaterales de los

bienes son bajos y no pueden mantener por periodos largos.

Neto a 30 dias.

La condicion “30 neto” significa que el pago completo es pagadero el dia 30 a partir de la fecha de la

factura, Sila empresa concede crédito a 30 dias, incurre de inmediato a diversas clases de costos.

2/10 neto a 30 dias.

Aqui el cliente puede optar por:

Comprar los articulos y no aprovechar el descuento.

Comprar los articulos y aprovechar el descuento por pronto pago.

En este caso es como si la empresa tuviera dos grupos distintos de clientes: uno de estos no aprovecha
el descuento y sera tratado igual que los que estan sujetos a la politica neto a 30 dias, el descuento del
2% por pronto pago significa que se da un descuento de 2% si la cuenta es pagada dentro de los primeros

10 dias a partir de la fecha de facturacion.

3.5.3 Politicas de Crédito.

“Politica es el curso general de accion para situaciones recurrentes encaminado a alcanzar objetivos

establecidos.”

Las politicas de crédito se aplican a las actividades del departamento de crédito y cobranzas en la
ejecucién de sus funciones. La responsabilidad de elaborarlas recae sobre la alta direccion pero
normalmente el Gerente de crédito y cobranza y su personal las elaboran. También deben intervenir los
jefes de otros departamentos afectados.

Las politicas de crédito tienen como objetivo:
Maximizar las actividades esperadas.

Concentrarse en cuentas grandes y dudosas.

Crear una cartera de clientes solventes.
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El desarrollo de una politica de crédito debera significar un esfuerzo de equipo pues sus estrategias
involucran por lo regular a todas las areas de la empresa.
Existen varias politicas de ventas, entre las cuales se pueden mencionar:

Ventas al contado riguroso.
Ventas a crédito sin descuento.
Ventas a crédito con descuento por pronto pago.

Ventas de contado y a crédito con o sin descuento.

Revisiones Periédicas.

En la empresa le dan mas preferencia en realizar estados financieros mensuales, informas de ventas
semanales, evaluaciones de progreso trimestrales, etc. piensan que un programa de crédito y cobranza
debe establecerse una sola vez. Pero esto es una error, las politicas deben revisarse periédicamente y

periddicamente significa:

Trimestralmente
Semestralmente
Anualmente
Cada dos afios
Siempre habra cambios sustanciales en:
Las politicas de crédito de sus competidores.
Flujo de efectivo
Total de cuentas incobrables
Promedio de antigliedad de cuentas pendientes
Volumen de ventas

Cambios de personal en el departamento de crédito y cobranzas.

Las condiciones especificas pueden ser positivas 0 negativas, por lo que dardn como resultado facilitar o

restringir la disponibilidad de crédito.

Medicién de efectividad.

Existen diversos factores que le ayudaran a medir la efectividad del programa de crédito y cobranzas.
El porcentaje que representan las cuentas incobrables.

Pérdidas totales en dinero.

Numero de cuentas rebajadas (en dinero).

Porcentaje que representan las cuentas rebajadas sobre las cuentas por cobrar.

Promedio de las cuentas por cobrar.

Promedio de la antigiiedad de las cuentas por cobrar.

52




ANALISIS AL RUBRO DE CUENTAS POR COBRAR

3.5.4 Analisis Crediticio.

La empresa que otorga crédito procura distinguir a los clientes que van a pagar de los que no van a
pagar. Existen diversas fuentes de informacién que permiten determinar la calidad crediticia de los

clientes,

Informacién crediticia.

La informacién que habitualmente se emplea para evaluar la calidad crediticias comprende:

Estados Financieros. Las empresas pueden solicitar a sus clientes que les proporcionen sus estados
financieros. Con base en los promedios financieros es posible calcular ciertas normas basicas.

Reportes crediticios sobre el historial de pagos del cliente en otras compafiias. Muchas organizaciones
venden informacion sobre la solidez crediticia de las empresas comerciales.

Bancos. Los bancos generalmente facilitan a sus clientes comerciales la adquisicion de informacién
sobre la calidad crediticia de otras empresas.

El historial de pagos del cliente con la empresa. La manera mas sencilla de estimar su probabilidad de

incumplimiento de un cliente se basa en sus registros de pagos anteriores de las facturas de la empresa.

Calificacion Crediticia.

Una vez que la empresa a reunido informacién, emprende la dificil decision de otorgar o rechazar el
crédito. Muchas companias emplean las pautas tradicionales y subjetivas conocidas “como las cinco C del
crédito”

Caracter. La disposicién del cliente a cumplir sus obligaciones crédito.

Capacidad. La habilidad del cliente para satisfacer sus obligaciones crediticias con los flujos de efectivo
de sus operaciones.

Capital. Las reservas financieras del cliente.

Colateral. Un activo queda en prenda en caso de incumplimiento.

Condiciones. Los requisitos econémicos generales.

Algunas empresas como las que emiten tarjetas de crédito ha elaborado modelos estadisticos

(denominados modelas de calificacién crediticia) para determinar la probabilidad de incumplimiento.

3.5.5 Proceso para abrir una linea de crédito.

La importancia del otorgamiento de un crédito sano.

El sano otorgamiento de crédito se finca en una adecuada y completa investigacion previa a su
otorgamiento y esto es una base para una sana recuperacién de las cuentas por pagar.
Cuando por compromiso o por confianza los duefios o Gerentes de la empresa ordenan que se le

otorguen créditos a parientes y amigos, en el Departamento de Crédito y Cobranza se omiten varios o
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todos los tramites requeridos por el departamento y es aqui donde surgen los problemas con cuentas de
lenta recuperacion y bien se vuelven morosas o incobrables.

Es bien sabido que las cuentas que no son fincadas en una base rigurosamente bien estructuradas
como es una apertura formal de crédito lo mas seguro es que se vuelvan cuentas conflictivas y de lenta
recuperacion, dado que interfiere la relacion de amistad o parentesco con los duefios.

Por lo anterior se debe tomar como una norma imperativa que todas las autorizaciones de crédito las
debe otorgar el departamento correspondiente. Y no se debera ejercer presion alguna para el

otorgamiento de crédito.

Por otra parte si los duefios 0 Gerentes de la empresa son quienes formulan o aprueban las politicas de
crédito, deben ser los primeros en respetarlas y hacer que se cumplan y no por ocupar el puesto que

ostentan omitan las reglas que dan el funcionamiento el negocio.

Lainvestigacion del crédito.

Para otorgar un crédito sano, debe haber una adecuada y completa investigacion previa, lo que
constituye la base para la recuperacion de la cartera. Los problemas de la lenta recuperacion de las
cuentas, tienen su origen cuando por descuido involuntario, negligencia o exceso de confianza se omiten
alguno de los requisitos fijados para el otorgamiento de créditos.

La investigacion de crédito puede darse por dos tipos de fuentes:

Informes de crédito directo.

Informes de crédito indirecto.

La fuente de informacién de crédito directo. Tiene su origen dentro de la empresa de manera interna,
entre los que podemos mencionar a los siguientes:

» El pedido

» La solicitud de crédito.

» Las correspondencias o publicaciones confiables que se tengan en los archivos de la empresa.

» Los antecedentes que tenga el Departamento de Crédito Cobranza, ya se el propio vendedor que se

encargo de atenderlo el mismo cobrador.
» Toda clase de registros que posea el Departamento de Crédito y Cobranza.

» Lainformacion que posea el entrevistador del cliente.

La fuente de informacion de crédito indirecto. Tiene su origen fuera de la empresa o de forma externa,
entre los que tenemos:
» Alos banqueros.
» Los proveedores.

» La competencia.
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Las agencias dedicadas a la investigacion de crédito.

Publicaciones de diario oficial de la federacion, en los boletines financieros.
El arrendador donde estéa establecida la empresa.

Los abogados o auditores.

Los inversionistas.

YV V V V V V

La situacion que presentan las acciones de la empresa en la bolsa de valores.

La solicitud de crédito.

La solicitud de crédito, es uno de los principales documentos al iniciar una relacion comercial, ya que
constituye el primer paso del proceso de otorgamiento de crédito ya que este documento nos proporciona
de forma general los datos del solicitante y nos permite conocer la cliente y empezar a analizar su perfil, lo
gue permitira emitir un juicio acertado.

3.6 Caracteristicas especiales de cuentas cobrar en empresas que venden a

autoservicios,

La meta de las mayorias de las empresas es vender a autoservicios. Después de todo ellas controlan
cada dia mas las ventas al menudeo (y también de mayoreo con la apertura de Club de mayorista) en el
pais. Cuando este suefio llega a concretarse, muchas veces que convertirse en una triste pesadilla.

Con practicas de pago que van desde lo comun (plazos de crédito elevados) hasta lo corriente
descuentos indiscriminados y sorpresivos), las grandes tiendas colocan a las empresas productoras entre
la espada y la pared: el que no vende a estas gigantes ponen en entre dicho su futuro, mientras que el que
lo logra, se enfrenta a politicas tan dificiles y procesos tan inciertos, que arriesgan la viabilidad de su
negocio.

Los macro almacenes saben el poder de negociacion que tienen y lo aprovechan enteramente, ya que
obligan a sus proveedores a aceptar términos y politicas injustas, tanto en las condiciones de entrega y
devolucién como en el precio. Estas, aunque ventajosas (“y si no te compro a ti, le compro a tu
competidor”), son productos de libre mercado, y cada pequefio empresario debe decidir si se vende o0 no
bajo estas condiciones.

Otras tacticas que utilizan las grandes tiendas (incluso los pequefios también) es cuando los términos de
pago son modificados sobre la marcha, por diferentes circunstancias como lento desplazamiento, fallas en
control de calidad, problemas en el empaque y algunas otras pequefias que las mismas cadenas fomenta,
ya que pretender cargar estos problemas directamente a sus proveedores mediante descuentos
automaticos. Los distribuidores aceptan impotente, los recortes en sus pagos. Se resignan a cobrar menos
de lo planteado, esperando por lo menos recuperar, y sarcasticamente anhelan volver a vender.

La desventaja ante las grandes cadenas de autoservicios se intensifica si existe alguna peticion de

explicaciones o aclaraciones al respecto, este proceso este proceso es lento y moroso; una virtual guerra
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de nervios en donde gana el que mas aguanta, que por cantidad de recursos (humanos y monetarios)
generalmente es enorme el corporativo.

En un momento en que las fuentes alternativas de capital de trabajo son nulas. Estas practicas son
especialmente severas y amenazadoras. A tener que financiar sus ventas sin apoyos, las empresas de
todas las medidas, su vuelven sumamente vulnerables a tales caprichos: retraso de pagos y los

descuentos imprevistos muchas veces marcan la diferencia entre sobrevivir y quebrar.
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4 LaCobranza.

Para entender el proceso de la operacion de compra-venta, expliquemos a esta como un ciclo, el cual se
repite una y otra vez, de tal forma que este se inicia con la solicitud de determinado insumo por parte de un
cliente, el primer paso al recibir el pedido es proceder a su autorizacion, lo cual lleva a cabo el area de
crédito basandose en el saldo pendiente de pago del cliente, su limite de crédito y en las condiciones
comerciales que se hayan fijado con cada cadena, una vez autorizado en pedido se libera y es entregado,
al mismo tiempo se inicia el proceso de revisiéon de la factura para que empiece a correr el plazo de
crédito.

El tramo final es el plazo o periodo de pago, al llegar es cuando finalmente se cierra y podemos
determinar entonces que el ciclo concluye, dicho de otra forma “una venta se ha cerrado” de ahi que se
derive el popular dicho que “Una venta no es venta hasta que no se cobra”.

4.1 Generalidades de la cobranza.

“La cobranza es un 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 acabo su funcién, necesita
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tener facultades que le permitan presionar al cliente en forma adecuada y lograr la recuperacion del crédito

pendiente.”"®

La cobranza debe reunir tres requisitos:

Adecuada.- Es preciso considerar al deudor de acuerdo al cumplimiento en sus pagos. No todos los
clientes de una empresa actdan de igual manera y por eso el trato hacia ellos no puede estar sujeto a un
rasero comun.

Oportuna.- Es normal que tanto las personas fisicas como las normales tengan pasivos contraidos con
maés de una empresa y por esos sus compromisos financieros, en un momento dado, pudieran rebasar su
capacidad de pago. De ahi la importancia de que la cobranza se efectué en el dia y hora sefialados pues
asi se realizara después, pudiera darse el caso de que algunos gestores llegaren antes agotando los
recursos disponibles para cubrir otros pasivos.

Completa.- Esta caracteristica de la cobranza se refiere a que es responsabilidad del Departamento de

Crédito y Cobranza recuperar en su totalidad la cartera de la empresa.

16 C.P. Molina Aznar, Victor. Estrategias de cobranza en época e crisis. Segunda Edicion. Grupo Editorial. México 2002.
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4.1.1 Objetivo de la Cobranza.

La cobranza tiene como objetivo efectuar cobros a créditos concedidos, cerrar el circulo de venta, el cual
se expresa de la siguiente manera:

Cobro Autorizacion

K del credito

Embarque Facturacion

de la mercancia <r/—//\

Cerrar el circulo de venta por cerrarlo no es el objetivo Unico de la cobranza ya que es posible siendo
agresivo y amenazador con el cliente. La consecuencia es que pago pero no vuelve a comprar. La
cobranza debe ser hecha de tal manera que el cliente se sienta estimulado y por la tanto satisfecho debido

atencion que recibié de todo el personal de la empresa.

4.1.2 Politicas de cobranza.

Las politicas de cobranza de una entidad, son los procedimientos que esta sigue para cobrar una vez
gue estas han vencido.

Tres puntos a considerar:

Las condiciones de venta establecidas por la empresa, pudiendo variar en cuanto al plazo y los
porcentajes de descuento.

Los plazos de cobro, que significa determinar cuando y cdmo se hara el primer esfuerzo de cobro y,

La actitud de la empresa respecto a la aceptacion o rechazos de pedidos complementarios de un cliente
con saldo vencidos.

4.1.3 Importancia de la Cobranza.

Efectuar la cobranza es la mira u objeto final fundamental de toda negociacién. Las investigaciones, las
compras, la fabricacion, las campafias de publicidad, el financiamiento necesario, la administracion del
personal, las ventas y todas las demas actividades que pueden formar parte del manejo de cualquier
organizacion comercial, todo puede quedar reducido a nada, a menos que se puedan cobrar las diversas
cantidades de dinero que deban los clientes.
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4.1.4 Bases de una buena cobranza.

Las bases de una buena cobranza se fincan en tres puntos fundamentales:
Una investigacion de crédito bien hecha.
El cumplimiento de los tratos de la venta y las posventa, y

Cobrar, cobrando.

Una Investigacién de crédito bien hecha.

Es dificil llevar a cabo una buena labor de cobranza si hubo una omision al realizar la investigacion
correspondiente ya que podria, haberse otorgado un crédito sin que el deudor tuviese la capacidad debida
para pagar sus compromisos. De ser asi, es evidente que la cobranza se dificulto pues tuvo un vicio de

origen.

El cumplimiento de los tratos de venta y la posventa.

Otra base es el cumplimiento de los tratos hechos con los clientes. Es casi imposible que un deudor se
muestre pagador todo el tiempo si el agente de ventas que lo atendio le prometié cosas que después no se

cumplieron.

Cobrar, cobrando.

Si para recuperar una cuenta por cobrar solo puede hacerse cobrando, hay que insistir una y otra vez

pero bajo el supuesto de dejar en el deudor las puertas abiertas para operaciones futuras.

4.1.5 Consecuencias de no cobrar o no hacerlo a tiempo.

No cobrar 0 no hacerlo a tiempo tiene las siguientes consecuencias:

Se pierden ventas, porque al existir cuentas atrasadas no se autorizan nuevos créditos.

Se pierde el respeto de los clientes, ya que al no haber labor de cobranza piensan que los plazos para
pagar son muy elasticos.

Existe la posibilidad de que la cuenta se vuelva incobrable, o bien se recupere lentamente.

Se dificulta el manejo interno del Departamento de crédito y cobranzas ya que quedan cuentas sin
saldarse, incrementandose su nimero.

Cuando la recuperacion de las cuentas no se efectlla o no se hace a tiempo, la empresa proveedora
tiene que pagar intereses a los bancos y el dinero por cobrar pierde capacidad de compra debido a la

inflacion.

4.1.6 Factores que afectan la cobranza.

Existen factores internos y externos que afectan la cobranza.
Los factores internos se refiere a todo aquello que tiene rigen dentro de la empresa.

o La mala calidad del producto que se ofrece a los clientes.
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o Promesas no cumplidas por parte de los vendedores, o bien por parte del personal del
Departamento de Crédito y Cobranzas.

o Por las falsedades de los vendedores respecto a las caracteristicas y los beneficios de los bienes y
servicios vendidos.

o Por no haberse prestado al servicio o si este no fue satisfactorio para el cliente.

o Debido al mal trato de los clientes por parte del gestor o por el personal del Departamento de Crédito
y Cobranzas.

Los factores externos pueden referirse a lo siguiente.
o Una situacién econémica en alguna o algunas regiones, o bien en todo el pais.
o La agitacion politica prevaleciente en la poblacién donde estd asentado el negocio de un cliente,

o0 bien, a nivel nacional.

o Pérdidas producidas debido a los fendmenos meteoroldgicos.
o Explosién o incendio en el establecimiento de un cliente.
o Conflictos laborales en determinada empresa o rama industrial.
o Incumplimiento por parte los proveedores de la empresa que llevan a esta, a su vez, a no

cumplir los tratos con sus clientes.
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4.1.7 Razones por los cuales un cliente se atrasa en sus pagos.

Porgue no tiene dinero.

Porque no cumplieron los tratos hechos con la empresa.

Por utilizar dinero ajeno para financiarse.

Por virtud de que devolvié mercancia y no se le acredito en su cuenta corriente.

Por malos tratos recibidos por el personal de Crédito y Cobranzas.

Por habérsele otorgado un crédito por el departamento de ventas bajo condiciones especiales, sin

informar a Crédito y Cobranzas.

4.2 Procedimientos de Cobranza.

Actualmente existen en uso un buen nimero de técnicas de cobranza. A medida que aumenta el retraso

de una cuenta, las actividades de cobranza se vuelven mas estrictas y personales.
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4.2.1 Tipos de técnicas de cobranza."”

Cartas.

Después de cierto nimero de dias lo normal es que la empresa le envié al cliente una carta en tono

cortes para recordarle la deuda que tiene con la empresa. Si transcurrido cierto periodo después del envié

de la carta y la cuanta a un no ha sido saldada, se envia una segunda carta en tono mas formal, la cual

puede ser seguida por otra mas en caso de ser necesario.

Llamadas telefénicas.

Si las cartas no dan resultado, puede hacerse al cliente una llamada telefénica para solicitarle

personalmente el pago inmediato. Esta llamada suele dirigirse al departamento de cuentas por pagar del

cliente, cuyo responsable actla por instrucciones de su jefe. Si el cliente aduce una excusa razonable,

puede llegarse a una cuerdo de ampliacion del periodo de pago.

7 J. Gitiman, Lawren. Fundamentos de la Administracion Financiera. 7 Edicion. Haper Collins. México 1999.
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Visitas personales.

Esta técnica es mas comun en area de crédito a consumidores, pero también puede ser empleada con
éxito por proveedores industriales. Enviar a una agente de ventas o empleado de cobranza para que se

encuentre con el cliente puede ser un procedimiento de cobranza muy eficaz.

Agencias de Cobranza.

Una empresa puede recurrir a una agencia de cobranza o a un abogado para que se encargué del cobro
de sus cuentas morosas. Sin embargo las tarifas que se cobran por este servicio suelen ser muy elevadas.

Recurso Legal.

El recurso legal es el paso mas extremo del proceso de cobranza. Es una alternativa al empleo de una
agencia de cobranza. El recurso legal directo no solo es costoso, sino que ademas puede forzar la quiebra
del deudor, lo cual reduciria las posibilidades de intercambios comerciales futuros sin garantizar en

definitiva del monto sobre vencido.

4.2.2 Medios de cobranza.

La cobranza puede llevarse acabo por medio de los siguientes conductos:

Gestores.

Es la persona que estd debidamente capacitada para realizar la cobranza. En nuestro medio el gestor
suele ser un recogedor de cheques y a de abonos, no llevando a cabo una adecuada labor de cobro.
Simplemente se presenta con el cliente, pregunta si hay pago, si lo hay, firma de recibido o bien recibe el
abono, pero en caso negativo, se retira y va a visitar a otro deudor. Esta actividad no es de un gestor
profesional.

Si en la empresa hubiera interés de tener gestores profesionales, el trabajo del Departamento de crédito
y cobranza se haria més llevadero y habria tiempo para desarrollar otras labores que permitieran un mejor

control de las cuentas y documentos por cobrar.

Abogados.

Excepto que la cuneta o el documento por cobrar sea de elevado monto o que la empresa cuente con su
propio departamento legal, la cobranza a través de los abogados es, en general, un fracaso ya que resulta
sumamente lenta. De ahi son muchas las empresas que optan mejor por llegar a arreglos amistosos con

los clientes o bien perder al dinero antes que poner un asunto en manos de un abogado.

Vendedores.

La cobranza atreves de sus vendedores tiene sus ventajas y sus desventajas:

Ventajas.
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Cuando el vendedor es el que lleva a cabo la labor de vender y ademas efectlla la cobranza de la
cuenta, al entrevistarse con el cliente tendra el cuidado de levantar los pedidos de manera adecuada a las
condiciones y necesidades de este, pues de otro modo tendra problemas para recuperar la cartera.

Se reducen los pedidos que habran de ser destinados por el departamento de crédito y cobranzas ya
gue pocos seran los que rednan los requisitos estipulados para ser aprobados.

Se reducen los gastos de operacion de las empresas pues no tendra gestores a su servicio, ya que esta
labor lo realizan los propios vendedores.

Desventajas:

La imagen del vendedor es diferente a la del gestor y no es facil encontrar reunidas en una misma
persona las cualidades de ambos, de tal manera que, o vende o bien y cobra mal o viceversa.

El vendedor que también cobra, suele caer en la situacion de dedicar tanto tiempo a una labor que
termina descuidando a otra. Para evitar este Ultimo, cuando el vendedor lleva a cabo la labor de cobranza,
lo adecuado, en su caso, es dividir su comisioén en dos partes, una de ellas por la venta, y otra por la

cobranza, de esta labor.

Servicios Bancarios.

Los bancos no realizan, en realidad, una labor de cobranza, Unicamente se limitan a avisar al deudor
gue pase a la institucion a pagar un documento, dandole un tiempo para ello. Si el deudor paga, se le
abona en cuenta lo recuperado al cuentahabiente; si no es asi, el banco devuelve el documento al cliente.

Este conducto para cobrar, ayuda en el caso de clientes que estan en lugares fuera del territorio normal
de trabajo del proveedor. Sin embargo, si el documento no es pagado, los bancos suelen tardar unos dias,
primero para notificar que el cobro no fue cubierto y segundo, tardan tiempo en la devolucién, lo cual

aprovecha el deudor para ganar indebidamente unos dias mas de crédito.

Agencias de cobro.

A las agencias de cobro suelen remitirseles cuentas de cobro dificil después de que las empresas han
agotado todos los recursos persuasivos para lograr recuperarlas, Generalmente son cuentas de clientes

gue las empresas esta dispuestas a perder.
4.3 Elementos de control para mantener la cartera al dia.

4.3.1 Dias de venta en cartera.

La férmula para determinar los “dias de venta cartera” o “rotacion de cartera” es la siguiente:

| Cuentas por cobrar del mes

Dias venta cartera = —
| Promedio diario de ventas del mes.

Promedio de dias que tarda la empresa enl 365 dias
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cobrar las cuentas a los clientes = | Dias de venta cartera.

El promedio diario de ventas se obtiene de la siguiente manera:

. | Ventas netas del mes
Promedio diario de ventas =

30 dias.

Este es el termdmetro global que nos indica como esta las cuentas por cobrar. Sin embargo, dentro de
este renglon deberan estar solo aquellas que se refieran al mismo plazo de cobro, esto es si la politica de
crédito de una empresa es de 30 dias, no debera incluirse alguna a la que se otorgo un crédito o un plazo
de 60 dias, A si mismo en el rengldn de ventas netas del mes no deberd incluirse, por ejemplo la venta del
desperdicio o de algun activo fijo. Unicamente debera referirse de ventas a crédito.

4.3.2 Andlisis de antigiiedad de saldos.

El andlisis de antigiedad de saldos es una magnifica herramienta para mantener el dia las cuentas y
documentos por cobrar, pues pone al descubierto la situacion de la cartera con toda claridad.

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

El primer analisis lleva tiempo hacerlo, con mayor razén tratdndose de empresas con numerosos
clientes, por ello lo recomendable es aplicar la Ley de Pareto o Regla 80-20 que dice que el 20 % de las
cuentas por cobrar en nimero representan el 80% de las cuentas por cobrar en monto, por consiguiente,
lo indicado es comenzar a formular este andlisis con los que son mas importantes, para posteriormente
formularlo por los que son menos.

El andlisis de antigliedad de saldos puede prepararse considerando los plazos siguientes: a 15 dias; de
16 a 30 dias; de 31 a 45 dias; de 46 a 60 dias, y mas de 60 dias.
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llustracion 4: Ejemplo de Andlisis de Antigliedad de Saldos.

AHALISIS DE AHTIGUEDAD DE SALDOS

Nombre del cliente Importe 30 dias | 60 dias | 90 dias | 120 dias | 130 dias | 1530 dias (Mas___
La Foworta, S.40.
Fac. ko, 1827 328500 | 3 255.00
Fac. ko, 17058 1 815.00 1 815.00
Fac. Ma. 1416 [=zalda) 2500 323.00
5 42500
J. Sonzalez F.
Fac. Mo, 17249 & 537.00 5 53700
Fac. Mo, 1308 1 150.00 1 150.00
9 BE7.00
La hercantl, 5.0,
Fac. Mo, 1808 10 457 .00 [10 457 .00
Fac. ko, 1693 [zaldos) 187 .00 157.00
Fac. ko, 1570 " 21500 21500
Fac. ko, 1501 " 41500 415.00
Fac. ko, 1501 " 27000 27000
Fac. ko, 1419 " 9500 45.00
11 B45.00
SRS 26 FAT.00 M3 742.00 |§ 72400 (203300 41500 270.00 420,00 |1 150.00

4.3.3 Envié de Estados de cuenta.

El envio del estado de cuenta a los clientes es buena practica, pero cuando se hace de manera
sistematica suele ir a parar al cajon de un escritorio del cual nadie se ocupara, o bien a al basura. Pocos
clientes se preocupan al recibir el estado de cuenta de verificarlo contra sus registros, de ahi que para esta
practica de resultado, es conveniente hacerlo de forma no sistematica. Ademas, debe ser acompafio de

una carta y preferentemente elaborado con la indicacion de la antigliedad de saldos.

4.3.4 Conciliacion y andlisis de la cuentas con los clientes.

Es muy recomendable y positivo para la recuperaciéon de la cartera llevar a cabo periédicamente la
conciliacién de cuentas entre la empresa vendedora y sus clientes. Esto es lo deseable pero hay que
reconocer que no es facil cuando tiene muchos de ellos. En este caso, lo recomendable es conciliar las
cuentas de ese 20% de clientes que representan el 80% de las cuentas por cobrar en monto, de esta
manera las mas importantes estaran bajo control.

Una valiosa ayuda es el teléfono ya que atreves de este conducto se pueden conciliar las cuentas por
cobrar. Al principio puede llevar un poco de tiempo, especialmente si tienen tiempo de no conciliarse, pero
después se reduce considerablemente.

4.3.5 Detener embarques.

Cuando un cliente se atrasa en sus pagos, el mejor método para hacer que cumpla con las condiciones
del crédito es detenerle momentaneamente la prestacion de servicios o el envio de mercancias, segun
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fuere el caso, en tanto el gerente de crédito y cobranzas lleva acabo una completa investigacion del caso.
Como resultado de ella, podria decidir suspenderle todos lo embarque y la prestacion de servicios hasta
gue su cuenta este al dia, o bien, podria decidir seguirle despachando la mercancia o el servicio que
requiere con el acuerdo de surtirle el pedido actual contra reembolso mas una suma determinada a cuenta
de lo que adeuda.

Cabe sefialar que la suspensién de embarques es muy efectiva cuando el proveedor tiene una posicion
privilegiada en el mercado, pero si no es asi, la medida podria no resultar tan efectiva porque el cliente
tendria la oportunidad de comprar con otro abastecedor. Por ello, en caso de tomar el acuerdo de
suspender los embarques, no se debe comunicar la medida con anticipacion ya que podria en guardia al
deudor. Para la empresa no es facil conseguir, de inmediato, lo que necesitan en las condiciones

proporcionadas por el proveedor actual.

4.3.6 Lacancelacién del crédito.

Una forma que deberia estar vigente en todas las empresas es que ante un deudor marrullero lo mejor
es cancelarle el crédito. Se piensa que actuar tan drasticamente llevaria a los negocios a no vender, pero
es completamente falso.

Si un cliente por sistema da cheques posfechados y resultan rechazados por el banco por insuficiencia
de fondos y para ser canjeados por efectivo resulta una tarea titanica, no vale la pena continuar teniéndolo
en la cartera; lo mejor es cobrarle a como dé lugar y cancelarle el crédito.

Seria conveniente no tener tantos clientes y mostrar ventas espectaculares particularmente en
momentos en que la economia no marcha bien. Por este motivo, no resulta prudente poden en juego la
estabilidad financiera de una empresa corriendo mayores riesgos que aquellos que esta pudiera soportar.

4.3.7 Negar la mercancia.

Un forma efectiva para forzar la cobranza es negando la mercancia a los clientes, o se, que aunque la

hubiera en la bodega no se les habria de surtir sus pedidos en su totalidad.

4.4 El proceso de la cobranza.

El proceso de la cobranza esta constituido por una serie de pasos, los que por ser habituales, muchas
veces se realizan de manera rutinaria en las Departamentos de crédito y cobranza.

4.4.1 Preparacion de la cobranza.

La preparacion de la cobranza debe hacerse en el Departamento de Crédito y Cobranza, ya se el dia
anterior o a primera hora del siguiente. Indudablemente es mas recomendable lo primero que lo segundo,
porque puede dedicarse a ella el tiempo adecuado evitandose que, por las prisas, se quedare algin
contra-recibo, un documento nota o factura sin incluirse.

La cobranza del dia deber& incluir lo siguiente:

Documentos para la firma de aceptacion.
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Documentos por cobrar.

Contra-recibos.

Facturas y nota de ventas de pago inmediato.
Canje de facturas por documentos por cobrar.
Cheques devueltos por insuficiencia de fondos.
Otros.

Elaboracion de la relacion de cobranza.

Una vez que se determino lo que se cobrara en el dia, se elaborara la relacién de cobranza. Esta
relacion se formula en original y copia, distribuyéndose de la siguiente manera:

Original: Para el gestor.

Copia: Para el archivo de Departamento de Crédito y Cobranza.

Tanto el original como la copia deberan ser firmados por el gerente de crédito y cobranzas y por el
gestor, sin embargo el segundo, suele resultar que el original lo firme el primero y la copia el segundo, esto

es, que el ejemplar que cada uno habra de conservar solo este firmado por otra parte, faltando la propia.

Cia. "X" S.A de C.W.
Relacion de Cobranza comespondiente a la fecha
Gestor:
Nombre del cliente | Ndmero de factura Importe Observaciones
Entregd Recibi de conformidad
Fima del Gerente de Crédito y Cobranza Fima del Gestor

4.4.2 Entregade la cobranza.

La cobranza debe entregarse viendo que el gestor verifigue con sumo cuidado que todas las facturas,
recibos, documentos, notas y cheques estén correctamente anotados en la relacién de cobranza. Es muy
importante que el gestor verifique lo que recibe. Hay que reconocerle ese derecho, ya que implica una
responsabilidad para el gestor el hecho de que llegare a faltar algin documento que por un simple error
involuntario no se le entrego.

Al momento de hacer la entrega de la cobranza es muy importante que el gerente de crédito y cobranzas

0 quien realice esta tarea ponga en conocimiento del gestor todos los detalles relativos a los cobros del
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dia. Frecuentemente los gestores no son informados y por lo mismo llegan a crear situaciones conflictivas

con los clientes.

4.4.3 El trabajo del gestor.

El trabajo del gestor en su labor de recuperar las cuentas y documentos por cobrar comprende lo
siguiente:
v/ Enrutamiento.
Tomar nota de las incidencias de la cobranza.
Investigar por qué la cuenta no es pagada.
Los avisos de la visita del gestor.

Comunicacion del gestor con la empresa.
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Localizacion de deudores.

Enrutamiento.

Enrutar es un término que significa ordenar la cobranza de tal manera, que la ruta que vaya seguir el
gestor tenga un orden légico y no esté perdiendo el tiempo yendo de un lado para otro, sin orden
previamente establecido.

Asi, el gestor deberéa:

Consultar planos de la ciudad para localizar las calles y colonias que no conozca.

Dialogar con su superior para informarse de los pormenores de cada caso de la cobranza.

Tomar notade las incidencias de la cobranza.

El gestor profesional debe tomar nota de todos los incidentes que afectan la cobranza. Para este efecto,
debera hacer uso de la columna de “observaciones” de la relacion de cobranza o hacer las anotaciones

pertinentes en una hoja para ser incluida en el sobre.

Investigar porque la cuenta no es pagada.

Un gestor profesional nunca debe conformarse si le dicen que no hay cheque o bien el pago
correspondiente. En todos los casos tiene que investigar porque una cuenta no es liquidada precisamente
el dia sefialado para ello. Debido a que normalmente no se procede de esta manera es por lo que, en

parte las cuentas se atrasan.

Los avisos de la visita al gestor.

Un elemento que el gestor debe utilizar en su cobranza es el aviso de su visita, especialmente con los
clientes marrulleros que argumentan que estan atrasados porgue no van a cobrarles. E n este caso, debe

elaborarse este aviso el cual se formula en original y copia.

70




LA COBRANZA

Comunicacion del gestor con la empresa.

Durante el dia de trabajo el gestor debe mantener contacto con el Departamento de Crédito y Cobranzas
en la medida que le requieran las circunstancias. Sin embargo debe aplicar su criterio en todos los caso y

solo en alguno critico deberd recabar instrucciones del superior.

Localizacion de los deudores.

Una de las tareas que se deben llevar a cabo un gestor es la localizacion de aquellos deudores que se

esconden a fin de eludir el cumplimiento de sus compromisos.

4.4.4 Recepcidn de la cobranza en el departamento de Crédito y Cobranzas.

Al recibirse la liquidacion del gestor, procedera a cotejarse la cobranza efectuada contra relacion
correspondiente. Dentro de aquella debera estar:
v' Cheque y efectivo recibidos.
v' Documentos pagados y no pagados.
v" Documentos ya debidamente requisitados.
v" Contra-recibos no pagados.
v" Contra-recibos nuevos por documentacion entregada a revision.
v Facturas no recibidas a revision.

En relacién con los cheques, debera verificarse que estén debidamente formulados, 0 sea, que no
contengan algun error, como puede ser que no coincida la cantidad en letras con la de los niUmeros, 0
bien, no contengan las dos firmas etcétera.

Existen algunas empresas la disposicién de que el efectivo y los cheques cobrados se entreguen
directamente en la caja. Para este efecto, debera estar en operacion un sistema que permita informa a
todos los departamentos interesados acerca del movimiento llevado.

Una vez recibida la liquidacion del gestor, el Departamento de Crédito y Cobranzas debera proceder de
la siguiente manera:

Entregar guarda valores, si lo hubiere, los documentos devueltos o recibidos.

Tomar nota de las anotaciones del gestor hechas en atender a las reclamaciones de los clientes y
perseguir estos asuntos hasta su culminacion.

Tomar nota y proceder de inmediato respecto a aquellas cosas ameriten una carta, un telegrama, una
llamada por teléfono o una visita personal.

Pasar instrucciones al departamento legal o al abogado para que proceda en aquellos casos en los que
asi lo ameriten las circunstancias una vez obtenido el visto bueno del superior.

Devolver la firma al gestor que fue asentada en la relacion con la cobranza.

Ver que se hagan los movimientos en las cuentas corrientes, si asi es el caso.
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4.4.5 Informes que debe generar en el Departamento de Crédito Y Cobranzas.

Dado que el Departamento de Crédito y Cobranzas forma parte de una organizacion, debe generara un
serie de informacion que permitan poner de manifiesto la marcha del mismo, asi como para implantar las
medidas que se consideren adecuadas al caso, con el propdsito de alcanzar los objetivos fijados, tanto por
lo que se refiere a esta area de la empresa, como toda ella en su conjunto.

Los principales son:

v Informe diario de cobranza.
Rotacién de cartera o dias de venta en la cartera.
Analisis de antigiiedad de saldos.
Cuentas de cobro dificil.

Casos de deudores que hubieren caido en suspension de pagos o quiebra.
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Cuentas y documentos que deberan llevarse a resultados.

Informe diario de cobranza.

El informe diario de cobranza esta representado por el conjunto de efectivo recuperado por la empresa,

cualquiera que fuere el conducto o el origen del mismo.

Rotacion de cartera o dias de venta en cartera.

Este informe se refiere al tiempo que tardan las cuentas por cobrar en volverse en efectivo.

Normalmente se prepara mensualmente pudiendo serlo en tiempo menor.

Andlisis de antigliedad de saldos.

El andlisis de antigliedad de saldos puede elaborarse semanal, quincenal, mensualmente o bien otra
periodicidad mas amplia. Desde luego, que mientras mas frecuente sea su preparacion es mas beneficioso
para la empresa y el propio departamento de Crédito Y Cobranzas, ya que puede tomar accién mas

rapidamente.

Cuentas de cobro dificil.

Es muy recomendable que mensualmente se elabore un informe acerca de las cuentas que han pasado
a la categoria de cobro dificil, con la indicacién del nombre del deudor, el nimero de la factura o bien del

documento, su fecha de expedicion y vencimiento, su importe y los antecedentes sucintamente sefialados.

Cosas de deudores que hubieren caido en suspensién de pagos o quiebra.

Este informe debera elaborarse inmediatamente depuse de acontecido el suceso y obviamente se habra

de derivar de un informe anterior, aun cuando pudiera tratarse de una situacién inesperada.

Cuentas o documentos que deberan llevarse a los resultados.

Dado que puede llevarse a los gastos de una empresa aquellas cuentas y documentos por cobrar

cuando se consume el plazo de prescripcion que corresponda o antes, si fuere notoria la posibilidad
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practica de cobro, se debera elaborar un informe de aquella cuentas que deben recibir este tratamiento,

asi las razones para ello.

Juicios en tramite.

Dada la importancia que reviste lo relativo a los juicios en tramite, con mayor razén sise trata de asuntos
de elevado monto, es recomendable informar mensualmente, o antes si se hace necesario, acerca del
estado en que se encuentran, de otra manera se corre el riesgo de que, a falta de vigilancia sobre los

mismos, se alargue el tiempo de su conclusion, o bien, se pierdan.

Destinos de los informes.

Estos informes deben hacerse llegar a aquellos puestos relacionados con las actividades del
Departamento de Crédito y Cobranzas.
Tales son, entre otros, o siguientes:
v Direccioén general,
v' Gerencia de ventas.
v' Contraloria.
v Direccién de finanzas.
v" Direccién administrativa.
Lo importante, sin embargo, no es que se elaboren los informes, sino que se tome accién en todos los

niveles en lo que cada uno atafie.

4.5 Estrategias de cobranza a cadenas de autoservicio.

Tratdndose de las cadenas de autoservicios es compleja la situacién se tienen que aplicar formas de
cobro oportuno, asi como disminuir los vencidos. Las cadenas de autoservicios tiene todas y distintas
formas de administrar su compras, ahi es donde la visién de los departamentos de crédito y cobranza
como el de ventas debe fusionarse para realizar las negociaciones adecuadas para que se pueda

vender bien y cobrar mejor.

4.5.1 Adelantarse alos acontecimientos.

Para evitar los vencidos no es necesario caer en los extremos de omitir dar créditos, ya que esta féormula
solo algunos negocios que sus productos se pueden vender al contado, se pueden dar el lujo, la solucion
del problema es saber gestionar adecuadamente los riesgos comerciales o

“adelantarse a los acontecimientos”.

Una serie de procedimientos que nos pueden ayudar a disminuir posibles el volumen de los vencidos
son los siguientes:

El primero recoge procedimientos de gestion de riesgos que la empresa debe implantar internamente.

El segundo indica aquellos métodos para afianzar el cobro mediante la utilizaciéon de terceras empresas

gue presten algun servicio que garantice cobrar al acreedor.
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El tercero estad formado por aquellas condiciones que el proveedor puede imponer en el momento de
acorar la operacién de compra venta para garantizar el cobro, reforzar sus derechos, facilitar el camino de

reclamacion en falto de pago o resarcirle los dafios y perjuicios que ocasione la morosidad.

4.5.2 Procedimientos internos en la gestion de riesgos.

Muchas empresas tienen sus objetivos bien definido, puesto que dan una gran prioridad a la funcién de
vender es importante, o que realmente hay que conseguir es vender con beneficio y cobrar lo antes
posible. Si una empresa no sigue este procedimiento, esta destinada a la quiebra.

La mayoria de las empresas hoy en dias esta obligadas a vender a crédito, sin embargo no esta

tomando las precauciones minimas para evitar los vencidos, los cargos, las diferencias etc.

No forzar nunca las ventas.

Muchas empresas se quejan que tienen muchos vencidos pero no detectan cual es una de las causas
mas frecuentes de la morosidad: la politica comercial de la propia empresa.

El departamento de comercial esta forzando las ventas para alcanzar unos niveles de facturacion
excesivamente elevados, por lo que esta vendiendo a crédito de forma poco selectiva a clientes con
escasa solvencia. También puede ser que el equipo comercial tenga que llegar a sus objetivos de ventas
excesivamente altos en un determinado periodo para poder cobrar unas comisiones 0 unos incentivos y
como consecuencia de todo ello, estan vendiendo a crédito a clientes dudosos que en otras condiciones ni
si quiera visitarian. En nuestros dias las luchas entre competidores obligan al departamento de ventas a
“inflar” las entregas y llenar de producto las tiendas de autoservicio, solo para llegar a cuotas fijadas y
ganarse su comision, sin pensar en las consecuencias del cobro y de las devoluciones del producto, que
esto ocasiona.

Estas causas tienen facil solucion, puesto que esta depende de un cambio en la politica comercial de la

empresay en la fijacion de objetivos de ventas.

El area comercial como apoyo al control de la morosidad.

Las areas comerciales son las que mejor conocen a los clientes y son las que generalmente tienen
mayor informacién directa sobre su situacién y circunstancias. Por ello las empresas deben mentalizar a
sus vendedores de que su colaboracion es esencial para evitar los vencidos y de que el cobro forma parte
del acto de la venta.

Un sistema que penalice los vencidos sobre los objetivos de ventas ayudara a motivar a las areas
comerciales a seleccionar con mayor cuidado los clientes a los que vender a crédito. La colaboracién de
los vendedores también puede ser en el campo de la informacion, puesto que son los empleados mas
adecuados para aportar informes de la situacion de cada cliente.

En primer lugar negociando siempre las condiciones de pago durante la fase de cierre de la venta y

nunca después. Muchos vendedores con la esperanza de conseguir un pedido importante y alcanzar sus
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objetivos de venta (o cobrar una buena comision) dejan poco definidas las condiciones de pago a lo que
permiten que el cliente interprete las condiciones como mejor le convenga.

En otras ocasiones el vendedor ha necesitado mucho tiempo y esfuerzo para llegar al cierre de la
operacién y para cerrar rapidamente la venta no pacta correctamente con el cliente las condiciones de
pago (o no concreta los puntos mas importantes).

En algunas empresas se consiste que los vendedores hagan los pedidos pero que cedan al
departamento de administracion de ventas la negociacion de las condiciones de pago definitivas con los
clientes. Esta situacion permite que los clientes impongan sus condiciones o alargue el plazo de pago
exudandose con que el vendedor les ofrecié implicitamente un plazo mucho mas largo.

En ocasiones la premura por vender hace que el cliente reciba el pedido en su almacén antes de que se
hayan fijado las condiciones de pago definitivas; lo que sin duda permitird al cliente forzar unas
condiciones mucho mas favorables, y mucho mas si se trata de una compra aislada.

Por consiguiente en toda operacién de venta es necesario que las condiciones de pago queden
plasmadas por escrito, en alguno, en alguno de los documentos que se utilizan para hacer el pedido y que
el cliente firme una copia de la hoja del pedido o de las condiciones generales de venta para que quede
constancia de su plena aceptacién de las condiciones pactadas.

Asimismo las condiciones ha de quedar muy claras, y en particular hay que dejar cristalinas las
cuestiones relacionadas con la fecha de vencimiento de la factura a partir de qué dia se calcula este
vencimiento y la forma de pago.

El equipo comercial debe aprender a ser prudente con ciertos tipos de clientes, que pueden resultar
malos pagadores. Por lo general los clientes nuevos y los compradores esporadicos son de mayor riesgo
gue los clientes que compran con cierta regularidad.

Ahora bien los dos grupos de clientes que tienen un alto riesgo de morosidad son: por un lado los
clientes recientes que hacen un pedido importante y tienen mucha prisa en recibir el producto, y por otro
lado los nuevos clientes que anteriormente compraban a otro proveedor. En area comercial siempre
considera positiva la captacién de nuevos clientes, y todavia mas si antes compraban a la competencia.
Incluso algunos vendedores presumen de la hazafia de haberle quitado un cliente a un competidor y
alardean de sus datos para las ventas.

Sin embargo en el primer caso las prisas por comprar pueden se sefial de alerta, ya que es posible que
el cliente este sin existencias por problemas de financiacion de su circulante y que necesite con urgencia
reponer sus inventarios a costa de proveedores. Y en el segundo caso el comprador se dirige a un nuevo
proveedor porque sus proveedores habitleles le han cortado los suministros por no pagar las facturas
vencidas.

4.5.3 Medidas preventivas ante la insolvencia del cliente.

Una vez detectada la sefial que indique el peligro de la deuda por parte de un cliente, el &rea de Crédito

y Cobranza debe adoptar medidas que ayuden a reducir este riesgo.
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Un rapido aumento de los porcentajes de vencidos, incidencias, saldos vencidos, o
haber excedido los limites de riesgos.

Un indicador que debera comprobarse son los incrementos en los porcentajes de vencidos, incidencias,
saldos vencidos atrasados y antigliedad de deuda que pueda presentar un deudor. También es una sefial
de alarma haber sobrepasado el limite de riesgo establecido, ya que este limite indica el importe maximo

que el acreedor esta dispuesto a arriesgar con un deudor.

La solicitud por parte del cliente de cambios en las condiciones de pago.

Cuando el cliente pide un plazo de pago mas dilatado del concedido por el proveedor o solicita un
cambio en sus condiciones de pago, es importante averiguar si se trata de un problema transitorio o
definido de disponibilidad de fondos. También hay que indagar si es debido a que sus propios clientes le
han alargado a su vez los plazos de pago y lo que el deudor pretende es repercutir directamente el
aplazamiento en sus proveedores.

Las concesiones de mayores plazos de cobro a los clientes es una politica equivocada y representa un
peligro para el proveedor, que puede ver paso del tiempo desviado sus plazos medios de cobro de forma
especular.

Las peticiones contintias de renovaciones y aplazamientos.

Los deudores que fuera de las circunstancias habituales (vacaciones, fechas navidefias) solicitan
repetidamente renovaciones de aplazamientos de vencimientos han de ponerse de inmediato en
cuarentena, puesto que estas peticiones suelen ser debidas a serios problemas liquidez y a la falta de

financiacion bancaria a corto, muy sintomas que presagian una futura insolvencia.

Un deudor tiene problemas con sus clientes.

Cundo un cliente del proveedor pierde a uno de sus principales clientes por motivos comerciales, o bien
gueda afectado por una suspensién de pagos o una quiebra de un cliente importante, el proveedor debe
tomar inmediatamente medidas. Esto se debe a que seguramente se encontrara con que su cliente
importante, el proveedor debe tomar inmediatamente medidas va a tener serias dificultades financieras

gue incluso lo pueden llevar a una situacion legal como mecanismo de defensa.

El deudor admite abiertamente que tiene un problema pero asegura que ya tiene la
solucién.

Otra situacién que se puede dar es que el deudor tenga la sangre fria de reconocer ante sus acreedores
gue esta pasando un problema de insolvencia transitoria pero promete pagar en poco tiempo ya que ha
encontrado una solucion definitiva. La imaginacion de los morosos en estos casos es muy fértil, pero
generalmente aseguran que van a realizar una operacion comercial muy rentable o va a entrar un nuevo
socio capitalista con una abundante aportacion de recursos. El peligro de esta situacion e urge en realidad
el deudor esta preparando con la intencion de dejar colgados sus acreedores.
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Indicadores de alarma visual de la visita al cliente.

Los vendedores son los ojos y antenas del acreedor sobre el terreno y deben informar de cualquier
situacion andmala o campo en el deudor que puedan detectar durante sus visitas.

El equipo de ventas debe reportar sobre el nivel de existencias de un negocio, las marcas vendidas, la
rotacion de los productos, su ubicacién geogréfica, la tipologia y nUmero de compradores. El representante
debe fijarse en el funcionamiento global de la industria, de sus niveles de stock, asi como de las entradas y

salidas de productos de fabrica.

Un cliente pasa pedidos extraordinarios.

En el caso que un cliente pasa un pedido mayor de lo habitual (rompiendo sus costumbre de compra
habituales) y no es por motivos estacidnales es conveniente comprobar que no haya entrado en una crisis
financiera y esté preparando una suspension de pagos. Los pedidos extraordinarios son en realidad un
acopia de materia prima o0 mercancias en prevision al cierre del crédito comercial que se producira cuando

sea publico el futuro procedimiento penal.

Contintas devoluciones de mercancia sin motivo y excesivos abonos.

El cliente con problemas de tesoreria opta por devolver aquellos suministros que no son absolutamente
imprescindibles y devuelve a sus proveedores mercancias incluso compradas meses antes sin ninguna
razoén.

La existencia de un porcentaje excesivo de abonos ha de ser controlado para detectar un posible

problema de deudor.

Anulaciones de pedidos en firme.

Otro indicador claro de la falta de liquidez son las anulaciones sin motivo de pedidos cruzados en firme
por parte del deudor. Esto indica que el deudor se encuentra sen disponibilidad de fondos a corto y medio

plazo, pero sin que por lo menos es previsor y prefiere no aumentar su pasivo a corto por compras.

El envié de numerosas notas de cargo.

Otro indicador claro de la falta de liquidez son las anulaciones sin motivo de pedidos cursados en firme
por parte del deudor. Esto indica que el deudor se encuentra sin disponibilidad de fondos a corto plaza,

pero que por lo menos es previsor y prefiere no aumentar su pasivo a corto plazo por compras.

El cliente hace campafia excepcional con promociones atipicas.

En este caso la necesidad por conseguir liquidez como sea, hace que el cliente venda por debajo del

precio de compra lo que anuncia una inminente quiebra del negocio.

4.5.4 Factores importantes en la Cobranza.

La funcién del cobro no se concreta a lograr la cancelacion de las cuentas de las clientes mediante el

pago que estos hacen de las cantidades que adeudan. Ni el éxito del encargado de esta funcién ha de
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medirse por la forma que va continuamente disminuyendo el activo representando por las cuentas por
cobrar. Puede afirmarse cobrar, limitdndose a lo anterior es facil. Lo dificil es realizar el cobro manteniendo
en un buen nivel el nombre de la empresa, sin disgustar al cliente y propiciar mayores ventas mediante el
canal de crédito; (a no ser cuando se considere que es mas beneficioso perderlo).

Por lo anterior es importante:

Se separe el problema de la persona. Cuando un gestor toma un asunto de cobranza de determinada
empresa, no debe perder de vista que el problema es entre empresas y no entre personas, es decir no se
debe considerar como algo personal.

El ser humano y sus emociones. Se debe tener en consideracion que las personas reaccionan de
manera emotiva y no légica.

El objetivo es cobrar no ganar una discusion. El enfrascarse en discusiones solo provoca mas renuencia
de cliente por pagar generando rencores que haran mas dificil la tarea de cobro.

“Yo estoy bien tu estas mal”. Hay que tener en cuenta que el transmitir este mensaje en un proceso de
negociacion no es positivo; siempre hay que mostrar la posibilidad que el cliente “salgo bien librado” del
problema; es decir buscar un punto de acuerdo que transmita el mensaje “Yo estoy bien tu estas bien”.

Razones por falta pago.

El trabajo de cobranzas requeriria menor tiempo y esfuerzo si pudiésemos determinar de inmediato y de
manera correcta la razén de la falta de pago de la cuenta de un cliente y pudiésemos definir el método de
cobranza mas efectivo.

El deudor entendié mal las condiciones. Es importante estar seguros desde un principio que el cliente ha
tenido claras las condiciones de pago, por lo que es muy importante el memento de autorizar el crédito
enviar por escrito las condiciones pactadas.

El cliente es descuidado. Muchas veces la falta de organizacion administrativa dentro de la empresa del
cliente hace que sencillamente se olvide nuestra cuenta.

Lento por costumbre y naturaleza. Regularmente se trata de clientes especiales que buscan financiarse
a través sus proveedores 0 bien que su sistema de operacion este adaptado a buscar prolongar los plazos
de pago.

Mala administracion del negocio. Regularmente se trata de clientes especiales que buscan financiarse a
través de sus proveedores o bien que sus sistema de operacion a buscar prolongar los plazos de pago.

Temporalmente sin fondos pero bueno. Muchas veces puede deberse a que el cliente se encuentre en
etapa de expansién o bien temporalmente atraviesa por un momento dificil en su finanzas.

Puede pagar pero no hay que obligarlo. Se refiere a los clientes que disponen de capital suficiente para
cubrir nuestra cuenta, sin embrago desean seguirse financiando de sus proveedores.

La cantidad involucrada es pequefia y por lo tanto el cliente la ignora. La mayoria de la veces el cliente
da prioridad al liquidar a liquidar sus cuentas a aquellos proveedores importantes como lo son los de su

materia prima, dejando al final las cuentas de otros servicios o materiales de menor importancia para ellos.
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Porque no tienen dinero. En este caso hay que buscar “Que solucién” tendra el cliente para responder a
sus adeudos. Es importante notar que la frase “No tengo dinero”, puede ser excusa de muchas empresas.

Porque no cumplieron los tratos hechos por la empresa. Muchas veces se debe también a una poco
clara explicacion acerca de las condiciones del trato, sin embargo, es muy importante respetar los
acuerdos que se pactaron el cliente.

Se hizo la devoluciébn y no se acredito en la cuenta del cliente. Regularmente se debe a la
desorganizacion dentro del proceso administrativo de las ventas; basicamente el cliente debe comprobar
los ajustes y aplicarlos a su cuenta, sin embargo no hay que olvidar que esto causa molestias al cliente.

No se cumplieron los requisitos de revision del cliente. Se debe procurar antes de iniciar operaciones
comerciales con el cliente, investigar todos los requisitos de revision de documentos, incluyendo horarios y
ndamero de copias de factura etc., para que el cliente no tenga ninguna excusa para no pagar su
vencimiento.

Se queja de malos tratos del departamento de crédito y cobranza. Es importante que las personas
encargadas de esta area deban saber tratar con la gente, pues definitivamente conseguir una venta es
dificil como para perderla por un mal trato.

Se concedieron condiciones especiales no informas de Departamento de crédito. Esto sucede debido a
la desinformacion por parte del Departamento de ventas al Departamento de crédito y por el no

cumplimiento de sus politicas.

Otros factores que afectan la cobranza dentro de la empresa.

Mala calidad del producto. Definitivamente nadie pagara con gusto por un producto defectuoso o de
mala calidad.

Promesas no cumplidas por los vendedores. Muchas veces el vendedor realiza tratos especiales, que
estan fuera de las politicas de venta de la empresa.

Informacién falsa o incompleta sobre el bien vendido. Cuando se falsea una informacién acerca de las
caracteristicas de un bien, regularmente el cliente no desea hacer el pago con justa razén.

Mal servicio. EI mal servicio regularmente hace sentir al cliente un maltrato personal.

Mal trato del gestor. Es importante saber cobrar sin perder el cliente.

Problemas politicos de la regién. Los problemas politicos de muchas veces tienen alcances econémicos,
por lo que los clientes pueden presentar demoras en sus pagos.

Desastres naturales. Donde el cliente pierde mercancia u sufro dafios en sus instalaciones,
desgraciadamente si no cuenta con una péliza de seguros tendra problemas para cubrir sus adeudos.

Siniestro. Los dafios materiales provienen no solo de factores naturales sino también de incendios u otro
tipo de accidentes generados en la propia empresa.

Conflictos laborales. Las huelgas son el ejemplo clasico, donde los trabajadores demandan su pago,

dificultando la liquidez de la empresa.
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4.6 El Departamento de Crédito y Cobranza.

El departamento donde se lleva acabo la funcion de otorgamiento de créditos sanos y la recuperacion de
las cuentas y documentos por cobrar.

“El objetivo fundamental y mas importante del Departamento de Crédito y Cobranza consiste en lograr
una rapida y eficiente recuperacion de la cartera de crédito de la empresa, que le permita tener liquidez y
una sana rotacién en el renglén de cuentas por cobrar. De esta manera se le da mayor capacidad de

capital de trabajo de la compafiia, lo que produce un incremento de sus operaciones.”*®

4.6.1 Estructura.

La estructura organizacional se refiere a la forma en que las actividades de una empresa se dividen
organizan y coordinan. La estructura del departamento de cobranza debe ser adecuada al volumen de la
misma para poder cumplir con sus planes y objetivos. Esta estructura se ve reflejada en un organigrama.
El organigrama es el esqueleto de la organizacion que muestra de acuerdo a su estructura organizacional,

a sus lineas de comunicacion y jerarquia.

18 Woessner, Pedro. Guia para la cobranza efectiva. Primera edicion. Editorial Patria. México 1993.
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Una empresa pequefia en la cual el gerente general se encarga de todas las funciones: vender, cobrar,

producir, etc.

Gerente General
Vende, otorga créditos,
cobra, prodece, etcétera.

Supervisor
Vigila a los obreros
Cuando el jefe se ausenta.

Obreros

Una empresa un poco mas grande en donde ya existe un contador que se

cobranza.

Gerente General
Yende y produce.

Contador
Contabilidad
crédito y cobranza

encarga de efectuar la

Supenvisor

Controla a los obreros

Empleados administrativos

Obreros

Una empresa mediana en donde uno o dos gestores actlian bajo el control de un ejecutivo de crédito y

cobranza. Ahora, el gerente general vende y atiende los casos de cobranza dificil. El crédito y la cobranza

ya se atienden en forma mas sistematica y planeada.
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Gerente General
Yende y efectia cobros dificiles

Gerente de crédito y Jefe de
Contador cobranza produccion
Empleados .
Administrativos Cibrador(es) Obreros

Una empresa grande que cuenta con una subdireccién de crédito dividida en dos secciones: la de

crédito, dedicada al analisis de las solicitudes presentadas y la de la cobranza, cuya mision es recuperar la

cartera de la empresa.

Director
|
| | | |
Subdirector de Subdirector Subdirector de EUD::;[-:ETE
i ini i rentas
produccion administrativo cobranz
Obreros Contabilidad Vendedores
Cobranza Analisis de

créadito

Una gran empresa en donde existe un tesorero general, cuyas funciones son el manejo de las finanzas y

su control: el crédito, la cobranza y la contabilidad.
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Director
[
| | [ |
Director de I Director de Director de
Ventas esorern Produccion personal
Gerente de
crédito
|
Hnﬁ!is!s de Cobradores
credito

El organigrama por areas de responsabilidad es un resumen valioso para la direccion donde se

especifica detalladamente las diferentes lineas de mando de un departamento.

Este es un ejemplo de un organigrama ideal del Departamento de Crédito y Cobranza.

Gerente de
Crédito y Cobranza

Jefe de
Crédito y Cobranza

Gestor de Cobranza

Analista de
Crédito

4.6.2 Funciones del Departamento de Crédito y Cobranza.

Los asuntos que sean referentes al departamento de crédito y cobranzas deberan ocupar el primer lugar

en la empresa porque son los que nos van a reflejar la situacién de la misma.

Las funciones principales del Departamento de Crédito y Cobranza son:

Investigar, analizar y evaluar e otorgamiento de crédito.

Administrar y gestionar la recuperacién de las cuentas y documentos por cobrar.

El otorgamiento de crédito.

El Objetivo de esta funcion es saber si un posible cliente es sujeto digno de crédito por parte de la

organizacion, presenta los resultados al Comité de Crédito para decidir si se pueden vender sobre

términos de crédito las mercancias o servicios.
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Larecuperacion de las cuentas y documentos por cobrar.

La recuperacion de la cartera constituye a la utilizacion de sistemas 6ptimos de cobranza que permitan
la cobranza en forma oportuna, completa y adecuada que a su vez, evalla los resultados de la gestion

para determinar que tan eficiente han sido llevadas a cabo las funciones del departamento.

Funciones y responsabilidades de los integrantes del departamento.

Para que las funciones del departamento se lleven acabo, 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.
Administra el riesgo financiero del crédito.
Administra y gestiona la recuperacion de las cuentas u documentos por cobrar en forma
oportuna, completa y adecuada, garantizando un flujo continuo de efectivo.
Formula, implanta, difunde y vigila la aplicacion de los objetivos, politicas y procedimiento del
departamento.
Establece una adecuado control interno que garantice la custodia de los documentos y valores a
cargo del departamento.
Desarrolla y aplica modelos de operacion adecuados al departamento y a la organizacion.
Autoriza o rechaza los pedidos de ventas a crédito.
Supervisa la operacién del departamento, procurando que esta sea eficiente.
Asesora a sus colaboradores en la solucién de los problemas.
Gestiona el cobro de las cuentas morosas en forma constante completa y decisoria.
Revisa los reportes de cobranza.
Prepara y entrega andlisis financiero, presupuestos y pronésticos de cobranzas al Director de
Finanzas.
Analiza resultados de gestién de cobranzas.
Investiga los resultados y evalla las solicitudes de crédito de los prospectos de clientes.
Presenta al Comité de Crédito los resultados de la investigacién andlisis y evaluacién de las
solicitudes de crédito.

Funciones y Responsabilidades del Analista de Crédito y Cobranza.
Gestiona la recuperacion de las cuentas y documentos por cobrar en forma oportuna, completa y
adecuada.
Realiza la gestion de cobranzas y en caso de atrasos investigar la causa y reportarla al Jefe de
Crédito y Cobranza.
Fomenta las buenas relaciones con el cliente.
Conoce las dias y horarios de pagos, revisién y aclaraciones de los clientes a su cargo.

Recibe y revista los documentos a cobro y revision de la ruta a su cargo.
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Presenta al cliente los documentos para su cobro y revision.

Entrega los contra-recibos y cheques, reporta rutas de cobranza y revision del dia al Jefe de
Crédito y Cobranza.

Actividades que solicite el Jefe de Crédito y Cobranza.

Funciones del Gestor de Cobranza.

Son cinco las funciones bésicas del Gestor de Cobranza y son las siguientes:

Recuperar las cuentas y documentos por cobrar de la empresa, que presentan diversos grados
de dificultad, habiéndoles agotado las gestiones del Gestor.

Debera hacerse de manera adecuada o sea, respetando las jerarquias. No debe recibir el mismo
trato el deudor que reconoce lo que debe pero de momento no puede pagar, que aquel que dice
“haganle como puedan”.

Debe ser oportuna, o sea, no dejar pasar un largo tiempo para ejercer presion sobre el cobro.
Dejar de cobrar es mal signo para el deudor. Significa que no hay apremio por el dinero y por

ello no le importa no cubrir el pasivo que tiene con el proveedor.
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Debe ser completa, 0 sea, que es necesario recuperar la totalidad del adeudo sin que esto
signifique inflexibilidad con el deudor. Cada caso debe ser estudiado para darle tratamiento
adecuado.

Debe ser dejando la puerta abierta para la celebracién de operaciones futuras. El hecho de que
un deudor se haya atrasado en el pago de su adeudo, no significa cancelar toda posibilidad de
tener tratos con él en el futuro, ya que todo negocio suele pasar por momentos dificiles que
obligan al no cumplimiento de las obligaciones con terceros. Sin embargo, para reanudar
operaciones con este cliente habra necesidad de profundizar la investigacién de crédito,
tomando en cuenta las garantias y valorando la actitud del deudor durante las gestiones de

cobro.”"

Los elementos o instrumentos necesarios para que el Gestor de Cobranza pueda cumplir con su

cometido, son los siguientes:

4

v
v
v

Tarjetas de presentacion.
Planos de las ciudades y carreteras.
Avisos de la presencia del Gestor de Cobranza.

Licencia de manejo y tarjeton de circulacion.

19 Molina Aznar, Victor E., El Gestor de Cobranza. Primera Edicion. Grupo Editorial ISEF. México 2002.

86




LA COBRANZA

v/ Pasaporte, visa y credencial de elector.
v Fichas de dep6sito y papel carbon.

v Selloy cajin.

v Boligrafos.

v' Credencial que lo acredita como Gestor de Cobranza.
v' Agenda de compromisos.

v Portafolios, bien cuidado.

v Reloj.

v' Registro de los cheques recibidos.

v Celular.

v Directorio.

v' Automovil.

4.6.3 Importancia del gestor en el Departamento de Crédito y Cobranza.

Una de las personas mas importantes en un departamento de crédito y cobranza es el gestor aunque
desafortunadamente no se le da el lugar que le corresponde y esto se debe al frecuente desnivel
socioeconémico que existe entre el titular de este departamento y los gestores.

A veces el sueldo que cobran estas personas es de los mas bajos y en ocasiones tiene que realizar su
trabajo en transporte publico, lo que disminuye el rendimiento y es mas lenta la recuperacion del dinero ya
gue los recorridos son mas largos que en un automdévil particular.

Los gestores son una parte fundamental del departamento de crédito y cobranza ya que por medio de su
trabajo se logra un gran parte de la recuperacién de la cartera asi como también se ganan la confianza de
muchos de los clientes y esto representa una gran ventaja para el departamento porque cuando la
situacién lo permite a veces los gestores consiguen que la gente que realiza los pagos hagan excepciones
con ello en cuanto a horarios o fechas de pago.

Siendo los gestores el brazo derecho de los gerentes, debe ser tarea prioritaria de estos el fomentar la
superacion y motivacion de ellos y esto se puede dar de diversas maneras como:

Seminarios de capacitacion.
Lectura de libros relacionados con el tema.
Oportunidad de estudiar, si es que lo solicitan.

Los cursos de seminarios no deben verse como un gasto sino como una inversién, ya que el beneficio

principal es para la organizacion, ya que al tener gente mejor preparada sera una persona mas productiva

y con ello dara mayor rendimiento en la organizacion.

4.6.4 Importancia del Departamento de Crédito y Cobranza.

La funcion del Departamento de Crédito y Cobranza es una actividad preponderantemente financiera

donde se maneja al mayor volumen de dinero que ingresa a la organizacion, y que, ademas, representa
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una fuerte inversiéon de dinero, por ello el departamento debe depender, en forma ideal, de la direccién
Financiera.

Este departamento es importante porque provee de recursos econdmicos en cualquier empresa y por lo
tanto es indispensable su desarrollo, buen funcionamiento y excelente capacitacion a su personal, con
esto no se quiere decir que lo otros departamentos es una organizacion no sean importantes, tampoco se
busca restar merito al trabajo de los otros, pero una buena parte del buen funcionamiento econémico se
las empresas dependen d¢, en gran medida de la labor de Crédito y Cobranza, ya que si el Gerente tiene
experiencia, y la capacitacién idonea para el puesto, ademas de los estudios requeridos garantizan a la
empresa un toma de decisiones acertada (una recuperacion de la cartera rapidamente y el otorgamiento
de crédito a los candidatos ideales de acuerdo a su capacidad de pago.

4.6.5 Interrelacion 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 un organizacion, y viceversa, se debe interactuar en un
ambiente de plena cooperacién y retroalimentacion en cada departamento, las principales relaciones que

se tienen son con los departamento de:

Ventas.
Distribucion.
Contabilidad.
Tesoreria.
Sistemas.

Juridico.

Ventas.

Dentro da la organizacion, el departamento de crédito y cobranza debera interactuar mas con el
departamento de ventas, la colaboracién y comunicacion entre ambos departamento coadyuva al aumento
de las ventas, reduccion de pérdidas por cuentas malas o incobrables y por consecuencia en el aumento
de la utilidades de la organizacion.

La informaciéon que proporciona el Departamento de Crédito y cobranza al departamento de ventas, y
viceversa es la siguiente:

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

v Autorizacion o rechazo de crédito.

v" Problemas con la cobranza y clientes que no pagan.

v" Aumento o disminucion del presupuesto de crédito.

v Informacion al Departamento de Crédito y Cobranza.
v"Informacién completa sobre las condiciones de la venta.
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LN N X X

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, quieras, etc.

Su opinion en lo referente a la honradez y potencial de la empresa o cliente.

Distribucion.

El departamento de Distribucion proporciona al Departamento de Crédito Y Cobranza, informacion

referente al tiempo y condiciones de entrega de la mercancia al cliente, permitiendo programar

adecuadamente la cobranza evitando retrasos en la revision y cobro de la cartera.

Contabilidad.

El departamento de Crédito Y Cobranza proporciona al Departamento de contabilidad informacion que

permite la conciliacion y control interno de las cuentas y registro similares.

Informacién al departamento de contabilidad.

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

Emisién de notas de crédito y/o cargo.

Aplicacion de cuentas incobrables.

Finanzas y Tesoreria.

La informacién que proporciona el Departamento de Crédito y Cobranza al Departamento de Finanzas y

Tesoreria, Y viceversa, es la siguiente:

v

SR N N N N S N N N N NN

Informacién al departamento de Finanzas y Tesoreria.

Control presupuestal del crédito en cuanto a cantidad, cartera y recuperacion.
Sugerencias sobre ampliacion o disminucion del crédito.

Rotacién del crédito.

Cuentas atrasadas.

Cuentas incobrables.

Tendencias econémicas que pueden afectar las finanzas de la organizacién.
Coeficientes de eficiencia del Departamento de Finanzas y Tesoreria,
Pronésticos de efectivo.

Informacién al Departamento de Crédito y Cobranzas.

Presupuesto de crédito a corto y mediano plazo.

Politicas de otorgamiento de crédito y recuperacion.

Reciprocidad con proveedores y clientes.
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Sistemas.

La relacion 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 registros y estados de cuenta de cada cliente asi como la cartera en general.

Juridico.

El departamento Juridico presta valiosa asesoria y apoyo legal sobre la elaboracién 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 moroso que le son turnadas.
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5 TECNICA DE ANALISIS DE SALDOS.

Como ya sabemos el objetivo de la cobranza es la recuperacion de las ventas a crédito, es decir, cerrar
el circulo de la venta. Cuando un cliente solicita un crédito y es autorizado, el Departamento de crédito y
cobranza le asigna una cuenta que llevara el control de este cliente, estas cuentas integran la cuenta
mayor de clientes. Cuando a un cliente se le vende mercancia a crédito su cuenta aumenta, cuando este
cliente hace un pago de la venta a crédito esta disminuye, pero cuando existe un saldo vencido en esta, es
cuando aplicamos la técnica de analisis para encontrar su origen. Empezaremos con algunos conceptos

generales y luego lo integraremos para su mejor entendimiento.

5.1 Conceptos Generales.

Técnica.- Perteneciente o lo relativo a las aplicaciones y resultados practicos de las ciencias y las
artes. Conjunto de procedimientos de que se sirve una ciencia o arte.

Andlisis.- “Es la distincidn y separacion de las partes de un todo hasta llegar a conocer sus elementos”?
Requisitos del Analisis.- De manera resumida, podemos establecer que para analizar el contenido de

las cuentas, es necesario observar los siguientes requisitos:

20 Perdomo Moreno, Abraham. Analisis e Interpretacion de Estados Financieros.
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v Clasificar los conceptos y las cifras que integran el contenido de una cuenta.

5.2 Técnicas de Anélisis.

Investigacion.- Es la obtencién de informacion para la blisqueda de soluciones que ayuden a descubrir el
origen de de un problema.

Comprobacion.- Revisar alguna cosa con el fin de corroborar su veracidad.

Calculo.- Investigacion que se hace de algo por medio de operaciones matematicas.

Comparacioén.- Se denomina a la especificacion de la situacién o posicion de una magnitud, cualidad o
proceso, dentro de una escala a partir de un determinado punto de referencia. Dependiendo de la
situacion o posicion del elemento respecto del punto de comparacién, se establecen tres grados:
Superioridad, inferioridad e igualdad.

Confirmacion.- Obtencion de informacion de una comunicacion escrita con el cliente.

Observacion.- Es una actividad realizada, que detecta y asimila la informacién o registro de los datos
utilizando los sentidos como instrumentos principales.

Certificacion.- Obtencion de un documento en el que se asegure la autenticidad o la verdad de un hecho.

Cliente.- Es la persona que consume los bienes o servicios producidos por una empresa. En plural es el
nombre convencional que se le da a la cuenta de activo en la cual se registran las ventas u operaciones ya
sea a crédito o efectivo.

Nota de Crédito.- Es el documento por la cual una empresa comunica a su cliente haberle disminuido
su deuda o que ha registrado a su favor cierta cantidad por el motivo que ella expresa, esta se emite para

rebajar el valor de una factura.

5.3 La cuenta.

Las transacciones de los negocios se clasifican en grupos de partidas similares llamadas cuentas. La
cuenta es donde los aumentos o disminuciones de cada partida provocados por una transaccién de
negocios. Todo sistema contable tiene una cuenta por separado para cada clase de activo, pasivo y
capital, ingreso o egreso.

Cada cuenta (también denominada cuenta de mayor) tiene una seccién para anotar los aumentos y otra
para registrar las disminuciones. A través del registro contable se pretende clasificar los efectos de las
transacciones realizadas por un negocio en los lugares correspondientes; es decir todas las actividades
relacionadas con el efectivo en la cuenta de efectivo, todos los materiales de oficina en la cuenta de
materiales de oficina, todas las cuentas por pagar en las cuentas por pagar, y asi sucesivamente. Si existe

una necesidad de mas partidas, se afiaden mas cuentas para cubrir esa necesidad.
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Para simplificar el dominio del proceso de aumentar o disminuir una cuenta se cre6 la cuenta T, la cual
no se usa necesariamente en las empresas, si no que es un método didactico para facilitar el aprendizaje.

Sin embargo, la aplicacion practica tiene la misma base o légica de la cuenta T.

5.3.1 Partes de lacuenta.

La cuenta tiene dos columnas bésicas, las cuales son importantes para registrar las operaciones de
negocios. En dichas columnas se registran los aumentos y disminuciones, que se llaman movimientos. Las
columnas se identifican con el nombre de debe y haber o bien cargo y abono, Segln la naturaleza de la
cuenta, el lado que se utilice para registrar los aumentos y las disminuciones sera diferente. Para

identificar las partes de la cuenta se presenta la figura 4.

5.3.2 El saldo de la cuenta.

El saldo de la cuenta es la diferencia entre las columnas del debe y el haber. Para obtener el saldo se
suman las columnas del debe y haber y se resta la suma total de los cargos de la suma total de los
abonos. La columna con el importe mas alto determina si el saldo es un debe (saldo deudor) o un haber

(saldo acreedor).

Figura 4: Partes de la cuenta.

Columna del Columna del
debe o cargos haber o cargos
Clientes 1010
\ Debe Haber
Cargo Abono
5000 2300
Hovimientos _/""
2700

Saldo de la cuenta

{ saldo deudor) —

Saldo Normal.

El saldo normal de una cuenta se conoce como el movimiento que hay que hacer (cargo o abono) para
incrementarla. Debido a que se necesita un cargo para aumentar las cuentas de activo y de gastos, al
saldo normal de estas es deudor, por lo que se dice que es de naturaleza deudora. Como para aumentar
un pasivo, una cuenta de capital o una de ingresos se necesita un abono, el saldo normal de estas es
acreedor, por lo que se dice que es de naturaleza acreedora. Cuando una cuenta termina con un saldo

normal, es decir, diferente de su naturaleza, se pone entre paréntesis o se imprime de color rojo.
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Posteriormente, cuando se analizan las reglas de cargo y abono, se hara referencia a los saldos normales

de los conceptos basicos: activo, pasivo y capital, ingreso y gasto.

5.3.3 Movimientos de las Cuentas por Cobrar.

e carga Clientes 5a akrorea

1 .- Por el importe de las ventas de 1 .- Por el importe de los pagos
mercancias de cradia. efectuados por los cliertes.

Z.- Por el importe de los imereses, Z - For las mercancias gque sean
impuestos vy demas gastos que dewvueltas por los cliertes.
deban cargarse al cliente. Z.- Por el importe de las rebajas v

bonificaciones concedidas a los
clientes.

4 - Por el importe de las cuentas
consideradas incobrables
fasieno de ajustel).

= .- Por el saldo para saldar 1a
cuenta mediante asienta de
cierre.

El saldo de la cuenta de clientes es deudor y pertenece al Activo Circulante representa la cantidad que
los clientes adeudan a la empresa.

$e carga Documentos por Cobrar §e abona

1.- For el valor de los docuemntos 1.- Par el imparte de los documertos
pendientes de cobro a fovor de Cue wah siendo cobrados.
la empresa (pagarés y lefras de Z.- Por el valor de los docurmentos
camiio), casi siempre considerados incobrables, mediarte
provienen de opereciones de asiento de ajuste.
wenta de mercancias a crédito. %.- Por el saldo al finalizar el ejercicia,

rmediante un asiento de cierre

Igual que en la cuenta de clientes, al finalizar el ejercicio se formula un asiento de ajuste por el valor de
las cuentas incobrables, cargando en Gasto de Ventas y la subcuenta llamada Cuentas Incobrables, con

crédito directo a la cuenta de Clientes o de Documentos por Cobrar segun sea el caso.

5.3.4 Las Subcuentas.

Las subcuentas son anotaciones que se hacen debajo de las cuentas principales de las cuales se

derivan, generalmente nos indican nombres de clientes, proveedores, deudores y acreedores diversos.

54 La Cuenta en |la Cartera de Tiendas de Autoservicio.

Generalmente cuando se refiere a la venta a Tiendas de Autoservicios, se genera una cuenta por
sucursal. Esta se constituye para aplicar la Técnica de Andlisis de Saldos en una cuenta de Autoservicios,
primeramente partimos del pago del cliente, derivado a esto resulta un saldo, este puede ser deudor o
acreedor.

Es Saldo Deudor:

Por concepto de Diferencia en precio. El saldo por este concepto significa una diferencia en la Lista de

precios y Catalogo de Precios Cliente, a este concepto se aplica la técnica de andlisis comparando ambas
94




TECNICA DE ANALISIS DE SALDOS

listas, investigando en la Lista Autorizada por el area de ventas o0 en su caso el cliente debera comprobar
el precio otorgado por el Representante de Ventas. De ser correcto el andlisis, se genera nota de Crédito
por este concepto y asi la cuenta queda saldada.

En el siguiente ejemplo observamos un decremento por diferencia en precios del 7%, ya que después de
haber hecho la investigacion se encontrd procedente el descuento sobre el precio, del cual la compafiia El
Ejemplo y su Area Comercial notificaran al cliente con una Nota de Crédito por el importe de la diferencia
que se genera.

El Ejemple, S.A. de C.W.
Andligis de Precios
Cliente: 4743 Nueva Wal Mart de México, 5. DE R.L. DE C.V. Suc. 1147 Morelia

Factura: &G 3456 Fecha: 10-Jun-2009 Importe: $4,476.00 Pago: 54,162.68 Saldo: £313.32
- S Llsta.de Subtotal Catalogo | Subtotal | Diferencia % .
Factura | Clave Codigo Descripcion Pza Precios . . |Decrem Observaciones
) El Ejemplo | Wal Mart |Wal Mart| en Precio
El Ejemplo ento
AG 3456 299 7501073102996 | Jabén Barra Pigl Mixta 240 $5.40 §1,296.00 $5.02 $1,205.28| s80.72 7% |Diferencia Procedente
AG 3458 300 7501073102597 | Jabon Barra Piel Grasa 240 $6.00 $1,440.00 $5.58 $1,339.20| $100.80 7% |Diferencia Procedente
AG 3458 3M 7501073102538| Jabon Liguide Manos 120 g7.00 $840.00 $6.51 3781.20 $58.80 7% |Diferencia Procedente
AG 3438 302 750107310253%| Jabon Tocador con Crema 120 37.50 $500.00 $6.98 $837.00 $63.00 7% |Diferencia Procedente
34,475.00 3416268 | 531332

Por concepto de Bonificaciones Comerciales. El saldo por este concepto es un convenio realizado al
momento de la firma del contrato de Compra-Venta con el cliente y pueden ser: Volumen de Compra,
Rebaja de Temporada, Convenio por Distribucion, Fletes por Devoluciones etc. A este saldo se le aplica la
técnica de andlisis calculando y certificando que efectivamente sea el porcentaje y la utilizacién haya
cumplido su propésito convenido. De ser correcto el andlisis, se genera nota de crédito por el concepto
gue cred la bonificacion y asi queda saldada la cuenta.

En el siguiente ejemplo vemos un saldo por el 3%, se hizo el calculo y segun el convenio 56-A la de
Distribucién de la compafia El Ejemplo firmado el 15 de Enero de 2009, procede el concepto de

Bonificacién por Distribucion.

El Ejemplo, S.A. de CW.
Andligis Convenio por Distribucion.
Cadena: Nuewva Wal Mart de México, S. DE R.L. DE C.\.
Fecha: 10-Jun-2005 Importe total facturas: 5134 85938 Pago: 5130,823.30 Saldo: 54,045.08
Factura Fecha Importe Pago Wal Mart Saldo a Observaciones
Factura
A 3457 15/05/2008 $19,863.35 515,267.45 $595.90 3.00% Convenio 3% Distribucion
AS 3458 15/05/2009 £20,118.12 £19,515.55 $603.57 3.00% Convenio 3% Distribucion
AG 3458 15/05/2009 $51,956.78 $50,398.08 $1,558.70 3.00% Convenio 3% Distribucion
AG 3450 150520059 51999517 $19,395.31 $599.86 3.00% Convenio 3% Distribucién
AG 3481 15/05/2009 £8,543.17 $8,286.87 $256.30 3.00% Convenio 3% Distribucion
AG 3452 150520059 $14,391.79 $13,950.04 5431.75 3.00% Convenio 3% Distribucién
$134,869.38 £130,823.30 £4,045.08

Por Concepto de Descuentos Comerciales Omitidos en Factura. Estos saldos son una reduccion al
precio de lista que los fabricantes ofrecen a los mayoristas, y/o detallistas en recompensa o0 pago por
ciertas funciones que realizaran, por ejemplo: almacenaje, promocion y venta. La técnica de Analisis se

aplica observando y calculando que efectivamente estos descuentos hayan sido aplicados en factura ya
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gue de no ser asi provocaria este saldo, de ser correcto el analisis se genera la nota de crédito por el
concepto de Descuento Omitido en factura y asi queda saldada la cuenta.
En el siguiente cuadro podemos observar el descuento del 5% que por error de facturacion fue omitido.

ElEjemplo, 5.A. de C.V.
Anilisiz de Descuento Comercial Omitido en Factura
Cliente: 2005 Nueva Wal Mart de México, S. DE R.L. DE C.V. Suc. 3854 Pirules

Factura: AG 3470 Fecha: 12-Jun-2009 Importe: $5,523.20 Pago: 56,196.80 Saldo: $326.00
Descuentos Comerciales
L . Precio Subtotal | Precio | Subtotal | _, i Precio Precio i
Factura | Clave Cadigo Descripcion Pzas Factura |El Ejemplo| Wal Mart | Wal Mart Diferencia Lista M 02 03 Neto Observaciones

AG 34710 302 7301073103000 | Toala Limpiadora Piel Mixta 240 5720 | S1728.00 | 5684 |§164160| 358640 $10.00 | 0.20 | 010 | 0.05 | 5684 |Descuento Omitido 5%

AG 3470 303 7501073103001 | Toalla Limpiadora Piel Grasa 240 5875 52100.00 | %831 |§1,95440| $10580 51215 | 0.20 | 0.10 | 0.05 | 5831 |Descuento Omitido 5%

AG 3470 304 7501073103002 Jabon Gel Limpiador 120 51084 | §1312.80 | 31040 |51248.00| 55480 51520 | 020 | 0.10 | 0.05 | 510.40 |Descuento Omitido 5%
AG 3470 305 7501073103003| Crema Anti-Acne 1200 $1152 | 5138240 | 51054 |5131230| S8360 516.00 | 0.20 | 0.10 | 0.05 | 510.94 |Descuento Omitido 5%
36,523.20 $6,196.80 [ $326.40

Por Concepto de Faltante de Mercancia no notificada a la Compafiia. Este concepto es el resultante de
un faltante al momento de entrega de la mercancia que no se notifico a tiempo a la compafiia y al
momento de el pago se genera el saldo, la técnica se aplica con una investigacion al area de distribucion y
al area de almacén con el objeto de confirmar si realmente esa mercancia tuvo salida, de ser asi este
importe se le cobra al transporte que hizo la entrega o si la mercancia no sali6é de almacén se elabora folio
de faltante de mercancia y por los ambos casos se afecta a la cuenta con nota de crédito descontando al
cliente el monto de la mercancia no recibida.

Como vemos en la siguiente tabla de analisis el cliente reporto en su folio de recibo el faltante de 48
piezas que segun la investigacion en Almacén si tuvieron salida y por lo cual el importe por la piezas sera

cargado al pago de el Transportista.

ElEjemplo, 5.4, de C.V.
Analisis a Faltante de Mercacia.
Cliente: 2926 Nueva Wal Mart de México, 5. DE R.L. DE C.V. Suc. 2378 PFirules

Factura: AG 3475 Fecha: 12-Jun-2009 Importe: $6,196.80 Pago: 85,858.48 Saldo: $328.32
- L Piezas . Piezas Folio de | Piezas no | Subtotal | Subtotal | . .
Factura | Clave Codigo Descripcion Facturadas Precio recibo Wal mart | recibidas | El Ejemplo | Wal Mart Diferencia Observaciones

AG 3475 302 7501073103000 | Toalla Limpiadera Fiel Mixta 240 36.84 192 48 §1841.60 [51313.28 | s32s32 |Diferencia que se le cargara a Transportista
AG 3475 303 7501073103001 | Toalla Limpiadera Piel Grasa 240 8.3 240 §1,984.40 | 51,584.40 $0.00

AG 3475 304 7501073103002 |Jabén Gel Limpiador 120 $10.40 120 §1,248.00 | 51,248.00 $0.00

AG 3475 305 7501073103003 Crema Ant-Acne 120 $10.94 120 §1,312.80 | 51,312.80 $0.00

$6,196.80 | 55,868.45 | S32832

Por Concepto de Devolucién de Mercancia de piso de Venta. Es el valor de las mercancias que el cliente
devuelve por incumplimiento en las condiciones del pedido, porque no les satisface la calidad, el precio,
estilo, color etc. En este concepto de aplica la técnica de analisis calculando y certificando que
efectivamente el importe que nos estan cargando se valide con lo que realmente estamos recibiendo en

almacén de ser asi, para saldar la cuenta se elabora una nota de crédito por este concepto.
Por Concepto de Falta de Pago de el Cliente. Este tipo de situacion ya habiendo hecho el andlisis

correspondiente, si se encuentra procedente, se determina una aclaracion reclamando la diferencia, el

cliente no tendra otra méas que hacer el pago restante y autométicamente se salda la cuenta.
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CASO PRACTICO

6

CASO PRACTICO

Problemaética:

Laboratorios Farmacéuticos Zoom

tiene como objetivo mantener la cartera de Wal-Mart

como maximo saldos vencidos a menos de treinta dias, por lo cual se propone una técnica en

la cual se detecte al saldo oportunamente y pueda ser depurado lo mas pronto posible.

Wal-Mart de México es el principal cliente de los Laboratorios Farmacéuticos Zoom, se el dia

de hoy 30 de Octubre del 2009 hace transferencia de pago, por lo cual el Analista de Crédito y

Cobranza se dispone a aplicar en ERP

la afectacion a cartera de dicho pago y por lo

consiguiente el andlisis respectivo de los diferentes descuentos cargados a la cuenta de los

Laboratorios.

» 30/10/2009 EIl saldo inicial de la cuenta de Mayor Clientes es por $500,000.00. La

Wal-Mart de México asciende a un importe de

Cartera vencida del cliente
$177,601.22.

» 30/10/2009 La Cartera vencida del cliente Wal-Mart de México asciende a un importe

de $177,601.22.

» 30/10/2009 Pago del cliente Wal-Mart via transferencia electrénica un importe de

$172,133.19.

» 30/10/2009 Se elabora un Analisis de Saldos aplicando la Técnica apropiada.

> 30/10/2009 Se Emite a favor del cliente Nota de Crédito notificacion la disminuciéon del

saldo en su cuenta.

» 30/10/2009 La Subcuenta de Clientes Wal—-Mart queda saldada.
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LA NATURALEZA COMO NUESTRA AMIGA

La frase anterior consolidad la mision perseguida debe inicios de la funda-
cion de Zoom que es: MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA DEL INDIVIDUO ME-
DIANTE EL DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE AL-
TO VALOR AGRAGADO PARA EL MERCADO DE LA SALUD, BELLEZA,
HIGIENE Y ASEA PERSONAL.

Parte importante de este éxito ha radicado en utilizar como materia prima
ingredientes de origen natural. El nacer y desarrollarse en un pais rico en natu-
raleza ha facilitado la creacién constante de nuevas lineas que han revoluciona-
do el habito de uso y las tendencias no solo del mercado nacional sino del gran
mercado a nivel mundial. Es indispensable destacar el regreso hacia todo lo na-
tural, tendencia que rige a nivel mundial. Es por ello que en Zoom, compaifiia
pionera en este ramo, ofrecemos nuestra mas amplia experiencia para orientar-
lo y aconsejarlo de los multiples beneficios que arrojan los ingredientes de ori-
gen natural, insumo basico de nuestros productos.
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Antecedentes

El origen de esta organizacion se remota al afio 1860 con la llegada a Méxi-
co de Carlos Zoom, Emigrante italiano, medico de profesién, quien desarrollo for-
mulas y productos farmacéuticos por demas novedosos en nuestro pais.

Por el constante crecimiento en la segunda demanda de productos, Labora-
torios Zoom nuevamente cambia sus instalaciones a la calle de Londres No. 55,
creando sus divisiones de productos Medicinales y Tocador, utilizando ingredien-
tes naturales y transformandolos en productos de belleza.

En Laboratorio Zoom es pionero es la fabricacién de campos, lanzando la
marca Sansilla y posteriormente Organogal como complemento a su linea Toca-
dor, innovando asi la manera de transformar el color de cabello en forma natural.
Se inicia la exportacion de jabones a los Estados Unidos y Centroamérica.

EL Laboratorio Zoom lanza al mercado los productos a base de ingredientes
naturales como Jojoba y Sabila; continuando también con las exportaciones a
Norte y Centroamérica. En 1988 se lanza el shampoo a base de Sansilla para be-
bes: Rizos Dorados, posteriormente la linea de productos de Veterinarios a base
de compuestos naturales.

Es asi como Laboratorios Zoom. ha tenido una historia de progreso como
empresa 100 % mexicana, escribiendo dia a dia su historia y continuando en el
mercado vigente como la mejor y Unica en el uso de insumos naturales aplicados

al bienestar y salud, tanto de los consumidores en México como a nivel mundial.
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Cultura Organizacional

Mejorar la calidad de vida del individuo, desarrollando y comercializando
productos de calidad, para el mercado de la salud, belleza e higiene.

Expendernos internacionalmente a través de nuestra marca adaptandonos
a los requerimientos de los diferentes mercados, consolidarnos como una com-
pafiia mexicana de prestigio y tradicion, reconocida como lider en el segmento
de productos de Higiene y Belleza con ingredientes naturales; a través de una
alta competitividad, una cultura organizacional flexible, innovadora y dinamica
gue permita desarrollar alianzas estratégicas que nos den ventajas competitivas.

Visién. Misién y Valores.

Vision.
Ser una organizacion de excelencia y clase mundial con productos y servi-

cios lideres con reconocimiento nacional e internacional.
Mision.

Mejorar la calidad de vida del individuo mediante el desarrollo y comerciali-
zaron de productos de alto valor agregado para el mercado de la salud, belleza,
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ORGANIGRAMA

DIRECTOR

GENERAL

DIRECCION
MEDICA

ASISTENTE DE SECRETARIA
DIRECCION PARTICULAR

SUB DIRECTOR
GENERAL

ASISTENTE DE
SUBDIRECCION

DIF ECTOR sl
CEOPORATID D:S:i:llgzos DIRECTOR DE DIRECTOR DE
OF VENTAS ool MANCFACTURA PERACIDHES

GERENTEDE

ERCADCTECHIA

CLJERE
GENERAL
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8257
5300
2811
5974
9439
9463
6347
6495
7219
7618
5808
5816

Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

CATALOGO DE PRECIOS

ZOOM BODY LOCION ACLARADORA 250 ML
ZOOM SOFT TARRO 200 ML

ZOOM VISAGE ANTIARRUGAS Q-10 DIA 50ML
ZOOM BODY LOCION HIDRAT. PIEL NORMAL 400 ML
ZOOM ROLL ON FRESH HOMBRE 50 ML.
ZOOM ROLL ON FRESH MUJER 50 ML.

ZOOM ASTRINGE P/ PUNTOS NEGR200ML
ZOOM JABON EXF P/PUNTOS NEGR 80GR
Z0OOM SH EXTRA 355 ML

ZOOM AMPOLLETAS C/3

ZOOM SH HIDRATANTE 444 ML

ZOOM AC HIDRTANTE 444ML
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$22.60
$22.60
$37.73
$22.60
$32.48
$24.88
$24.88
$28.44
$22.29
$22.29
$27.70
$28.97
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Zoom S.A. de C.V.
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ZoomS.A. de C.V.
Morte Blanco no. 100 Cal, Porfrano Tel. 5555 26 93 57 &
i i
Mexico DF. C.P.0O300 5
=
=
Fact Z
actura 2
A-7947 &
[=]
u
-
w
b
P - - 8
Clierte: Fecha Mo, de Pedido H
NUEVA WAL-MART DE MEXICO, 11 de Agost |2 2 7187 &
4755 NEXTENGO No. 78 COL. STA.CRUZ de gosto del 2009 500571873 =
— — =
f/ICE?(\I(CUOCgNF DEL. AZCAPOTZALCO Condiciones de “erta Remisiones =
75 Dias E
b A o
=
- .
L
g
=
[&]
w
8257 ZOOM BODY LOCION ACLARADORA 250 ML 72 $22.60 $1,627.80 L;
5300 ZOOM SOFT TARRO 200 ML 48 $22.60 $1,084.80 =1
2811 ZOOM VISAGE ANTIARRUGAS Q-10 DIA 50ML 24 $37.73 $905.52 2
5974 ZOOM BODY LOCION HIDRAT. PIEL NORMAL 400 ML 48 $22.60 $1,084.80 E
9439 ZOOM ROLL ON FRESH HOMBRE 50 ML. 72 $32.48 $2,338.56 ¥
9463 ZOOM ROLL ON FRESH MUJER 50 ML. 48 $24.88 $1,194.24 ﬂ
6347 ZOOM ASTRINGE P/ PUNTOS NEGR200ML 72 $24.88 $1,791.36 'E_}
6495 ZOOM JABON EXF P/PUNTOS NEGR 80GR 48 $28.44 $1,365.12 W
7219 ZOOM SH EXTRA 355 ML 48 $22.29 $1,069.92 =1
7618 ZOOM AMPOLLETAS C/3 48 $22.29 $1,069.92 E
5808 ZOOM SH HIDRATANTE 444 ML 72 $27.70 $1,994.40 n
5816 ZOOM AC HIDRTANTE 444ML 48 $28.97 $1,390.56 "
=
3
=)
=
=
o
]
=
=
=
w
W
o
=
wi
[=]
=]
i
il
a,
o
o ; =2
.L“ u '
R E G
= LA R Ll 2 i
= [T L)L . a
m = 11 E o = . =
o 2 F o2 ox e = T a2
o o = 1 % o= T @ A =
4% =4 2 O = Sl O i
Lm $8 w owo O3 =l & =
o St & &g 22t oo = =
R = Al g b -u;' rJ =ubtotal 16,916.40 &
w = 4 H g w
0 L& 23 /| Y £
2 5 13 ] E'; | W A 2,537.46 =
OO " &
TOTAL 19,453.86 o
Jou
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Laboratorios Farmacéuticos

Z0Mm

a naturalezg nuestra amiga

REPORTE DIARIO DE COBRANZA

Z O m | FOLIO - 1170 |
| 30-0ct-09 |
FORMA DE PAGO
NOMBRE DEL CLIENTE BANAMEX OTRO BANCO MPORTE
# CHEQUE LINEA # CHEQUE NOMBRE
OCTAVIO MORALES SEMBRANO $4,182.46
RAMA FARMACEUTICA 013543 HSBC $19,389.02
RAMA FARMACEUTICA 013542 HSBC $4,487.18
MARTIN GUDINO 010122 SANTANDER $5,624.19)
CASA MARZAM 1201 SANTANDER $7,874.02
CASA MARZAM 1290 SANTANDER $3,091.20)
ABARROTERA COMERCIAL 34252 BANORTE $8,123.57,
DROGUEROS $624.68
DROGUEROS $343.26
ALMACENES GARCIA $44,000 57
DROGUERIA EL FACTOR $2,952.39)
MISION DEL SOL México $1,339.95
SUPER MAYOREO NAT. $19,155.17
SUPER MAYOREO NAT. $6,437.47
NUEVA WAL MART $172,133.19
TOTAL $299,848.32
FORMULO: RECIBIO:

CYNTHIA AGUILAR TOLEDO

108
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L
WAL-MART i

PAGINA DESGLOSE: 1

MNWA WALMART DE MEXICO S, DER, COMPROBANTE DE PAGD NO,
POLIZA CHEQUE (AUTOMATICA) 30008698186
NO. FROVEEDOR oD M A
444062 ZOOM SACVY 30 10 200%
1, PAGO POR CHEQUE NETO A PAGAR:  172,133.12 MXP
COMENTARID: WALIDA UPC AMECE
TIEND A TIPC: DE DOC CLAVE ORD. COMPRA FOLIO FACTURS SERIE  TIFD PAGO FECHA IMPORTE AJUSTE DESCUENTO
178 N fCREDTED bl 20O0BELELS 1 = 20080811 0.00 G.00 —€.30
7482 N/CREDITO 254 1650177367 00004 EGERE nza7 % 20080211 0.00 0.00 - 438 62
7471 W/CREDITO 054 SES017E748 000047088 7gan ; 200205LL 0.00 0.00
1) 7451 N/CRELITO 054 2500571872 0000470883 7938 . Z0080SLL 0.00 0.00
(@) 7560 N/CREDITO 054 2E001SASE0 0000L1TIER BOTE i 20080LL 0.00 0.00 o
O 7640 N/CREDITO 53 1650177252 0000g1EL2s BI7E . Z0080SLL 0.00 0.00 3
""3 7860 N/CREDITO 054 2800158578 0000117263 8074 . 200205LL 0.00 0.00
N 7840 N /CREDTTO 154 200158581 0000418428 8114 . 20080211 0.00 0.00
% 7471 FACTURA 1650177867 0000472559 587 RGO TOTEL OE F 20081025 15,534 €€ 13,834 &2 0.00
E TE40 FACTOR® CE50173748 0000422748 7520 PEGD TOTEL OE F 20021025 10,123_€= 10,123 €5 o.00
= TE40 RCTTRA 2500571873 0090422257 7238 S0 TOTAL DE F 2008l025 29, €3z2.08 39,635.05 .09
4o 7860 FRACTURA 2600158580 000011494 =led) PBGo TUIRL DE F 2008L0ZT 42,252.72 87,252 72 0.00
LL 7E60 FRCTTER 185017782 0000116453 807 IO TOTRL DOE F 20081027 14,083.7% 18,022.77 0.0
[72] 7520 FROTTRE 2800150575 0000120275 8074 ELES TOTRL OE F 20021027 £9,808_12 48,308.12 5.0
9 7620 FACTURA 2B0015A581 0000120278 8114 onoo TOTRL E F 20081028 1,857.62 1,887.82 0.0
—
)
(4]
—
O
9

(0]
2
£
@
@
S
=
7]
Q
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Cheques 3000869816
RELACION DE COBRANZA FECHA: 30/10/2009
z o 0 M s A D E c v Cargo x |Cargo por
1 1 1 1 Aperturas Entrega man. de $
Dev Rebaja 2.35% Dev 172,133.19
COMER-
FOLIO Quiebres |CIAL ESPE-| FLETES F'f;:\f * | DIF. PAGO
CTE NOMBRE DEL CLIENTE FACT. | IMPORTE CIAL NETO Fletes o
INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
4952[C.v. A-7938 [40,383.77 911.53 [750.72 $38,721.52 911.53 2.35%)
INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
3303[c.v. A-7940 [10,311.36 232.84] [188.71 $9,889.81 32.84 2.35%)
8 INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
o 4755[C.v. A-7947 [19,453.86 436.65| 469.20 $18,548.01 436.65 2.35%)
] INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE 8
=S 4748[C.V. A-8075 |42,252.72 971.81] 6.90 $41,274.01 971.81 2.35%| <«
Neb) INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
QO 2018|c.v. A-8076 [14,033.77 322.77| 0.10 $13,710.90 B22.77 2.35%)
@ INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
E 10073|C.V. A-8074 49,308.12 1134.08 L $48,174.04f [1,134.08 [ 2.35%)
— INUEVA WAL-MART DE MEXICO, S. DE R.L. DE
IC.V. = d d . I d 5 . R 0
(4 2337 A-8114 [1,857.62 42.72 $1,814.90] u2.72 2.35%
L [$177,601.22 $0.00 $0.00 $0.00] $0.00] $4,052.40] $0.00]| $1,415.63| $172,133.19 4,052.40
(72
2
—
172,133.19
e
(1) -
S
o
< 5
— &
g
7]
O
3
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Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

ZOMm

Mezxico, D. F. 2 31 de Oetubre del 2008

Seanncios Administretvos WalMst S. deR. L.da C. V.
Nextengo no. 78 Sta. Cruz Acsyucan

Delegscion Azcapotzsico, C.P. 02770

Mexico, D F.

At'n: Deparamento de aclarasiones & proveedones.

Asunts: Diferencia en pagoen provesdor 444062

Por este medio le soficio le sclamecion de lss siguientes fsclras gue segun
nuestro megetro bene differencis de psgo, El monto hecende s 5140863 =
continuacion se detalla.

ORDEN DE
FAGTURA | COMPRA ORIGINAL | DESCUENTO| IMPORTE | PAGO'W_M. | HFERENCE
ATS4T IS0STIES e B 425ES 15,8478 818 Sd& 8 4550
ATSH0 FESTIME 2l g2 1R FriEe.81 § 188N
ASTEIE 1ES01TFEET B40IEE T EE11ED IS 4TI BiE T E § 7RO
TOTAL 3140853

Anexy s ls presants copis de lss fecturss con folio y comprobantss de paga.
S:in mas por &l momento y esperando su valioss cooperscon estoy & sus ordenss.

Atentamente.

Cynthia Aguilar Toledo.
Analista de Credito y Cobranza.
Tel 55 59 55 66 Ext. 2138
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Farmaceuticos

Laboratorios

VA L~-IVIART

AT L RIS

Aleog==

ZOOM SA CV

Orden Compra 1650177867

UPC Descripcion

0750107310720ZO0M BODY LOTION
ACLA

0750107310721Z0O0M SOFT TARRO
200 ML

Orden Compra 9650173748

UPC Descripcion

0750107310720ZO0M BODY LOTION
ACLA

0750107310721Z0O0M SOFT TARRO
200 ML

Orden Compra 2500571873

UPC Descripcion

0750107310720ZO0M BODY LOTION
ACLA

0750107310721Z0O0OM SOFT TARRO
200 ML

[0}
2
£
@
@
S
=]
7]
[}]
=]
c

Fecha
Cant. Cant.
Ord. Rec.
120 24
72 24
Fecha
Cant. Cant.
Ord. Rec.
24 24
24 24
Fecha
Cant. Cant.
Ord. Rec.
72 24
48 24

Cto.

Bto.

460.80

460.80

Cto.

Bto.

460.80

460.80

Cto.

Bto.

460.80

460.80

11/Aug/08

Cto.

Net

460.80

460.80

11/Aug/08

Cto.

Net

460.80

460.80

11/Aug/08

Cto.

Net

460.80

460.80

Factura

Precio

Lista

22.60

22.60

Factura

Precio

Lista

22.60

22.60

Factura

Precio

Lista

22.60

22.60

% D1

15.00

15.00

% D1

15.00

15.00

% D1

15.00

15.00

A-7940

% D2

.00

.00

A-7938

% D2
.00

.00

A-7947

% D2

.00

.00

Recibidor 10000315632

% D3
.00

.00

Recibidor

% D3
.00

.00

Recibidor

% D3
.00

.00

% D4

.00

.00

315939

% D4

.00

.00

317178

% D4

.00

.00

Fecha de Pago 30/Oct/09
Precio Precio
% D5 Neto mas Bajo
.00 19.20 19.20
.00 19.20 19.20
Fecha de Pago 30/Oct/08
Precio Precio
% D5 Neto mas Bajo
.00 19.20 19.20
.00 19.20 19.20
Fecha de Pago 30/Oct/08
Precio Precio
% D5 Neto mas Bajo
.00 19.20 19.20
.00 19.20 19.20

Cheque o letra

Carta
Subtotal Referen- Concep
2,304.001847 - 1 PL
1,382.401847 - 1 PL

Cheque o letra

Carta
Subtotal Referen- Concep
460.801847 - 1 PL
460.801847 - 1 PL N
—
—
Cheque o letra
3000869816
Carta
Subtotal Referen- Concepto
1,382.401847 - 1 PL
921.601847 - 1 PL



Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

ZO. I l 5 DE AGOSTO 2009

WAL-MART DE MEXICO,S.A. DE C.V.

Av. Universidad No. 936-A

Col. Santa Cruz Atoyac

Meéxico,D.F. 11310
AT'N Lic. Roberto Ruiz Ric
Compras Perfumeria. '

Estimado Roberto:

Por éste medio te confirmo el ajuste a la baja de un 15% al Costo de nuestra “Linea de
Estilizados™

Los Articulos involuerados son:

0750107310720 Z00M BODY LOTION ACLARADOR
0750107310721 ZOOM SOFT TARRO 200 ML

De igual forma via correo te estoy enviando el Formato de Cambio de precios
correspondiente, en ¢l cual estoy sugiriendo un Precio de Venta con el siguierte Margen de
Litilidad por Formato:

PARA SUPER CENTER 30% DE MARGEN DE UTILIDAD
PARA BODEGAS 30% DE MARGEN DE UTILIDAD
PARA SUPERAMA EL MISMO QUE TIENE ACTUALMENTE

Con la entera seguridad de que este Ajuste en el Costo impulsara la venta de nuestros
s en la Cadena, agradezco de antemano tu valioso apoyo.

Gerentefe' Cuentas Clave.

Zoom S A deCV
Monte Blanco No. 100 Tel S526 9387 5550 4328
Col. Porfrano. C P, 0300 México, DF, Fax 2375 044G 5558 9466 zom
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CATALOGO WALMEX 11 de AGOSTO 2009
Report Options

Num del Desc Articulo Principal Desc Art 1 P. Vta $ DE | Costo UPC Nombre Num Costo
Articulo Unidad [VENTA [Unidad
Princi- CON Proveedor
pal IVA
217320[ZOMM BODY LOTION ACLRADORA 250 ML CREMA PARA CUERPO $32.77) $37.69 | $22.60 750107310720|z00M, S.A. DE C.V. |444062
217327(ZOMM SOFT TARRO 250 ML CREMA PARA CUERPO $32.77) $37.69 | $22.60 750107310721|z00M, S.A. DE C.V. |444062
217334[ZOMM VISAGE ANTI-ARUGAS Q-10 DIA 50 ML CREMA FACIAL $54.71) $62.91 | $37.73 750107310722|z00M, S.A. DE C.V. |444062
ZOMM BODY LOTION HIDRAT. PIEL NORMAL
217341[400 ML CREMA PARA CUERPO $32.77) $37.69 | $22.60 750107310723|z00M, S.A. DE C.V. 444062
224252(ZOMM ROLL ON FRESH HOMBRE 50 ML DESODORANTE $47.10) $54.16 | $32.48 750107310724|z00M, S.A. DE C.V. 444062
251415(ZOMM ROLL ON FRESH MUJER 50 ML DESODORANTE $36.08) $41.49 | $24.88 750107310725|z00M, S.A. DE C.V. 444062
251415|Z0MM ASTRINGE P/PUNTOS NEGROS 200 ML |LOCION LIMPIADORA $36.08) $41.49 | $24.88 750107310726|7Z00M, S.A. DE C.V. 444062
251415|Z0MM JABON EXF P/PUNTOS NEGROS 80 GR  [JABON $41.24)| $47.42 | $28.44 750107310727]|z00M, S.A. DE C.V. |444062
251415(Z0MM SHAMPOO EXT 355 ML SHAMPOO $32.32) $37.17 | $22.29 750107310728|zO0M, S.A. DE C.V. |444062 | $534.96
251415(ZOMM AMPOLLETAS C/3 TRATAMIENTO $32.32) $37.17 | $22.29 750107310729|z00M, S.A. DE C.V. 444062 | $534.96
251415(Z0OMM SHAMPOO HIDRATANTE 444 ML SHAMPOO $40.17) $46.19 | $27.70 750107310730|ZO0M, S.A. DE C.V. 444062 | $664.80
251415(ZOMM ACOND HIDRATANTE 444 ML [ACONDICIONADOR $42.01) $48.31 | $28.97 750107310731|ZO0M, S.A. DE C.V. 444062 | $695.28

nuestra amiga
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Laboratorios Farmacéuticos

Z0Mm

a naturalezg nuestra amiga

ZoomS.A. de C. V.
Worte Blanco o, 100 Col, Porfrano Tel. 5555 26 93 &7 i
Mexica DF. C.P. 0300 i
£
[ ]
MNota de g
Crédito NCR 2314 g
Clierte: Fecha Mo. de Pedido E
NUEVA WAL-MART DE MEXICO, b
3303 NEXTENGO No. 78 COL. STA.CRUZ 12 Agosto del 2009 g
ACAYUCAN, DEL. AZCAPOTZALCO Condiciones de Yenta Remisiones z
MEXICO, D.F. e
g
Por Concepto de Diferencia en Precio 652.80 g
=
g
7]
E
=
=
g
i
o
o
e
B :
5 2 o¥ FHE g
m = a =3 uls o g
o 2, ¥ 2 3 ZF 7 E
25 =4 2 BE 28 o - . i
w35 w oo e oo 3 5 -
@ oeE 2 2w Al 1l = <Lbtatal 652.80 a
i = - = & = ulteita i
0w s 55 . a =
4 86 o8 [ 104.45 &
SN B3l 3
= TOTAL 757.25 )&
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Laboratorios Farmacéuticos

Z0Mm

a naturalezg nuestra amiga

ZoomS.A. de C. V.
Worte Blanco o, 100 Col, Porfrano Tel. 5555 26 93 &7 i
Mexico D.F.  CP. 0300 i
£
[ ]
MNota de g
Crédito NCR 2315 &
Clierte: Fecha Mo. de Pedido E
NUEVA WAL-MART DE MEXICO, b
4952 NEXTENGO No. 78 COL. STA.CRUZ 12 Agosto del 2009 g
ACAYUCAN, DEL. AZCAPOTZALCO Condiciones de verta Remisiones z
MEXICO, D.F. e
g
Por Concepto de Diferencia en Precio 163.20 g
TE
g
7]
;3.
E
=
=
g
i
o
&
e
B :
- oo % M u
m = m o E g o N =
o 5, ¥ 2 ox e = O =
2% 4 2 B E 2% o - . i
w35 w oo e oo 3 5 -
= eE 2 Hw R 1 = SUBtatal 163.20 =
i = - = & = ulteita i
0w s 55 . a =
4 86 o8 LA 26.11 =
SN B3l 3
= TOTaL 189.31 )&
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Laboratorios Famaceuticos Zoom, 5.4, de CY.
Analisis de Precios
(Hente: Nueva Wal Mart de Mexico, § de ALde C.V.

Fecha 1140472009 Oierencia § L)

Litce Jubtoral  [Catmloge el SubboslWEl | Ciferencizen
ez |l Codgn | escripcid ta Preciailoom Zoom  [Mart art e SDeamenn  Dbssociores 5
AMUE | TN | BN NOMBCOVLOTCHACLY | L[5 s 5Lt HAF LM S B 1th Jeravia Frocaderte
L s el (L __ 00N SOFT THERC J0ONL b 5 UM H1aN)t Hm 5 "_.wmu.s..m LR Ith Oreravia Frocaderte
§ 433300 § 15%M0) 5  esLBof
“importesnlea
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nuestra amiga




Laboratorios Farmaceuticos Zoom, S.A. de C.V.
Analisis de Precios

Cliente: Nueva Wal Mart de Mexico, S de RLde C.V.

Fecha : 11/08/2008 Diferencia § 15871
listade _n__.s__ CatalogoWal  |Subtotal Wal | Diferenciaen
A7380 | 730107310720 | 8257 00 BODY LOTION ACLA M |5 weo|S sae0|s 1220|5  46080|§ 8150|  15%  [DifecenciaProcadents
AT920 | 750007310721 | 3300 ZDOM SOFTTARRD 200 ML M [s  meo|s sean|s 1920|5 450805 8150  1S%  [DiferenciaProcedente
§ o880 § SugEn(s e
* Importz zin lvz
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nuestra amiga
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nuestra amiga

Laboratorios Farmaceuticos Zoom, S.A. de C.V.
Analisis de Precios
Cliente: Nueva Wal Mart de Mexico, Sde RLde C.V,
Fecha : 11/08/2009 Diferencia § 263,20
Lstade  [Subtoml  |CotslogoWal |SubtotalWal |Diferenciaen

Faus  |Clase Codigo  |Deseriptidn a Precios Zoom |Zoom Mart Mart Precio % Decremento | Observaciones

AT947 | 7sowomzseran | 8297 Z00MECOY LOTION ACLA 7|8 ze0|S1E720|8 1920(8 138240(5 24480 158 |DiferenciaProcedents

A7 | 730107310721 | 5300 TOCM SOFTTARSD 200 ML 8 [s  z260]5 108480(5 1820(5 92180(5  18320] 15%  |DiferenciaProcedants

$ 2,712.00 § 23M400|5 0800
*Importe sin lve
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Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

Informe de Resultado de Andlisis

Dirigido a:

Gerente de Crédito y Cobranza

Buen Dia

Por este medio le comunico a usted que después de haber hecho el andlisis correspondiente, apli-
cando las diferentes técnicas que nos ayudan a la mejora de los resultados, se encontré que la dife-

rencia de $1,415, es procedente, ya que el Ejecutivo de venta cargo de la cuenta de Wal Mart,
otorgd un descuento del cual no dio aviso oportuno y no se hicieron los cambios correspondientes.

Afortunadamente esta diferencia se detecto a tiempo y se procedié a la aplicacién de la Nota de
Crédito por la cantidad y concepto correspondientes.

Anexo archivo con cifra detallada.

Sin mas por el momento, quedo a sus ordenes , por cualquier duda o aclaracion.
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Laboratorios Farmacéuticos

Z0Mm

a naturalezg nuestra amiga

ZoomS.A. de C. V.
Worte Blanco o, 100 Col, Porfrano Tel. 5555 26 93 &7 i
Mexico D.F.  CP. 0300 i
£
[ ]
MNota de g
Crédito NCR 2316 &
Clierte: Fecha Mo. de Pedido E
NUEVA WAL-MART DE MEXICO, b
4755 NEXTENGO No. 78 COL. STA.CRUZ 12 Agosto del 2009 g
ACAYUCAN, DEL. AZCAPOTZALCO Condiciones de verta Remisiones =
MEXICO, D.F. e
g
Por Concepto de Diferencia en Precio 408.00 g
=
g
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;3.
E
=
=
g
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o
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e
G
L ;
- oo % M u
o = B E 2 ol 2
o 5, ¥ 2 ox e = O =
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w35 w oo e oo 3 5 -
= eE 2 Hw S R 1 = <Lbtatal 408.00 =
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SN B3l 3
“ TOTAL 473.28 JE
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Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

Movimientos en las Cuentas

Clientes

Bancos

% 500,000.00 | 5 172,133.19
5  5,4E88.03

5 172,133.1%

5 322,388.78

Subcuenta Wal-m

art Cartera Vencida

% 177,601.22 | 5 172,133.19
% 548203 |5 5463.03
] |
Wentas Iva por pagar
& 431,034.48
5 754.21 5 68,965.52
5 EBE8,211.31

Reb. 5ob. WVentas

5 471382
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Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

Labaratorios Farmacéuticos Zoom, S.A. de C.V.
Estado de Resultados al 30 de Octubre del 2009

Ventas Totales 5 431,034.48

Reb s/ Ventas 5 471382

Ventas Netas S 426,320.66

Costo de Ventas & 175,897.00

Utilidad Bruta § 250,423.66

Gastos de operacion § 45,209.00

Gastos de Venta 5 27,946.00

Gatos de Admon 5 17,263.00

Utilidad de Operacidn § 205,214.66

Fastos Financieros % G57,482.00

Otros Ingresos 5 3,820.00

Utilidad antes de ISR 5 143,303.66

Impuesto sobre larenta |5 1828300

Utilidad Neta §125,620.66
C.P. Director Financiero C.P. Director General
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Laboratorios Farmacéuticos

nuestra amiga

Labaratorios Farmacéuticos Zoom, 5.A. de C.V.
Estado de Situacion Financiera Del 1 al 20 de Octubre del 2009

Activo Circulante Pasivo Circulante
Caja 5 5, 799.00 Cuentas por Pagar 5  T74,829.00
Bancos 5 172,133.1%9 Acreedores Diversos 5 8,575.00
Cuentas por Cobrar 5 322,388782 Impuestos por pagar 5 BE,r1131
Inventarios S 100,042.00
Deudores Diversos s 9,845 00 ITutaI Pazivo .I 5 151,615.31
Total 5 610,223.97
Activo Fijo Capital Contable 5 594812 66
Mabiliario 5 42,452.00 Capital Social 5 469,192.00
Equipo de Transporte S 93,752.00 Utilidad del Ejercicio 5 125,620.66
Total S 13620400
Suma Total Activo S 746,42797 Suma Pasivo mas Capital 5 746,427.97
g -
C.P. Director Financiero C.P. Director General
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Conclusiones.

De la necesidad de proyectar aritméticamente las diversas operaciones surge el método de la
Partida Doble para una organizacion mas racional en el negocio, de ahi la importancia de la
contabilidad ya que esta abarca un contenido completo de informacidon para satisfacer las
exigencias de la sociedad.

La Profesidn Contable requiere de una mezcla de conocimientos y capacidades asi como un codigo
que rija la conducta con el objetivo de que las decisiones, consejos y acciones que emprenda un
Licenciado en Contaduria sean moralmente correctos, justos y equitativos.

La Contaduria como ciencia esta regulada por una teoria, por lo tanto tiene principios, reglas,
criterios, postulados, normas y técnicas que rigen su estudio. Normas de Informacién Financiera
(NIF) son el conjunto de pronunciamientos normativos, conceptuales y particulares de las cuales
destacan los postulados: Sustancia Econdémica, Entidad Econdmica, Negocio en Marcha,
Devengacion Contable, Asociacion de Costos y Gastos con Ingresos, Valuacion, Dualidad
Econdmica y Consistencia.

El Licenciado en Contaduria ejerce Juicio Profesional con criterio y enfoque prudencial sobre bases
equitativas para la Informacidn Financiera, esta Ultima debe ser expresada en unidades
monetarias y descriptivas ya que muestra la posicién y desempefio financiero de una Entidad.

Los Estados Financieros representan concretamente la Informacion Financiera a una fecha
determinada o por un periodo definido, refleja la posicién financiera y el resultado de las
operaciones de una empresa.

Las Cuentas por Cobrar representan los derechos de las personas frente a los clientes por
concepto de venta de mercancias o servicios prestados en el curso normal de las operaciones de
un negocio. Estas se pueden visualizar cuantitativamente en el Estado de Situacién Financiera en
el rubro de Activo Circulante ya que tiene la intencidon de convertirse en efectivo dentro de un afno
o dentro del ciclo normal de operaciones.

El objetivo de un Andlisis Financiero es la extraccidn de las diferentes operaciones efectuadas en el
pasado, para estudiarlas y examinarlas por separado, esto sirve con evidencia de la eficiencia del
funcionamiento de una empresa en el pasado, esto para predecir su comportamiento en el futuro.

Existen tres métodos de andlisis importantes: Porcientos Porcentuales, Razones Financieras y
Punto de Equilibrio. La Rotacion de Cuentas por Cobrar es un método de razén financiera para
medir la efectividad de lo cobranza a clientes, si la rotacidon es baja, serd necesario hacer una
revision cuidadosa de los clientes a quienes se les otorga crédito.

En el Estado de Flujo de Efectivo se detecta la falta de liquidez de una empresa para cubrir
necesidades inmediatas, este es de valiosa importancia ya que anticipadamente se decide
préstamos a corto plazo, esto es una forma sencilla de de planear y controlar a corto y mediano
plazo las necesidades de recursos.
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Las cuentas por cobrar nacen de la necesidad de aumentar las ventas, otorgando créditos a los
clientes, concederles un tiempo razonable para que paguen sus compras después de haberlo
recibido, esto quiere decir que son derechos exigibles, que se convierten en bienes o valores mas
liquidos disponibles tale como efectivo y pueden ser cobrados.

El crédito tiene una gran importancia ya que este le otorga a las empresas grandes utilidades y una
amplia cartera de clientes, de igual manera la empresa tendrd politicas para su autorizacidn lo cual
es uno de los objetivos mas importantes.

La factura es el instrumento de crédito y una vez de haber hecho el registro en la respectiva
cuenta, empieza correr un periodo lo cual fue otorgado anteriormente.

Destacando el otorgamiento de crédito a las cadenas de autoservicio muchas veces puede
convertirse en una pesadilla, ya que cominmente son plazos de crédito elevados, las cadenas de
autoservicios se hacen descuentos indiscriminados y sorpresivos, es decir se enfrentan a politicas
tan dificiles y procesos tan inciertos que arriesgan la viabilidad de su negocio, de ahi se deriva la
importancia de una técnica de andlisis oportuna que pueda evitar en gran manera fuga de
utilidades.

La cobranza tiene como objetivo cerrar el ciclo de la venta, es decir recuperar el importe de las
ventas hechas crédito en la fecha de vencimiento. Por eso es muy importante que existan
procedimientos que ayudan a culminar el objeto de toda organizacién.

Las bases de una buena cobranza son: Una investigacién de crédito bien hecha, El cumplimiento
de los tratos de venta y posventa, Cobrar cobrando.

Para mantener una cartera al dia se debe considerar un elemento importante que es el Estado de
Analisis de Antigliedad de Saldos, ya que esta es una herramienta que ayuda a mantener al dia las
cuentas por cobrar pues pone al descubierto la situacion de la cartera con toda claridad.

Aplicar técnicas y procedimientos para analizar saldos que afectan la cuenta por cobrar, es muy
importante ya que depende de esta la eficiencia en el objetivo de cobranza y el la disminucién de
saldos.

En la que se refiere al analisis de saldos de clientes como las Cadenas de Autoservicio, el analisis
tiene que ser desde que la mercancia fue entregada en tienda, se tiene que dar seguimiento
inmediatamente después hacer la conciliacién de el Estado de Cuenta del cliente con nuestra
cuenta y desde ahi detectar las diferencias, inmediatamente hacer la accidn correspondiente para
gue al momento del pago estos saldo no generen antigliedad y asi mejorar la rotacién de cartera.

Con lo que se refiere al caso practico se puede observar que se genera unos saldos por diferencia
en precio, esto se debe a que el ejecutivo de cuenta otorgo descuentos y fueron omitidos en
factura por lo cual se genero esta diferencia, afortunadamente se detecto a tiempo y se hicieron
los ajustes correspondientes.
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