
UNIVERSIDAD NAc10MAL AuTDNOMA 

DE MEx11:0 

e 

Facultad de ContadurÍJ y ,~dministración 

LAS ctENTAS POR CIJBRAR COMO 

FUENTE DE FINANCIAMIENTO 

tf¡ ~·1!1V\~RIO DE INVESTIGACION ADMINISTRl\ TIVA 

. · 

0 

PARA OBTENER EL TITULO DE: 

. EN JUJl\IHNISTRAGION DE EMPRESAS 
·~ R E S E N T O : 

® '!u1 !J) SAMUEL ABREGD c.::RVANTES 

~· ~N LA AsESDRIA DEL 3R, PRDF • 

~. c. P. BEN,.IAMIN SP.NCHEZ 

MEXICD, D. F. 
... ,. 8 r_i)u·' 
'l..i ;...) ' 1977 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal 
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México). 

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



A la Universidad Nacional Autónoma de México, 

A mis maestros. 

A mis .amigos y compañeros. 



A .la memoria de mi padre 

con respeto, 

A mi esposa e hijos 

con amor. 

A mi madre y herma11os 

con ca.riño. 

Al L.A.~:::. José Luis Grajeda C. 
C.P. Jaime Cortez R. 
C.P. Elsa Alvárez M. 

e.en gJta..:ti..tud 



INDICE. 

Capítulos. 

Introducción 

I. - Antecedentes. 

II. - Sistema Financiero Mexicano. 

Organismos Supervisores y de Control. 

Instituciones Nacionales de Crédito. 

Instituciones Privadas de Crédito. 

ir I. - Fuentes de Financiamiento. 

Fuentes Autogeneradoras de Crédito. 

Fuentes Negociadas de Crédito. 

Políticas que siguen los Bancos, 

para conceder Créditos. 

Estudios previos para un Financiamiento. 

Principales causas de rechazamiento de 

los préstamos a Empresas pequeñas. 

Caso práctico. 

IV. - Costo del Dinero. 

Pérdida de Capital o Pérdida de Utilidades. 

Obtención de Información Crediticia. 

Las Cuentas por Cobrar, 

Las Cuentas Incobrables. 

Reserva pa.ra Cuentas Incobrables, 

El Departamento de Crédito y Cobranzas. 

Pag. No. 

3 

11 

~1Z 

. 14 

15 

25 

26 

3o 

31 

32 

35 

38 

46 

48 

52 

53. 

56 

57 

62 



Programaci6~ d~ la Cobranza, 

Medios de Cobranza, 

67 

68 

Medidas de apremio P';l-ra evitar Cuentas Morosas. 70 

V. - Financiamiento con las Cuentas por Cobrar. 74 

El Sistema de Factoring. 77 

El Factoring en México. 80 

Mécanica de Operación. 85 

Posibilidades de aplicaci6n en México. 95 

Repercusiones en la Empresa-Cliente. 97 

Conclusiones 100 

Bibliograf(a. 103 



I N ·T R o D u e e I o N • 

Uno de los principales problemas de toda. organizaci6n para ampliar 

sus operaciones dentro del mercado.en el cual mantiene sus movi- -

mientas mercantiles es el financiamiento. 

Nada resulta más econ6mico que el autofinanciamiento y, precisa-­

mente, el sistema de Factoring es uno de ellos. Esté sistema -

práctico y relativamente nuevo en México, que consiste, básicame~ 

te, en la venta de las Cuentas por Cobrar, da como resultado que -

nuestro efectivo fluya más rápidamente y que este recurso lo poda­

mos aprovechar más veces. 

En el presente trabajo de investigaci6n no trato de demostrar nada 

nuevo, sino que mi intenci6n es aprender y di.fundir el conocimiento 

de este sistema de Factoring, como una aportaci6n a las Empresas 

para .el desarrollo económico de México. 

He tratado de explicar de la manera más sencilla posible cada uno 

de los caprtulos de que se compone este trabajo, para que toda per­

sona pueda consultarlo y entenderlo sin tener muchos conocimien-­

tos sobre Administración y Finanzas, 
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.Doy comienzo ·a esta investigaci6n, mencionando los antecedentes de la 

creaci6n de las cuentas por cobrar, as( como un análisis del Sistema;. 

Financiero Mexicano y de una solicitud para la obtenci6n de un crédito. 

Otro de los capl'tulÓs se refiere a un estudio de las formas de re~ll.zar -

·la cobranza y, finalmente, un enfoque detallado de la manera en que nos 

podemos financiar con éstas mismas, y su implantaci6n en México, o -

sea el sistema llamado Factoring. 

Este sistema es muy dinámico, pues podemos recuperar nuestro capi-

tal invertido más rápidamente y evitar problemas administrativos en -

· el Departamento de Cobranzas. 
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CAPITULO I 

ANTECEDENTES 

Para conocer más ampliamente c6mo oe inició la operaci6n mercan­

til de las Cuentas por Cobrar y con las cuales se puede financiar una 

empresa mediante el sistema de Factoring, haremos manción de al­

gunos datos. importantes que se remotan a miles de afü)S antes de la 

Era C:r.istiana. 

Una de las primeras manifestaciones comerciales que hubo en aque­

llos tiempos fue el trueque, consistente en intercambiar satisfacto-­

res entre los pequeños grupos que existían, pudiendo ser: ganad~, -

semillas, pieles y armas entre otros. A través del tiempo este sis-

terna sufrió variaciones. 

En el templo rojo de Uruk, que se encuentra en la Mesopota.Jnia y 

que data del año 3400 a 3200 A. C., según descubrimientos recLences, 

mencionanse que es el edificio bancario más antiguo de que se tiene­

conocimiento, en el cual se realizaban operacion.es mercantiles a la 

manera de aquellos tiempos. 

Los sacerdotes de este templo de Uruk están considerados como los 

primeros banqueros sobre la faz terrestre, pues prestaban cereales 

cobrando un interés a los agricultores y a los comerciantes de aqu..= 
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lla regi6n. También los esclavos y los prisioneros de guerra podían 

pedir prestado para redimirse. 

Dentro del templo se descubrieron tablas de Contabilidad en las cua-

les los sacerdotes registraban sus operaciones similares al sistema . 

. ~ 
Aquellos bancos, aparte del caudal propio, conseguían mayor capi--

tal recibiendo dep6sitos hechos por particulares a los cuales les da-

ba un interés y con ésto los banqueros podían financiar créditos. 

El comercio de la banca en los años de 2294 a 2187 A. C.•, tuvo su -

florecimiento en toda Babilonia, donde los sacerdotes - banqueros, -

principalmente, manejaban las operaciones. 

En la época de Hamurabi, existi6 Shamgallu, que era de Caldea, y -

quien trabajaba como agente entre los mercaderes, 

Con este florecimiento del comercio entre los pueblos de Babilonia! 

Caldea, Asiria, Creta, etc., se hicieron necesarios para los comer 

ciantes y fabricantes los servicios de un agente de comercio, ya que 

necesitaban contar con representantes, tanto en los mercados inter-

nos de la ciudad como en el exterior, 

En la ciudad de Ur, en la antigua Babilonia, hubo una clase de pers2 

- 4 -



nas llamadas "damgar", quienes actuaban como agentes de comercto • 

. Alrededor de 1955-1913 A. C., estas operaciones llegaron a tener ta!:_ 

ta importancia y tal diversificación que Hamurabi consideró necesa--

rio fijar sus normas, las cuales quedaron grabadas en un bloque de más 

de 2 metros de alto descubierto en las excavaciones de la Acrópolis -

de Susa. Este bloque se conoce actualmente como el CódiE¡O de Ham~ 

rabi y se encuentra en el museo del Louvre de París. 

Todas las operaciones se llevaban a cabo con el intercambio de cerea 

les, oro y plata que era lo más usado.como moneda, puesto que la m~ 

neda acuñada no existía. 

Fue en la antigua Grecia, donde Gyges (687 A, C.) ideó acuñar frag--

mentes uniformes de metal con una señal que indicara su valor, pa--

sando a eliminar el intercambio de satisfactores por la moneda. 

Una aleación de oro y plata troquelados con la marca del Estado de -

Lidia fueron los 'Stateras", estos pequeños lingotes de ''electrum" 

Íos mandó acuñar Creso, rey de Lidia (560 a 546 A.C.). 

La creación de la moneda revolucionó el sistema de transacciones -

de todo el mundo, integrando nuevas formas de _crédito como el ''pré~ 

tamo de la gruesa" con elevadas tasas de interés. 

Como "trapecistas" o "colubitas" eran conocidos los pequeños pres -
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tamistas y cambistas de dinero. Estos, a la larga, llegaron a ser los 

banqueros de la época por la inmensa riqueza que lograron, cobrando 

el interés que querían por el c;linero que prestaban. Algunas de las o­

peraciones que practicaban eran: dep6sitos y su reembolso a la vista 

de~ depositante o a la presentaci6n.de cheques¡ servicios de caja; pré_!! 

tamos con intereses otorgando garantía o sin ella, llegando a conver­

tirse en fiadores de sus mismos clientes, etc. 

En la edad media la economía de los países occidentales se encontra­

ba de una manerG>. un tanto reducida, El inter-..unbio de relaciones -­

mercantiles se veía obstrurdo por la poca comunicaci6n que se tenía· 

entonces, pues los caminos entre una ciudad y otra se encontraban -­

plagados de maleantes y eran poco seguros para transportar valores, 

Las ciudades, por lo mismo, estaban a1nuralladas, Dentro de éstas 

mandaba el señor feudal, que vivía de sus posesiones¡ el siérvo, de­

su parcela; la villa, de sus contornos, y s6lo existía comercio entre 

algunos pueblos del Mediterráneo, como los sirios y judíos. 

Los judíos fueron los que prevalecieron y se expandieron con las op~ 

raciones de crédito, 

En el siglo XI aparecen los "Lombardos", que se ven favorecidos por 

los nobles de la época y desplazan a los judfos, a quienes se les per-

segura. 
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Las cruzadas constituyeron un movimiento muy importante para el é­

xito de las operaciones de crédito, pues los. cruzados necesitaban del 

financiamiento que obten(an de los. prestamistas o banqueros. 

Los señores cruzados, para dotar de equipos a sus ejércitos o resc~ 

tar prisioneros'· pcd(an dinero a los banqueros a cambio de empeñar 

o vender los botines que obtenían en cada bata.Ha. 

De aqu( surgieron los banqueros llamados "templarios'', que eran 11!! 

litares y escoltaban las riquezas qi..1e llevaban de un lugar a otro. T:: 

vieron tal éxito, que llegaron a tener 9,0QO sucursales, principalme!!. 

te e'n París y Londrus. 

Cuando se desarroll6 la orfebrerra, hubo necesidad de tener lugares 

seguros y organizar defensas que resguardaran de los asaltos todos 

los metales preciosos con que se trabajaba. Así también, los ricos y 

poderosos tenfan que contar con las suficientes medidas de seguridad 

para poder proteger sus tesoros compuestos de piedras y.metales pr~ 

ciosos. 

Algunos señores que lograban acumular grandes riquezas y no pod(an 

resguardarlas, los daban a los orfebres en custodia porque éstos sí 

tenían las garantfas para cuidar los tesoros. De ésto sacaron prove­

cho los ambiciosos orfebres, que con la costumbre hicieron lua:ativa 

la custodia de los valores, 
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El orfebre al recibir bienes en dep6sito, daba un recibo que hacía C);1s­

tar la existencia de los valores y el derecho de poderlos recibir de :i.:.ie­

vo, después de pagar su respectivo importe por la custodia. Esto pod!"(a 

sér, en la actualidad, un certificado de depósito. 

Cuando el dueño de un dep6sito realizaba con premura una operación -­

mercantil con un tercero, daba a éste el recibo que había obtenido del -

orfebre, en lugar de los valores guardados. Con ésto se llegó a crear -

el endoso. 

En esta forma desarrollose el empleo de los certificados de depósito c~ 

mo instrumento de liberación de las obligaciones y motivó que los orfe­

bres retuvieran los valores por tiempo indefinido. Los orfebres no de­

saprovecharon la oportuhidad de hacer operaciones con los valores de-­

positados por largo tiempo; empezaron a l:'ealizar operaciones de prés -

tamos sobre á;iuellos, con cierta discreción,y sólo cuando tenfan la se­

gur'idad de que un determinado volumen de los depósitos permane::i."a i-­

nalterable, y no provocara la falta de bienes necesarios para !1':13 oper~ 

cio·nes normales, dado que hacer U!.> del bien ajeno era un acto que iba 

contra el derecho, la moral y las buenas costumbres. 

-La gente comienza a utilizar los billeté;; de depósito como instrumentos 

de cambio y, por otra parte, los orfebres, como cu·s1todios de valo:e:: · -
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disponen de ellos para transferirlos a terceros en operaciones de -

crédito. 

Avan21ando a grandes pasos en este resumen de antecedentes llega-

mos a las expediciones que en el siglo XVI partieron de España ru1E 

bo al Continente Americano, y que fueron financiados por particul~ 

res.· 

Si bien dentro del marco jurrdico de laepoca esas expediciones depe_!; 

dLan de la corona, en cuyo nombre se hacían, los gastos directo~ de 

las mismas eran pagadas totalmente por sus realizadores, sin la me 

nor ayuda del Rey, 

Hernán Cortés, designado por Diego Velázquez para encabezar una-

de sus expediciones y ser capitán de la misma, tuvo que financiarse, 

según se sabe, con un préstamo de 4,000.00. pesos en oro y 4,000 -

en mercanc(as que le hicieron algunos amigos dejándoles en garantía 

su Hacienda. Tuvo, también, el respaldo de su amigo y rico vecino 

de la Isla de Cuba, Andrés del Duero, 

Muchos soldados y gente que formaban parte de la empresa que gui!!:_ 

ba Cortés, se encontraban en situaci6n similar a la de éste que ha-

bra dado garantfas y obtenido fianzas para sus créditos. Se con--

virtió en fiador responsable de los créditos de otros, y, para dar· -

préstamos a los soldados, utiliz6 unas cédulas que eran promesas 
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de fianza ante los prestamistas que facilitaron recursos que, de no pa-

garse, la deuda recaerra sobre Cortés. 

Este cobraba las deudas con las utilidades de los que habían solicitadr. 

el préstamo. 

De esta manera se creaba las Cuentas por _Cobrar. 

En el siguiente caprtulo veremos el Sistema Financiero Mexicano y sus 

funciones dentro del movimiento crediticio en el país, Así nos dare--

mos cu~nta que tipo de financiamiento nos puede' ser útil en determina-

da circunstancia. 

... 1 
• 1 
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CAPITULO Il 

EL SISTEMA FINANCIERO MEXICANO. 

Está compuesto en su primer nivel por Instituciones Públicas que 

actúan como reguladoras y supervisoras del Sistema Crediticio en 

general. 

En el nivel operativo se compone de 2 tipos de Inatituciones de 

Créditos, Las Nacionales y las Privadas. 

Las Nacionales son empresas controladas por el Gobierno Federal 

y las Privadas son empresas de capital pri.vado. 

La diversidad de las transacciones financieras ha motivado que -

se especialicen como Bancos de. Depósito, Instituciones Financie­

~· Bancos de Ahorro, Instituciones Fiduc ia:t"ias, Bancos ·de ~ 

pitalizaci6n, Bancos especializados en Crédito Agrícola, en Cré­

dito Ejidal, de Obras Públicas de Fomento Cooperativo y de Co-­

merc io Exterior. 

El principal organismo supervisor y de control es la Secretaría -

de H.".cienda y Crédito Público, que es la máxima autoridad Fina~ 

ciera en el país. 
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La Secretar(a de Hacienda y Crédito Público ejerce cuo funciones 

directamente a través del Banco de México, S, A,, la Subsecret~ 

ría de Crédito Pwlico, la Coz:nisi6n Nacional Bancaria y la Com.I. 

si6n Nacional de Valores. 

Banco de México, S. A. 

La Ley del 25 de Agosto de 1925 cre6 como Banco único de emi­

si6n al Banco de México, S. A., de conformidad con el artículo 

28 y la fracci6n X del artículo 73 de la Constituci6n Política de 

los Estados Unidos Mexicanos. 

Las funciones más importantes asignadas al Banco de México, -

S. A,, por su ley orgánica son: 

a) Regular y controlar la estructura crediticia y monetaria 

de la Naci6n. 

b) Establécer los requisitos del encaje del Sistema Bancario 

y su funci6n como Cámara de Compensaci6n de operacio­

nes bancarias, 

e) Revisar las resoluciones de la Comisión Nacional Bancaria. 

d) Fijar las reglas referentes a plazos, garantías y límites de 

volumen general de crédito que otorguen.las Instituciones a 

los asociados, 
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Comisión Nacional Bancaria Y. de Seguros, 

Es la encargada de las labores de Inspecci6n y vigilancia de las 

Instituciones de Crédito del país, y de las Instituciones de Seg~ 

ros y de promover y establecer las medidas adecuadas para el 

funciona..."lliento del Sistema Bancario e~ general. 

Algunas de sus actividades más importantes son: 

a) Actuar como cuerpo de consulta de la Secretaría de Ha--

cienda en casos que se refieran al régimen Bancario y de 

Seguros. 

b) Formular reglamentos interiores y de inspección de las 

Instituciones de Crédito, 

c) Establecer normas para la aplicaci6n de la Ley de Insti-

tuciones de Crédito y coadyuvar con sus normas e Insti-

tuciones a la política de regulac i6n monetaria que comp.!:_ 

al Banco.de México, S. A. 

d} Llevar registros de las Organizaciones Auxiliares de --

Crédito y autorizar la inscripción de las mismas. 

Comisión Nacional de Valores. 

\ 

Es un organismo regulador de la bolsa y de otros aspectos del -

mercado de valores. 
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Sus funciones más importantes son: 

a) Llevar el registro Nacional de Valores y formar la Estadrsti­

ca Nacional de Valores. 

b) Junto con el Banco de México, S. A., aprobar las tasas máx.!_ 

mas y .mínimas de Interés en la emisi6n de valores, 

c) ·Aprobar o votar la inscripción en Bolsa de Trtulos o Valores. 

d) Suspender en la Bolsa un valor y ordenar su cancelación, 

e). Opinar sobre el establecimiento de Sociedades de Inversión. 

f) Aprobar o votar el ofrecimiento al público de valores no regi:= 

trados en la Bolsa. 

g) Aprobar el ofrecimiento de valores o trtulos emitidos en el ex 

tranjero, para su venta en el pars, 

h) Analizar, perrodicamente, el estado y las tendencias del me_:: 

cado de valores en el para. 

Instituciones Nacionales de Crédito. 

Como mínimo el 51% de su capital es propiedad del Gobierno Federal. 

La principal razón de su existencia estriba en la necesidad de re- - -

faccionar a las empresas que la banca privada elude por las pocas p~ 

sil::i.lidades de recuperar los créditos concedidos. 
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Las Instituciones Nacionales de Crédito son: 

Nacional Financiera, S. A. 

Banco Nacional de Crédito Rural, S. A. 

Banco Nacional Agropecuario, S. A. 

Banco Nacional de Obras y Servicios Públicos, S, A. 

Banco Nacional de Fomento Cooperativo, S. A. de C. V. 

Financiera Nacional Azucarera, S. A. 

Banco Nacional Urbano, S. A. 

Banco del Pequeño Comercio del Distrito Federal, S. A. de C. V. 

Banco Nacional Cinematográfico, S. A. 

Banco Nacional de Ejército y la Armada, S. A. de C. V. 

Banco Nacional de Comercio Exterior, S. A. 

Instituciones Privadas de Crédito. 

Se agrupan de acuerdo al tipo de operaciones de Banca y Créditos: 

Instituciones de Depósito, Ahorro, Financieras, Hipotecarias, de 

Capitalización y Fiduciarias. 

Para el ejercicio de cualquiera de éstas es necesaria la obtención 

de una concesión que la Secretarra de Hacienda otorga de acuerdo 

con la opinión del Banco de México, S, A., y de la Comisión Na--
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cional Bancaria y de seguros. Las que reciben la concesión, se 

organizan bajo el régimen de Sociedad Anónima y operan única­

mente en el lugar o plazas auto.rizadas, 

Bancos de Depósito. 

Su principal fuente de fondos son los dep6-sitos de sus clientes. 

Sus operaciones más importantes son: 

a) Recibir del público depósitos de dinero a la vista y a p~ 

ZO, 

b) Recibir depósitos de títulos o valores en custodia o en -

administración • 

. c) Efectuar descuentos y préstamos a plazo máximo de un 

a!l.o. 

d} Organizar préstamos de av(o a corto y mediano plazos. 

e} Organizar préstamos reíaccionarios a plazos no mayor -

de 10 años. 

f) Hacer efectivos créditos y pagos de sus clientes, 

Los b2.ncos de depósito son innumerables y contínuamente esta­

blecen sucursales para dar mejor servicio a sus clien'tes .. · 

Bancos de Ahorro. 

Estas instituc ione.s están facultadas para recibir depósitos de -
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ahorro que son los dep6sitos bancarios de dinero con interés. El 

Banco los puede invertir en: descuentos, préstaJnos de avío, re- -

faccionarios, para la vivienda, etc. 

Casi todos los Bancos de Dep6sito operan también .como Bancos -

de Ahorro, y es por eso que estas Instituci_ones se conocen más -

bien como Bancos de Depósito y Ahorro. 

Sociedades Financieras, 

Son las Instituciones que en mayor proporci6n contribuyen al de­

sarrollo económico y a la industrialización del país, Esto sed_;: 

be, en gran parte, a las amplias facultades que les otorga la le­

gislac i6n bancaria para la promoci6n y financiamiento de empr~ 

sas, 

Las Sociedades Financieras constituyen un rengl6n importante -

dentro de la banca privada. Están autorizadas para realizar en 

tre otras, las siguientes operaciones: 

a) Fungir corno protectoras de empresas de toda clase, 

b) Suscribir acciones de empresas mercantiles. 

e) Suscribir y colocar obligaciones emitidas por otras. 

d) Comprar y vender valores bursátiles. 
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e) .Actuar como representante común de obligaciones. 

f) Efectuar operaciones con divisas. 

g) Recibir en dep6sito valores y efectos comerciales. 

h) Conceder préstamos con garantía de documentos me::_ 

cantiles. 

i) Otorgar ·préstamos de avío o refaccionarios. 

j) Otorgar créditos a la industria, agricultura y gana~ 

rra, con garantía hipotecaria que no exceda del 50% 

de su valor. 

k) Conceder préstamos en cuenta corriente. 

l) Endosar y avalar títulos, y emitir bonos financieros- '""'Í 

con garantía. 

Sociedades de Crédito Hipotecario. 

Estas Instituciones pueden efectuar las siguientes operaciones: 

emitir bonos hipotecarios, garantizar la emisión de cédulas hi-
¡-

potecarias · negociarlas y otorgar préstamos con garantía hip~ 

tecaria. 

Bancos Capitalizadores. 

Son instituciones de crédito de la banca de inversi6n.qué con---

tratan la formación de capitales pagaderos a fecha fija o even--
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tual, a cambio de primas períodicas o únicas. 

Sus contratos con el público se hacen mediante la emisi6n de tí 

tulos de capitalización a !?lazos. Existen pocos bancos de esta 

clase y tienen poca aceptación por el público. 

Sociedades Fi.dudarias. · 

Tienen la cal'acterística de hacer operaciones por cuenta de 

terceras personas. Su misión principal es la de cumplir man­

datos y comisiones de un íideicomitente. Algunas funciones que 

realizan: 

a) Ejecutar la voluntad testamentaria ordenada por un tes -

tado para administrar sus bienes en beneficio de sus he 

rederos, 

b) Int~rvenlr en la emisión de toda clase de tltulos de eré 

di to. 

c} Desempeñar el cargo de representante común de los t.!: 

nedores de trtulos. 

d) Hacer avalúas, encargarse de la liquidación de nego--

cios, etc, 

La mayor(a de los Bancos de Depósito y las Sociedades Fina!:_ 

cieras, as( como las Hipotecarias actúan también como Insti-
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tucione s Fiduciarias, 

Ahora ya se han formado los grupos financieros que en un solo 

banco ofrecen todos los servicios mencionados anteriormente, 

como son: el dep6sito, el ahorro, fideicomiso, hipotecas, etc, 

ORGANIZACIONES NACIONALES AUXILIARES DE CREDITO. 

Almacenes Nacionales de Dep6sito, 

Se. eatablecie.ron en 1936; Objeto: Practicar las operaciones 

propias de los Almacenes Generales de Dep6sito, Almacena--

miento: guardar o conservar los bienes o mercancras a que se 

refieren los incisas siguientes: 

a) El almacenamiento y conservaci6n de semillas Y. demás 

frutos. 

b) Recibir en dep6sito mercandas que hayan cubierto los 

derechos correspondientes. 

c) Recibir productos, bienes o me_rcancras que no hayan 

satisfecho los derechos de importaci6n. 

d) Realizar la transformacl6n de las mercancr'as deposit~ · 

das. 

e) Adquirir los bienes e inmuebles necesarios, 

f) Celebrar todas las operaciones de crédito necesarias. 
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g) Expedir certificados de dep6sito y bonos. de prenda. 

Unión Nacional de Productores de Azúcar, S. A. de C. V. 

Es otra Institución Nacional Auxiliar de Crédito, de reciente -

creación (1960). 

Objeto principal: Financiamiento de los ingenios asociados y­

la dLstribución y venta de azúcar. 

Otras íunc iones: 

a) Facilitar a sus miembros el uso de crédito para la fa­

bricación de azúcar mediante préstamos de habilita- -

c ión o avfo, . refacc ionarios o inmobiliarios, descuentos, 

anticipos, aperturas de crédito y garantra aval en los -

créditos que los miembros de la unión contraten con -­

terceros. 

b} Efectuar· pignoraciones de los azúcares que recibe de sus 

asociados y liquidarlos. 

Organizaciones Privadas Auxiliares de Crédito. 

En México tenemos cuatro y son las siguientes: 

1) Almacenes Generales de Depósito. 

2) Cámaras de Compensación. 

3) Bolsas de Valores. 

4) Uniones de Crédito. 
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Almacenes Generales de Depósito, 

Anteriormente explicamos sus objetivos y funciones; ahora, sólo 

enunciaremos las 3 diferentes clases que existen: 

a) Almacenes que se desÚnan a graneros o depósitos espe-- . 

ciales para semillas. 

b) Almacenes que" se destin'.'-n a mercancCas Nacionales o Ex 

tranjeras. 

c) Los que están destinados para recibir productos, bienes 

o mercanc(as cuando se satisfacen los derechos de la im-

portac i6n, 

Cámaras de Compensaci6n. 

Hasta diciembre de 1971 esta actividad se consideraba como una 

organización auxiliar de crédito, A partir de 1972 las Cámaras-

de Compensación se integraban al Banco de México, S. A., y, como 

ya vimos enunciativamente, este servicio se da para admitir a. -­

compensaci6n los documentos que el propio Banco de México, S. A. 

o sus asociados presenten a su cargo. 

Se dice que la compensación es "local", cuando se efectúa entre 

Instituciones que operan en la misma plaza; ''por zona", cuando se 

efectúa entre Instituciones que op'eran en diversas plazas, pero --
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comprendidas dentro de una zona controlada por una oficina del 

Banco de lv1éxico, S. A., y 11 nacional 11 cuando operan en plazas 

de distintas zonas. 

Bolsas de Valores, 

Son establecimientos para la contratación de valores públicos, -

títulos de crédito y los valores o efectos mercantiles emitidos 

por particulares o por Instituciones de Crédito, sociedades o em 

presas legalmente constituídas. 

Sólo podrá operar una bolsa en cada plaza cuando la importancia 

de ésta lo amerite, N[ngún socio puede suscribir más de una 

acción y sólo pueden ser socios los corredores de bolsas. 

Para inscribir trtulos o valores en Bolsa de Valores se requiere: 

a) Que el valor haya sido emitido debidamente por una em­
presa legalmente constituída. 

b) Que se acompañe un estado financiero de la empresa, cer 

tificado por Contador Público. 

c) Que la empresa emisora de los valores inscritos en la 

bolsa informe de sus estados financieros con la certifica 

ción de un Contador Público, 
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Los remates sólo se pueden operar con valores inscritos en la 

bolsa y las operaciones serán al contado. 

El mercado de valores ope1·ados en bolsa es realmente raqurt_!. 

co en México, además de que las empresas mexicanas no es-­

tán acostumbradas a recurrir a la bolsa como fuente de finan­

ciamiento y muchas no acuden a ella por lo difícil que es obte­

ner financiamiento adecuado. 

Uniones de Crédito. 

Son Instituciones especializadas en las ramas agrí'cola, gana­

dera, industrial, comercial o mixtas para satisfacer las nec~ 

sidades de financiamiento de las empresas que son sus socios 

y prestarles garantía o aval, servicio de caja y tesorería, o­

peraciones de descuento, administración de sus obras, ven-­

der sus productos y promover empresas industriales. 

Deben estar constiturdas como Sociedades Anónimas de capi­

tal variable con 10 socios como mínimo, 
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CAPITULO III 

FUENTES DE FINANCIAMIENTO A CORTO PLAZO. 

Antes de hacer una clasificaci6n de las fuentes de financiamien-

to a cort~ plazo y analizar cada una de ellas, determinaremos las 

caracter(sticas principales de los préstamos a corto, mediano y -

largo plazo. En vista de que no existen lfoeas divisorias muy cla­

ras para estos términos s6lo haremos la diferenc iaci6n que es es -

tricta.ID.ente convencional. 

Financiamiento a Corto Plazo. 

Son los préstamos que se otorgan a un plazo no mayor de un afio. 

Financiamiento a Plazo Medio. 

Son los préstamos que. se otorgan por. un per(odo que fluctúa entre 

uno y cinco años. 

Financiamiento a Largo Plazo. 

Son los financiainientos de cinco. años en adelante, principalmen­

te créditos refaccionarios, hipotecarios, de avro y emisión de o­

·bligac iones. 

A continuación presentaremos la clasificación de las fuentes de -
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financiamiento a corto plazo. 

Fuentes Autogeneradoras de Crédito. 

Una de las fuentes autogéneradoras de crédito más importantes es 

la del crédito comercial. 

El crédito comercial es el que se proporciona a los negocios sin -

ninguna garantía, siendo éste la base del comercio y para obtene!_ 

lo es menester inspirar confianza. , 

El crédito comercial lo otorga el abastecedor a la empresa, con -

facilidades a sus clientes. Actualmente las grandes empresas --

conceden crédito a sus clientes, excepto a aquellos que no reunen 

los requisitos mínimos y que tienen poca inve!-"sión de capital pr~ 

pío y a clientes nuevos o desconocidos sin ningún historial comer-

cial. 

Muchas empresas siguen el método de establecer línea~ de crédi-

to a sus clientes; en ocasiones las empresas otorgan condiciones 

especiales de crédito, seleccionan sólo a clientes importantes o a 

clientes progresistas que, además, quieren ampliar sus operai::i~ 

nes con nuevas tiendas. 

Para muchas empresas el crédito comercial es importantísimo, -

pues financia, si no todas sus operaciones, si un porcentaje muy 
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elevado, el 70% o tal vez el 80% 

Para las compañ(as que rio están en' condiciones de obtener finan-

. damiento negociado de los bancos, de las financieras, o de otros -

prestaID.istas, pero que llenan los requisitos que los proveedores 

exigen, el crédito comercial es su fuente indispensable para fi-­

nanciar a corto plazo sus operaciones mercantiles y comerciales. 

Existen proveedores que dan opci6n a sus clientes de conseguir -

descuentos si realizan pagos antes del vencimiento del crédito. -

Por ejemplo: 

Las condiciones generales son 2 % de descuento a diez días o ne­

. to a 3-0 · d(aa. 

Otra pequefia fuente de financiaID.iento se logra cuando los cobros 

son exigidos después de que se proporciona el servicio y cuando 

la empresa tiene la obligaci6n de hacer pagos a terceros una vez 

que estos pagos han sido entregados o retenidos por la misma. 

Todas las empresas reciben diversos servicios y los sumiñistra-. 

dores de ellos realizan el cobro después de haberlo prestado. A -

simismo, alguñOS de estos pagos son sujetos de retenciones por -

cuenta de terceros. 
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Estos· fondos son usados gratuitamente por la empresa hasta el 

momento que los entrega a los acreedores. 

Algunos ejemplos s'on: 

Sueldos. El pago del sueldo de los trabajadores se efectúa de.:_ 

pués de haber obtenido un servicio, la mayoría de las empre-­

sas paga mensual o quincenalmente el sueldo de sus trabajado-

res. 

Renta. Siempre y cuando no sea pagada anticipadamente, se -

obtiene también un pequeño financiamiento. 

Impuesto sobre Ingres.os Mercantiles. Que es absorbido por -

la empresa al efectuar sus ventas, o lo repercute a sus clien­

tes, entregándolo posteriormente al hacer su declaración so-­

bre Impuestos Mercantiles. 

Impuesto sobre Productos del Trabajo. Es una retención deri­

vada del sueldo de los trabajadores. 

Cuotas del Instituo Mexicano del Seguro Social, Que es otra­

retención derivada del sueldo de los trabajadores. 

Otra de las pequeñas fuentes de financiamiento que obtiene la -

empresa son la luz y el teléfono, porque aparte de que utiliza. 
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estos servicios por 30 ó 60 d(as, tieiie una pr6rroga de 10 ó 15 

d(as después de aceptar el recibo de pago para liquidarlo. 

Otra de las fuentes autogeneradoras de crédito son los impue! 

tos sobre las Utilidades. 

Las Sociedades An6nimas están obligadas a compartir sus g~ 

nancias con el Gobierno. Cada vez que se determinan las U -

tilidades en los libros, se reconoce un pasivo a favor del Gobie_:: 

no por su participación en las utilidades y se acredita su im­

porte en una cuenta de P~sivo denominada, 

"Impuesto sobre Utilidades" o reserva para "Inlpuesto so:re 

Utilidades". 

Aunque el Gobierno reclama un tanto por ciento de las utili-­

dades a medida que éstas se realizan, no exige el pago de los 

impuestos devengados sino después del momento en que se de 

terminan esas utilidades. 

Actualmente, el Gobierno exige el pago del Impuesto sobre -

la Renta 90 dÍas (a más tardar) después de terminado el eje_:: 

cicio contable. Asimismo, las empresas tienen la obligación 

de hacer pagos parciales a cuenta de sus impuestos (antici-­

pos) en los meses So,, 90. y lZo, de sus ejercicios contables. 
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FUENTES NEGOCIADAS DE CREDITO, 

Préstamo de las Instituciones de Crédito, 

Las Instituciones de Crédito influyen grandemente en las ope­

ré].ciones de los Negocios y constituyen la principal fuente de 

crédito negociado, 

El crédito que obtienen muchas empresas de las Instituciones 

de Crédito es fundamental para operar en el mercado~ En o­

casiones no puede preveerse si la empresa va a necesitar fo~ 

dos en el futul·o, pues ocurren acontecimientos imprevistos -

que provocan la necesidad de pedir un préstamo. 

Cuando la empresa tiene una buena reputaci6n en las Institu­

ciones de Crédito, podrá obtener fácilmente préstamos nego­

ciados para liquidar sus éompromisos y ampliar su área de o 

peraciones. 

Las Instituciones de crédito pueden prestartodo su capital, ª2: 

perávit, los dep6sitos de sus cuentahabientes y el producto -

de sus documentos redescontados en el Banco Central, a qui~ 

nes juzguen oportuno sus dirigentes, después de separar las 

reservas que establecen la Ley y sus estatutos. No es reco­

mendable, que las Instituciones de Crédito general expongan 
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demasiado loa fondos que les han encomendado manejar, pro -

curando dar a las operaciones de préstamo que llevan a cabo 

un grado de seguridad tal que garantice el éxito de las opera-

ciones. 

POLITICAS QUE SIGUEN LOS BANCOS PA,RA CONCEDER PRESTAMOS, 

Los banqueros comerciales tienen que limitar las probabilidades 

de riesgos en situacion.es que prometen un rendimiento acepta-­

ble. ¿Cuál es el préstamo que desean los banqueros? El prés -

tamo ideal, o sea un préstamo a corto plazo y autoliquidable con 

fines productivos o comerciales. Se dice que es un préstamo a. 

corto plazo, como ya indicamos anteriormente, que el présta-­

mo por s( mismo proveerá el medio de liquidación_ en el curso -

normal de las operaciones del negocio. 

Los préstamos a corto plazo normalmente se pueden renovar 11-

na o rriás veces. 

Los Bancos comerciales otorgan también otras clases de prés-­

tamos: con garantLa de bienes rarees u otras propiedades; pré!!., 

tamos a plazo; préstamos rotatorios, que se hacen generaln1en• 

te con garant(a de cuentas por cobrar, inventarios o maquinaria. 
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ESTUDIOS PREVIOS PARA UN FINANCIAMIENTO. 

Como los bancos operan más con dinero que con sus fondos 

propios, debe hacerse un estudio cuidadoso y detallado an­

tes de autorizar un préstamo. 

'En el uso del crédito se requiere, como ya dijimos ante-­

riormente, previsión para contrarrestar los riesgos. De 

ahr que la previsión y el riesgo resulten inseparables en to 

da operación de Crédito. 

Cuando se estudia la posiblidad de conceder un créditq, a­

demás de la importancia que tiene l;.,/;:ltuación económica 

del solicitante, es necesario recurrir, ante todo, a lamo-

ralidad y reputación de la persona a quien haya de conce-­

derse, puesto que sin estos elementos serran poqursimos -

los créditos que estarfan seguros, por mucho control que 

se tuviera sobre ellos o por buena que fuera la situación f.L 

nanciera del deudor. 

La moralidad o reputación del comerciante o industrial, -

sea persona física o una sociedad mercantil con persona-­

lidad jurrdica propia, abarca los sigui.entes puntos: 
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1) La reputaci6n mciral de les interesados, propietarios o di-

rectores. 

2) El cumplimiento que den a sus contratos y c ornpromisos, -

no sólo atendiendo al tenor del pagaré o a su interpretación 

capric.hosa, sino al esp(ritu que los haya animado. 

3) La capacidad que tengan los directores de la empresa para 

el manejo y desarrollo del neg.ocio. 

Después de quedar satisfechos los puntos anteriores, se procede 
1 

.a examinar su situación financiera. Lógic.o es suponer que este e-

xamen debe hacerse basándose en sus principales Estados Finan--

cieros: Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias, que es 

donde se refleja la situación de la empresa y el resultado de sus ~ 

pe raciones. Estos docUmentos deberá dictaminar los un Contador 

Público para que exista un grado de confianza aceptable en la in--

formación que presenten. 

Por la diversidad de.criterios que existen entre los contadores al 

servicio de las empresas mercantiles en la formulación de los es-

tados financieros y en lo que respecta a los nombres, rubros o tí-

tulos de las cuentas, a la consolidación de saldos, a la omisión --

de algunas partidas como.los activos intangibles, los pasivos con-
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tingentes y los pedidos de mercancías. en camino y la forma 

de presentar cré~itos e inversiones a cor.to y largo plazo, y 

entre éstos el pl'azo medio, los bancos y otras Instituciones 

de crédito se han visto en la necesidad de imprimir formul.!!­

rioi; especiales para clasificar las cifras de los estados fi­

nancieros en la forma más adecuada para poderlos analizar. 

La situación económica del solicitante del crédito se estudia 

para determinar cual será la rentabilidad probable de su ne­

gocio una vez que se le conceda el crédito y saber de ante!Il! 

no si estará en posibilidad de cubrir las amortizaciones y los 

intereses en los plazos que se acuerden. 

Resurniendo los procedimientos generales para conceder pré_! 

tamos, tenemos que la mayoría de los Bancos siguen estos l!._ 

neamientos: 

"-· a) se· hace la solicitud de préstamo al Banco. 

b) Se informa de los antecedentes del solicitante; reputi:.. 

ción, capacidad de pago, etc. 

c) Ra.zones por las que la negociaci6n necesita el prés­

tcu:no. 

d) Las, fuentes de los fondos para la liquidaci6n del mismo. 
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e) Análisis histórico y a futuro de los estados financieros 

de la empresa para determinar los niveles y tendencias 

de sus utilidades, capacidad de pago, capacidad de cré­

dito, etc, 

Con estos puntos y con el análisis de la si~uación del banco, -­

los gerentes toman sus decisiones, Si se otorga el préstamo, 

y en que condiciones. El banco generalmente fija una línea de 

crédit.o para sus clientes, aunque posteriormente, se modifi­

que de acuerdo al cambio financiero de la empresa y las condl_ 

ciones del inte1·esado, 

PREPARACION DEL CAMINO PARA OBTENER CREDITO DE 

LOS BANCOS, 

Deben existir buenas relaciones con los bancos, se les darán 

balances periódicos y señalar al banquero las perspectivas fa­

turas del negocio para que se familiarice con el negocio. 

Cuando se tienen fuertes saldos en depósito, se cuentan más -

facilidades para obtener un préstamo. 

PRINCIPALES CAUSAS DE RECHAZAMIENTO DE LOS PRES­

TAMOS A EMPRESAS PEQUEÑAS, 

l) Por inmerecimiento del prestatario: 
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a) No hay suficiente participación del capital en la empresa. 

b) Mal historial de utilidades. 

c) Mala administración. 

d) Personal de la empresa mal capacitado, 

e) Atraso en los pagos. 

f) Deficiente control contable, 

2) Por las políticas del banco: 

a) Plazo de vencimiento muy largo. 

b) Falta de relaciones de depósitos con el banco. 

c) El banco no concede esa clase de préstamos, 

3) Por regulaciones bancarias: 

a) Préstamos que sobrepasan el limite legal. 

b) Otras razones. 

Venta de' Pa¡zel Comercial. - Esta fuente de fondos consiste en que 

se venden efectos a cobrar como son: pagarés a corredores de pa­

pel comercial o a inversionistas {bancos, instituciones financieras 

y no financieras). 
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Esta fuente de fondos en las Instituciones está a disposici6n. 

de empresas de gran reputaci6n crediticia y el tipo de inte­

rés que se cobra es normalniente· bajo. Sin embargo, exis -

ten otras empresas {no autorizadas como instituciones de - -

crédito) que se dedican a comprar papel comercial de empr~ 

sas más riesgosas y lo colocan entre inversionistas que pre­

fieren obtener un rendimiento. alto aunque logicamente, el -­

costo de estos financiamientos para las empresas es también 

más alto. 
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Este es un caso práctico donde observamos las prin-

cipales razones aplicables a los Estados Finap.cieros 

para conocer la situaci6n financiera de una empresa. 
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COMPAÑIA "X", S. A. 

Balance General al 31 de Diciembre de 1975. 

(Miles de Pesos) 

ACTIVO 

Circulante: 

Caja y Bancos· 
Clientes 
Deudores Diversos 
Documentos por Cobrar 
Almacén 

F i j o: (Neto) 

Terrenos 
Edificios 
Muebles y Enseres 
Equipo dP. Transporte 

Cargos Diferidos: (Neto) 

Gastos de Instalaci6n 
Gastos por amortizar 

$ 100, 
300, 
zoo; 
so, 

500, 

1 1 000, 
1 1 500, 

350, 
150, 

10, 
zo, 

SUMA EL ACTIVO $ 

e irculante: 

Fijo: 

PASIVO 

Proveedores 
Acreedores 
Documentos por pagar a corto 
plazo.· 

zoo, 
150, 
zoo, 

Documentos por pagar a largo plazo 

Créditos Diferidos: 

Rentas Cobradas por anticipado 

SUMA EL PASIVO 

CAPITAL 
capital social $ 31 000, 
Reserva Legal 100, 
Utilidades po~plicar 60, 
.Utilidad del Ejercicio 75. 420, 

SUMA PASIVO Y CAPITAL 
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3'300, 

30, 

4'480, 

$ 550, 

·zso, 

3'580, 

$ 41480, 



CO~AÑIA "X", S, A. 

Estado de Resultados del lo. de Enero al 31 de Diciembre de 1975, 

(mil.es de pesos) 

Ventas Netas 

~osto Vendido (l) 

Utilidad Bruta 

Gastos Generales 

Utilidad de Operación 

Otros gastos y productos 

Utilidad del Ejércicio antes del I,S,R. 

Impuesto sobre la Renta 

Utilidad Neta (Z) 

(l) Los inventarios fueron los siguientes: 

a) Inicial (lo, Enero de 1975) 

b) Final (31 de Diciembre de 1975) 

(2) Presentan anexo de conciliación entre la utilidad 
contable y la fiscal y su respectivo cálculo del 

Impuesto sobre la renta, 

$ 51050. 

3'040 

2 1010 

1 1000 

1 1010 

10 

1 1000 

580 

$ 420 -

$ 400 

500 

El análisis de sus estados financieros presenta los siguientes re-

resultados: 

A, - Indice de Solvencia: Activo Circulante 
Pasivo Circulante 

Indice de Sol ven e ia= 11150 
550 
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El resultado es bueno porque por cada $ l. 00 de deuda a corto 

plazo, se cubre con $ 2. 09 de activo circulante; presentado en 

porcentaje, el resultado e:erí'a 2. 09 %. 

Considerando que los inventarios tienen diferente liquidez y -

problemas de valuación, acudiremos al í'ndice de liquidez, 

B."' Indice de Liquidez = 

Indice de Liquidez : 

1.18 

Activo Circulante - Inventarios. 
Pasivo Circulante 

1'150,-500, .: 
550, 

650, 
SSO.-

Se alcanzan a cubrir pasivos a corto plazo. 

Observemos ahora otros índices: 

C. - Rotación de Cuentas 
por cobrar = 

Rotación de Cuentas 
por cobrar = 

Ventas "'Netas Anuales 
Cuentas por cobrar (clientes y do­

cumentos por 
cobrar) 

5 1050 
350, 
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El resultado obtenido es bu~no y significa 14, 4 veces que las 

cuentas de clientes cambian en un año o sea que se recupera 

14. 4 veces la cartera. 

360 • 
No, de días 
de cobro Rotaci6n de Cuentas por Cobrar 

faego: 
360 

14.4 = 25 díaa 

Es decir que en 25 días, la Cía. "X" está recuperando lo que 

vendió a crédito o sea el plazo medio de cobro. 

Directamente podemos obtener el resultado ar1terior, apli-

cando la fórmula siguiente: 

Rotación en días de 
Cuentas por Cobrar 

Rotac i6n en días de 
Cuentas por Cobrar 

= 

: 

126 1000 
51050 

350, X 360 
5'050 

25 días 

cuentas por cobrar X días del año .... 
Ventas netas anuales 

: 25 días 

Plazo promedio de cobro 
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En cuanto a inventarios, veremos cual es la rotaci6n de los 

mismos, por lo que aplicaremos las siguientes fórmulas: 

Inventario Promedio -

400, + 500, -

2 

luego: 

Rotación de Inventario : 

Inventario Inicial +Inventario Final 
2 

900, - 450, 

2 

Costo de la Mercanc!a Vendida 

Inventario Promedio 

31040, -----= 450, 6.7 veces 

El resultado significa que la empresa analizada rot6 o carnbi6 

6. 7 veces de inventario que en dras lo obtendríamos como sigue: 

Rotación en días de 
Inventarios : 

Sustituyendo: 

450, X 360 
31040 

Inventario Promedio X 360 
Costo de la Mercancra Vendida 

: 62 1000, = 
3'040, 

53. 3 días 

Este resultado nos indica que cada 53. 3 días rotó de inventarios la 
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empresa. 

Tocante a la capacidad de la empresa para financiar sus lnven-

tarlos, recurriremos a la siguier.Le r..;;z6n: 

Inventar·'.o 
Capital de Trabajo 

para la cual es necesar~o saber el Capital de Trabajo, que es la2i 

ferencia entre Aétivo Circulante y Pasivo Circulante, entonces: 

Capital de Trabajo : 

luego: 

500 
600 

: 

11150 550 : 600, 

, 83 6 bien 83% 

Teóricamente el resultat•,;:, se considera ideal por ser inferior a --

100. 

Ventas Netas 
Capital de Trabajo 

o sea: 5'050 
600 = 8.4 

Observemos ahora, la razón de utili.dades sobre la inversi6n, 
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Utilidades Netas 
Capital Contable 

: 13. 3 

El resultado que se interpreta como el 13. 3 de rendimiento 

neto es razonable frente al que pagan instituciones de eré-

dito. 

El resultado de la interpretación de información de la era. 

"X", S, A,, es: 

a) Solvente 

b} No tiene probiemas de Inventarios, 

e) No tiene problemas de cartera. 

d) Su Capital de trabajo es adecuado. 

e) Su tasa de rendimiento es aceptable. 

La consideramos entonces como una empresa con riesgos -

mínimos y que por consiguiente puede ser buen cliente. 

Con eL estudio anterior se puede saber cual es el monto 

del crédito que puede otorgarse, contando con la información 

del flujo de efectivo, f'2.ra saber si el sobrante puede cubr.ir 

el crédito, o si se puede invertir este sobrante y no tenerlo 

inactivo. 
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CAPITULO IV 

COSTO DEL DINERO. 

Para fijar la polrtica crediticia habrá que tener en considera­

ción también la disponibilidad y el costo del capital destinado 

a ser invertido en cuentas po.r cobrar. 

Cuando el capital sea caro o escaso, la polLtica crediticia se 

hará cada vez más estricta. 

Muchos hombres de negocios han fracasado por que no se han 

dado cuenta que una operación de crédito necesita una inver­

sión más o menos permanente en cuentas a cobrar al igual -

que en enseres y bienes aún cuando las cuentas a cobrar pu~ 

den ser asentadas como bienes circulantes, en realidad só­

lo lo son en un sentido limitado, Al liquidarse cada cuenta 

será reemplaz."l.da por ot;.·a. 

La cantidad total podrá reducirse o aumentarse, pero en un 

negocio con operaciones crediticias constantes habrá una -­

cantidad mfoima que será en realidad una inversión perma-

nente. 
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Deberemos considerar el costo de esta inversión en relación 

con su producto, y, desde luego, esta comparación no podrá 

hacerse si no conocemos el produ.cto mencionado. 

COSTO DE LA COBRANZA. 

Como una cuenta por cobrar es creada para el único propósito 

de ser liquidada, el costo de lograr esta liquidación es otro -­

de los factores que tenemos que con;>iderar al establecer una 

poli'tica crediticia. Cada vez que un peso se mueva del inven-­

tario a cuentas por cobrar, dinero en efectivo y otra vez al in­

ventario, deberá provocar una utilidad, 

Al aumentar los ri.esgos en la concesión de créditos, la propor­

ción de cuentas malas aumenta conjuntamente con los costos de 

la documentación y manipulación de cuentas. Muy pocas comp~ 

ñías saben en ·realidad lo que gastan en las operaciones de co-­

branza. 

El que concede créditos tendrá que enfrentarse siempre al dil~ 

ma de decidir entre el peligro de perder utilidades potencia- -

les si ha de escoger el mejor camino entre estos dos factores 

necesitará información sobre el costo de la cobranza, los efec­

tos.de los cambios en la polltica crediticia so- - - - - - - - - · 
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bre la renumerac i6n total ·de las operaciones, las condiciones 

de la oferta y la demanda, el costo del dinero Y. las pérdidas· 

de naturaleza crediticia. 

Deberá tratar de enfocar sus operaciones crediticias en una -

relaci6n adecua<;la a su esfuerzo total de mercadeo.. Su pol(--

tic a crediticia deberá ser lo suficientemente flexible para po -

der adaptarse a los Ca.Illbios sufridos en los factores antes --

inenc ionado s. 

PERDIDA DE CAPITAL O PERDIDA DE UTILIDADES. 

Podrá dejar de obtener una utilidad posible si es demasiado 

conservador o podrá perder capital si corre un riesgo de~ 

siado grande y como no hay ninguna medida perfecta de los 

riesgos crediticios. ni alguna otra forma segura de predecir 

como se comportarán los individuos, el dilema al que se e~ 

frenta la persona que concede créditos se dificulta debido a 

las relaciones entre estos dos riesgos, El reducir cualqu~ 

ra de ellos, automáticamente aumente al otro. Es imposible 

reducir a.Illbos riesgos simultáneamente. 

Si se sigue una pol(tica crediticia muy estricta habrá que S_! 

crificar inevitablemente algunas operaciones que pudieran 

ser renu1nerativas. Por otra parte, si se suavizan las nor 
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mas y se sigue una polrtica crediticia más liberal, indiscuti­

blemente aumentaremos nuestras pérdidas por cuentas o de~ 

das malas. Si concedemos crédito no habrá forma alguna en 

que nos podamos librar de ambos riesgos, En toda situaci6n 

deberemos escoger cual es el riesgo que deseamos y reduci!_ 

lo al mínimo. 

Háy hombres de negocios _que asumen actitudes extremas ha­

cia uno de estos dos riesgos, La política crediticia más es­

trecha está, desde luego, representada por los que se niegan 

a utilizar el crédito y que mantienen todas sus transacciones 

al contado. Estas personas, en un sentido crediticio, son -­

los conservadores extremos. Frecuentemente, su publicidad 

se basa en que pueden reducir sus costos por no hacer oper~ 

ciones de crédito y por lo tanto la compra de sus productos 

significa un ahorro para el consumidor, 

Los que conceden crédito en gran escala recalcan el hecho de 

que su gran volumen de operaciones hace posib~e el que vendan 

con márgenes de utilidad muy reducidos debido a las economras 

percibidas por las compañías en gran escala, El que concede 

crédito en gran volumen recalca la conveniencia ne las opera-

' - 49 -



ciones. 

El otro extremo viene representado por aquellos que conceden 

crédito casi indiscriminadamente á todas las personas que de­

sean comprar. Como estos individuos, conciente o inconcien­

temente, han escogido elevar al máximo el riesgo potencial-­

mente más peligroso de los dos, deberán tratar por todas las 

formas posibles de protegerse contra las consecuencias prob!:.. 

bles de fin elección. 

Esto lo harán de dos formas. En primer lugar, emplearán t~ 

dos las medidas legales a su disposición. En segundo lugar, -

pasarán sus pérdidas crediticias a sus clientes más. respons!:_ 

bles para que éstos las asuman. Esto lo harán en una gran v!:.. 

riedad de formas, solamente limitadas por su propio ingenio. 

El aumento de los cargos y los gastos del crédito es sólo una 

de las formas posibles y además una de las que más imagin!:_ 

ción demuestra. 

Afurtunada.niente, la rnayor(a de los que conceden créditos a-­

doptan una posición entre los dos extremos mencionados ni se 

niegan a conceder créditos en forma absoluta ni lo conceden -

indiscriminadamente. Dan facilidades crediticias solamente 

a individuos seleccionados,. Sin embargo, muchos de ellos es 
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tán grandemente impresionados por el riesgo más obvio o sea 

la pérdida de capital. Muy raras veces, se basan las polrti-­

cas crediticias en una clara comprensi6n de ambos riesgos, -: 

en la relaci6n entre ambos y en una selecci6n deliberada de 

los valores que habrán de asignársele. a cada uno de ellos, 

El que concede crédito en muy pequeña escala frecuentemente 

no espera experimentar ninguna pérdida de naturaleza crediti­

cia. La concesión de crédito conlleva siempre un riesgo. U­

no no puede estar en lo cierto en todas las ocasiones y, a la 

larga, algunas pérdidas son inevitables, Muchas veces, el que 

concede crédito en pequeña escala encuentra rnuy difícil el CO!:_ 

siderar las pérdidas por cuentas malas como una consecuencia 

general de las operaciones crediticias. 

El que concede crédito en gran escala ha superado este punto 

de vista y espera el tener que asumir pérdidas. Sin embargo 

observará cuidadosamente las proporciones del aumento de es­

tas pérdidas. Dicho aumento será una señal para que se sele­

ccione más cuidadosamente a los solicitantes de crédito, para 

que se sigan con más rigor las cuentas vencidas y para que se 
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Pongan en funcionamiento todos los medios de control dispo­

nible. Entonces, cuando las'utilidades disminuyen, se vuel­

ven a liberalizar las pollticas· crediticias. Esta actitud re-­

vela una creencia impl(cita de que ambos riesgos pueden ser 

reducidos simultáneamente, y como hemos dicho anteriorme!:. 

te, eso es imposible. 

OBTENCION DE INFORMACION CREDITICIA. 

Una pérdida continua de capital puede provocar un fracaso en 

el negocio, mientras que otro puede seguir operando indefin.!_ 

damente sin tener que lograr utilidades máximas. El ar~ie!_ 

garse para obtener ganancias potenciales es lo contrario a -

esta actitud conservadora. 

Sin embargo, es importante darnos cuenta que el negocio que. 

comience a conceder crédito ha abandonado parcialmente· la 

mencionada actitud conservadora y deber:'Í. hacerlo 'con los o­

jos bien abiertos para contemplar la nueva posici6n que ha ~ 

doptado. 

La raz6n fundamental de aceptar los riesgos de una operaci6n 

de crédito reside en la posibilidad de un aumento de utilidades, 
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Uno no deberá permitir que en prejuicio a favor de una actitud 

conservadora nos impida obtener esas ganancias potenciales. 

Cualquiera que sea el extremo al que se incline el que conce-

de crédito, en relación con el riesgo asumido, tendrá que a-

· ceptar el hecho de que la valoración del riesgo mismo co--

mienza con la apertura de una cuenta. 

Para aquellos que tienen experiencia en estas operaciones, es 

innecesario señalar que deberá obtenerse una solicitud de eré-

dito antes de que el mismo se conceda. Sin embargo en la r~ 

lidad, algunos hombres de negocios no solicitan estas aplica-

ciones y muchos más obtienen información escasa e inadecua-

da. Desda luego, la cuestión de lo que constituye información 

crediticia adecuada es debatible y la respuesta podrá variar -

dependiendo del negocio de que se trate. Sin embargo, hay un 

acuerdo general .acerca de las áreas que habrá de investigar y 

sobre el significado de parte de la información que pueda ser 

obtenida. 

LAS CUENTAS POR COBRAR. 

Las cuentas por cobrar son documentos que reprasentan canti-
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dades a cargo de los deudores de una empresa que ha vendido a 

crédito o a terceras personas que tienen relaciones comerciales 

con la misma. Estas cuenta's forman parte del activo circulante 

y hay dos justificaciones importantes para afirmar que: 

a) Van a s.er posiblemente cobradas en un futuro pr6ximo, 

b) Pueden ser vendidas o descontadas y convertirlas en e-

fectivo inmediatamente si se presentara una emergencia, 

sin perturbar la actividad normal de la compañía. 

Las cuentas por cobrar son consecuencia del siguiente ciclo op_; 

racionalque se compone de estos pasos: 

' A) Apertura del crédito, - En el cual se va a investigar si la -

empresa o persona a la que se le va a conceder el cr~dito es 

sol vente, digna de crédito, buena paga, etc. Estos puntos -

se explicarán más ampliamente en párraf~s posteriores. 

B). Cierre de la operaci6n de venta. - Ya autorizado el créd~to, 

s~ da curso a la operaci6n de venta o préstamo, bien sea de 

artrculos o de dinero en efectivo, según el caso y, consecuen 

temente, se hace entrega de la especie, 

C) Cuentas por cobrar, - Ahora entramos a lo que nos ocupa, a 

la creación de las cuentas por cobrar, que son una consecuen 
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cia de los pasos anteriores, Precedemos a elaborar la fac-

tura o los documentos ccirrespondientes· a la operación que -
r 

realizamos y con la cual el cliente se compromete a pagar y 

nosotros nos amparamos legalmente para cobrar en un futu-

ro, 

D) Cierre del ciclo, Cobro, - Como Último paso de. esta oper_! 

Ci6n está el cobro de las facturas o documentos, Aquí juega 

papel importante la experiencia o el conocimiento de la em-

presa para lograr este objetivo; el sistema o método que se 

use, será de vital i~portancia para recuperar su dinero y no 

tener que aumentar sus cuentas incobrables. El tiempo re-

querido para completar esta fase del ciclo depende de la p~ 

lLtica de crédito de la empresa y de su experiencia en el c~ 

bro, 

A continuación se enumeran los conceptos más conocidos que fo_! 

man las cuentas por cobrar, los cuales van a ser explicados br.!: 

vemente. 

Clientes, - Los clientes son todas aquellas personas físicas o "' 

morales que deben al negocio por operaciones normales de venta. 

que el comerciante tiene el derecho de cobrar, 
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Documetltos por cobrar. - Estos documentos ~on todos aquellos 

títulos de crédito, a favor del negocio, tales como letras de cambio, 

pagarés, etc. , que son consecuencia de la operaci6n hecha entre el 

negociante y comprador. Son documentos que amparan la obligaci6n 

de liquidar la deuda contraída por el servicio o bien adquirido. 

Documentos descontados. - Un documento descontado es aquel que se 

transfiere por endoso, a una· instituci6n bancaria o financiera, con el 

prop6sito de convertirlo en efectivo antes de su vencimiento real, Por 

lo regular estos documentos son negociados a un valor-inferior al de -

su vencimiento. 

Deudores Diversos. - En este concepto se incluyen cuentas cuyo orí-

gen es distinto de la venta de mercancía o prestaci6n de servicios. 

Algunos ejemplos son: la venta de m.aterial de desecho, venta de - -

tecnología, préstamos, anticipos sobre compras, venta de activo fijo 

y otros. 

Funcionarios y Empleados. - Esta cuenta incluye a empleados, !un-

cionarios y accionistas que solicitan anticipos de dinero en calidad -

de préstamo, que pagarán mediante descuentos parciales de sus pe.::, 

cepciones (sueldos, vacaciones, etc.). 

LAS CUENTAS INCOBRABLES, 

Por muy cuidadosa que sea la administraci6n al conceder crédito y 
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por muy vigilada que esté la cobranza, siempre habrá algunas 

cuentas que nunca podrán ser cobrada, Uno de los principales 

problemas en la administraci6n de cuentas por cobrar es esta­

blecer una reserva adecuada para cubrir esas pérdidas por - -

cuentas incobrables, Aún los negocios que venden únicamente 

al contado llegarán a tener pérdidas, debido a cheques sin va­

lor que aceptan a la hora de i·ealizar lá venta. 

A pesar de que se espera que se puedan reducir al mi'nimo es­

tas pérdidas por cuentas incobrables, es un hecho que debe -­

crearse una reserva para cubrir los importes que lleguen a -­

presentarse. 

A continuaci6n mencionaremos la forma de crear una reserva 

para amortiguar las cuentas malas. 

RESERVA PARA CUENTAS INCOBRABLES. 

La reserva para cuentas incobrables es el monto de los sáldos 

o partidas parciales cuya posibilidad de cobro se considera por 

su antiguedad, inconformidad expresa del deudor, mala posici6n 

econ6mica del mismo o ·3.lguna otra causa que se considt:re su­

ficiente como no recuperable, 
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Debe tenerse una correcta clasificaci6n en el balance general 

de las cuentas por cobrar, de las cuales la reserva es com--

plementaria. Se pueden presentar en un s6lo rengl6n las cuer.:... 

tas por cobrar y por separado el monto de la reserva, o tam-

bién, presentando las cuentas por cobrar a su val~r neto, o sea, 

ya reducida la reserva con la menci6n del importe de la misma. 

Aquellas• empresas que cuentan con un eficaz departamenteo de 

crédito y cobr:anzas, aunado a un adecuado y eficiente control i~ 

terno de sus cuentas por cobrar, tendrá una menor probabilidad 

de que esas cuentas lleguen a ser malas. 

COMO INCREMENTAR LA RESERVA PARA LAS CUENTAS 

INCOBRABLES, 

El incremento a la reserva se puede determinar mediante dos 

formas: a.nal(tica y relativa. 

Forma anaHtica. - Este procedimiento es práctico, pues analiza 

cada una de las cuentas, partidas y deudores, considerando, en 

cada caso, las causas que puedan convertirlas. en c incobrables, 

Estas cau.sas pueden conocerse por medio de fuentes internas o 

externas, las cuales podremos consultar para deducir si serán o 

no cuentas malas e incre;,entar nuestra. reserva pará'. las cuen-

tas dudosas. 
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a) Las fuentes internas pueden ser: 

Estados anal(ticos que presenten la antiguedad de partidas 

o del saldo. 

Correspondencia que lleve a determinar la inconformidad 

por parte del cliente, 

Información del departamento jurrdico respecto a la impo-

sibilidad de cobro, 

Cualquier otra fuente de información de la misma empre0a, 

b) Las fuentes externas son algunas de las siguientes: 

Instituciones ajenas a la empresa, la Cámara correspon--

diente, personas u organizaciones independientes a la in--

vestigación de créditos, publicaciones y otros medios por 

los cuales se obtenga información respecto a la incapacidad 

de pago,·sea por quiebra, suspensi6n de pagos, muerte del 

cliente, desaparición, robo, incendio o cualquier otra causa. 

Forma Relativa. - Con este método se determina la reserva por 

medio de un porcentaje del total .de cuentas por cobrar, o bien por 

la experiencia de años anteriores. 

Respecto a la experiencia, cada empresa debe considerar la su-

ya propia obtenida de años anteriores y ordenada para el efecto, 

Se hace mención expresa a la propia experiencia, porque existe-

gran diferencia no sólo entre varios tipos de empresas, sino aÚ'.l 
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entre "úna y otra del mismo giro mercantil. 

Cada empresa tiene su propia polrtica de crédito y no s6lo eso, 

sino la efectividad en investigaciones de crédito y cobranza. 

Este procedimiento es aplicable en aquellas empresas cuyo ti-

pode cuentas cobrar, política de crédito, procedimientos ad-

ministrativos y efectividad de cobro, son más o menos estables. 

La forma de obtener el por ciento de incobrabilidad cuando una 

empresa tiene algunos años de actividad y puede recurrir a ex-

periencias de perfodos pasados, es como sigue: 

Se divide el monto de las pérdidas reales por incobrabilidad du-

rante los tres o cuatro años anteriores, entre las ventas efec --

tuadas en esos mismos ejercicios; el cociente será el tanto por 

ciento que habrá de afectar las ventas del ejercicio presente. 

Pérdidas por cuentas incobrables en los Últimos años o/< 

Ventas netas durante los últimos años = 0 

% por ventas del ejercicio = Importe del incremento a la r~ 

serva de cuentas incobrables -

por el ejercicio, 

En los casós. én que la reserva ha sido determinada en forma re-
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lativa, por eitperiencias anteriores, es di.flcil determinar si 

dicha reserva es suficiente, insufici.ente o está excedi.da, por 

lo cual .lo más conveniente para la determi.naci6n sería combi­

nar ambos procedimientos, o sea el análisis de las partidas o 

saldos que por su importancia lo ameriten, o bien, que por su 

antiguedad o alguna otra circunstancia sea "notori'a su incobra-

bilidad. 

Un objetivo primordial que se persigue al incrementar la re-­

serva, es cubrir las pérdidas que llegaran a tenerse por cue~ 

tas malas, como anteriormente mencionamos, De no hacerlo 

así, se tendría que cargar a Gastos de Ventas y esto inflaría, 

en determinado momento, la presentaci6n de estos gast:is, .El 

abono sería a clientes, 
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EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS. 

Sus funciones. 

¿ Qué es un departamento de Crédito y Cobranzas ? 

·Su ubicación dentro del organigrama de una empresa corresponde 

al área de finanzas, que es la parte administrativa má.s importa~ 

t~ de aquéll~. 

El.departamento de Crédito y Cobranzas es una sección clave, -­

porque su función es una de las más importantes en la polrtica de 

cualquier empresa, que es el conceder créditos y la recuperación 

del capital mediante la conversión de nuestras cuentas por cobrar, 

en efectivo. 

Los miembros que integran un departamento de Crédito y Cobra~ 

zas varfan de acuerdo a la magnitud de la empresa. Por lo gen~ 

ral se tiene un jefe de Crédito y Cobranzas, que es el responsa-­

ble del departamento, La persona idonea a ocupar el puesto co-­

mo jefe puede ser un contador público o licenciado en administra­

ción de empresas, que son profesionales que cuentan con la prep~ 

ración y visión adecuadas tanto para el otorgamiento de crédito, -
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así como de las diversas técnicas o medios de cobranza ¡¡umadas 

a su experiencia en el puesto. Un jefe de Crédito y Cobranzas g~ 

neralmente cuenta con la colaboración de uno o varios auxiliares, 

supervisores de crédito, analistas de cuentas por cobrar y una se-

cretaria. 

Es responsabilidad del departamento de Crédito y Cobranzas esta 

blecer la política necesaria que se apegue a las necesidades de la 

Empresa. Su función empieza con la autorización del crédito que 

se .basará en las diferentes técnicas que mencionamos anteriorme~ 

te, y, posteriormente, recibirá las facturas o documentos por co-

brar mediante una relación o recibo, el cuál firmará de conformL-

dad comprobando los datos en ella anotados, que suelen ser: nom-

bre del cliente, número de la factura e importe. 

Después de la recepclón, aquellos se integran a la cartera de die:;_ 

tes, los cuales tendremos debidamente clasificad os ,bien por ab~: 

cedario o por claves especiales para su. mejor control e id.~i1.tfrúr 
ci6n, de acuer.do a las .nec~sidades de lá Empresa~ 

Debe e~is~it ~~b~en'..CÓti.tr~l y una eficaz vigilancia sobre el venci 
·~- ~ <:-'' ).:.:-·:::·~·:-:.:> <.··,: 

miento de l'cis d.ócÜfuentos por. cobrar 1 para hacerlos eiec::ivos --
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con oportunidad y evitar la morosidad de los clientes. 

Con base en ésto, entregar a los agentes cobradores los docu-

mentos por cobrar, los cuales, la Inayorra de las veces, prlm!:_ · 

ramente se presentan a revisi6n entregándonos un contrarecibo, 

el que se liquidará de acuerdo al plazo otorgado al conceder el 

crédito. 

Los documentos por cobrar se entregan al agente cobrador de !:. 

cuerdo con una relación de cobranza por duplicado, entregándo-

le una copia al cobrador para que sepa cuántos documentos tie -

ne por cobrar y cuántos a revisión, 

Esta relación puede contener los siguientes datos: 

Número de factura, número de contrarecibo, nombre. del clien-

te y el importe de los documentos por cobrar, etc·. 

También nos sirve como control diario, pórque alterminar el -

d(a podremos comprobar los :importes anotaCl.o.s en la relaciór::. -

contra el cobro real, los cuales pueden variar por un descuetit:1' 

especial o de pronto pago, 'bonÜicación, etc., que debe estar ··"i~ 

parado e :m un comprob!3.tít:e ifirm:a.d:o ·y seflaéio !>Or el cliente·Üe e!"':::_ 
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berse hecho este descuento, el documento, si lo expide el -

cliente, o que la Empresa proporcione una forma, puede t~ 

ner los siguientes datos: 

Nombre del cliente, importe del descuento, número de las 

facturas sobre las que se hizo el descuento, concepto u otros, 

Este comprobante deberá ir firmado, también, por el Jefe de 

.Crédito y Cobranzas y llevar la firma del Contralor o del G~ 

rente de Finanzas, de acuerdo a la polltica de cada Empresa, 

Una vez comprobada la relación de cobranza, se entrega el -

importe a la caja, la cual nos expedirá un recibo con el sello 

y firma de recibido del cajero (a), 

Este recibo y la relación de cobranza servirán de base para 

que el departamento de contabilidad efectúe los abonos respe~ 

ti vos a los auxiliares de los clientes, cuyo saldo se analizará 

mensualmente por un analista de cuentas por cobrar, quien d!:_ 

terminará las variaciones de la cobranza y sus saldos corree -

tos, los cuales nos proporcionarán la información que nos sir­

ve como dispositivo de control que es la antiguedad de saldos. 

Esta relación por antiguedad de saldos es una información que 
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nos servirá para saber que clientes son morosos, siendo este 

reporte de importancia tanto para el Jefe de Crédito y Cobra:;_ 

zas, el·Gerente de Finanzas y la misma dirección administra-

ti va, 

La r~lac ión de los.vencimientos proporc iof!a un medio indirec -

to de eficiencia en los cobros. 

Otro procedimiento más exacto es calcular una distribución de 

las cobranzas por la edad de las cuentas al momento del cobro. 

De esta manera podrr'amos determinar el porcentaje de nuestras 

ventas pagadas dentro de 30, y 60 dfas, y así sucesivamente. 

Estos métodos para evaluar las cuentas por cobrar tienen un -

problema común¡ miden dos cosas a la vez: 

La eficiencia en la concesión de créditos y la:eíicienci.a~PªEa:co-

brar las cuentas vencidas. 

dida a una mala evaluación del:ctédito ()· i un ~á'.lprdé~~frniehto 

de cobranza, 

Empleándolas cui.dadosamente, son útiles algunas medidas como 
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el porcentaje de cobranza sobre cuentas por cobrar y el porcen­

taje de cuentas malas con respecto a las ventas a crédito. 

Posiolemente más Útil sea el porcentaje de cobranzas mensuales 

con respecto a las cuentas vencidas al principio de cada mes. 

Esta medida fija la atenci6n con mayor precisi6n en la.s activida 

des infructuosas de cobranzas. 

Así, una baja proporci6n de cobranza da como resultado una pro­

porci6n alta de cuentas vencidas que sugeriría la necesidad de h~ 

cer más rígidas nuestras normas de crédito y de los procedimie!:. 

tos de cobranza. 

PROGRAMACION DE LA COBRANZA. 

No existe una regla general para la programaci6n de ia cobranza 

y todo dependerá de los clientes y política de la e~presa. 

Una forma de programar la cpbranza, en caso de que un cliente -

se atrase, es.procediendo a anotarlo en una tarjeta con índices, o 

una agenda en la cual se anotarán las cartas y los recursos utili-­

zados para el cobro, con la fecha en que se comunic6 al cliente su 

adeudo, y, de acuerdo a la pron1esa de pago, programarlo nueva-
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De esta manera se puede tener un control y una vigilancia de · 

los clientes morosos. 

1.-IEDIOS DE COBRANZA. 

E:<:isten diferentes medios de cobranza, como son: 

a) Cobradores. - La mayoría de las empresas cuenta con 

empleados especialmente para efectuar los cobros. El 

número de éstos varía de acuerdo al número de clientes 

o zonas que tenga la empresa, haciendo la aclaraci6n de 

que algunas compafifas grandes aparte de tener emplea­

dos especiales de cobranza, también utilizan el sistema 

de descontarles a sus clientes una cierta cantidad del -

pago por ir a pagar a sus oficinas, ahorrándose tener -

que envíar un empleado a cobrar, 

b} VeI1dedo1·es. - Algunas empresas también emplean a sus 

vendedores para efectuar los cobros, tanto locales como 

foráneos, que son empleados que visitan varias veces a 

los e lientes. 

e) Bancos. - Se entregan los documentos al banco, el cual e­

fectuará el cobro mediante un porcentaje por el servicio 
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de cobranza, aún cuando no logre el cobro de los documen­

tos; este medio es muy usado, sobre todo con instituciones 

bancarias que tienen corresponsales en toda la República, -

siendo este sistema rápido y efectivo, 

d) Correo. - El cobro por correo es un sistema que utilizan 

algunas empresas que tienen clientes locales y forác.eos. E~ 

te sistema tiene desventajas, que pueden ser: Que se extr! 

vi'.'en los documentos por cobrar, que tarden más tiempo en 

llegar, por la poca agilidad del correo, sobre todo en algu­

nos meses del año en los que se carga el trabajo. El extra 

vio de algún cheque, etc. 

e) Agencias especializadas. - Una agencia de cobros lo que ha­

ce es envi'.'ar por correo una o varias cartas de cobranza, o 

a un representante que visite al cliente moroso, obteniendo 

mejores resultados, en comparación con los sistemas comu 

nes de cobranza. La principal causa es: 

Las agencias de cobranza no tienen ningÚLl interés de canse::_ 

var la buena volüntad del cliente para conseguir el pago y -­

por lo mismo emplea sus demandas en forma clara y preci­

sa, cortante y a veces agresiva. 
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f) Abogado, - El último recurso legal de la cobranza es ob­

tener los pagos contr.atando los servicios de un abogado, 

con quien tendremos la ventaja de que si no logra el cobro, 

inmediatamente podrá iniciar un juicio mercantil o judicial. 

La mayoría de las empresas utilizan los dos primeros me­

dios de cobranza por separado o combinadas, siendo éstos 

los más bajos en cuant·o a costos. 

El utilizar una istituci6n bancaria, agencia especializada o 

un abogado para efoctuar la cobranza es de un costo eleva­

vado en comparaci6n co.1 los otros medios mencionados a:;_ 

teriormente, siendo éstos dos últimos los que se _utilicen -

con los clientes morosos, 

Sea cual fuere el procedimiento que siga, siempre debe tratarse de 

recuperar la mayor cantidad que sea posible sobre el saldo que se a 

deuda, 

MEDIDAS DE APREMIO PARA EVITAR CUENTAS MOROSAS. 

a) Cuando un buen cliente no pagó por error en su control de 

las fechas en que debería efectuar el pago de sus facturas, 

bastará con un recordatorio para evitar otro retraso. 
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b) Cuando un cliente es sdvente, pero retrasa sus pagos in-­

tencionalmente, es necesario someterlo a una presión de 

cobranza, teniendo cuidado con el tipo de recordatorios -

para no molestarlo y llegar a perderlo. 

e} Un cliente relativamente bueno, pero que debido a causas 

ajenas a su voluntad, le resulta imposible pagar puntual-­

mente y que nos enteremos porque el mismo cliente nos -

avise de su situaci6n, o que lo sepamos por otro medio, -

en este caso podemos concederle un plazo adicional, ga-­

rantizándonos su pago, a través de un documento, el cual 

trataremos de cobrar lo antes posible. 

d) Antiguamente se acostumbraba cobrar a los clientes moro 

sos utilizando los medios de publicidad, como son el per(~ 

dico, la radio, y la televisi6n, en los cuales se podía in-­

sertar anuncios de recordatorios con d nombre, direccLón, 

. teléfono, etc., del cliente, para que pasara a liqu.idar su a­

deudo a la mayor brevedad posible, 

Pero actualmente la Ley de Protecci6n al Consumidor en 

su art(culo No.SO sanciona esta forma de cobro a petición 

de la parte interesada. 
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b) Cuando un cliente es sd.vente, pero retrasa sus pagos in-­
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Pero actualmente la Ley de Protecci6n al Consumidor en. 

su artículo No.SO sanciona esta forma de cobro a petición 
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PROBLEMAS PARA COBRAR. 

Inevitablemente hay clientes que no siguen las reglas; casos don­

de los cobros dejan de ser rutina." Estos son los problezna.s de co 

bro que requieren atención esp·ecial. 

Uno de los problemas más desagradables de. la cobranza se pre-­

senta cuando un cliente no paga y se atrasa, esperando aburrir al 

vendedor y con el tiempo eludir el pago. La primera medida que 

se adopta es suspenderle el crédito, la segunda sería envíarle r!:_ 

cordatorios de cobro lo más rígidos posible, y como último rec~­

so una visita personal al cliente, haciéndole la advertencia de que 

si no paga se le pasará su cuenta a un abogado para entablar un -

juicio mercantil o judicial según sea el caso. 

Pago Lento. - Uno de los problemas más comunes y molestos de­

los cobros es el provocado por los hábitos indeterminados de pago, 

Algunos individuos pagan más o menos cuando les conviene, fre--­

cuentemente autoconcediéndose 60 ó 90 días de plazo en las cuentas 

o ignorando las fechas de vencimiento en las obligaciones a plazos. 

Estos pueden ser, por otra parte, buenos clientes y pagar en defi- -

nitiva pero causan problemas porque requieren recordatorios y ha­

cen que los empleados dediquen más tiempo a sus asuntos. _:\1g·.:nJs de 
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estos deudores son personas con a.znplíos medios económicos que 

estiman que su crédito es tan bueno que el ·acreedor no debe pre~ 

cuparse de la fecha del pago. Estas personas consideran que sus 

cuentas son 11 tan buenas como el oro" en cualquier circunstancia, 

y, por lo tanto, nadie debe preocuparse. No se dan cuenta que su 

falta de puntualidad es una molestia costosa para aquellas perso -

nas que tratan de servirlo. 

Otros pagadores lentos lo son debido a que frecuentemente se en­

cuentran escasos de fondos. 

Siempre hay una jerarquía de urgencia en un conjunto de cuentas. 

Los individuos 'l::lasifican" sus cuentas a su criterio en el orden­

que deben de ser pagadas. Algunas deudas específicás son consl_ 

deradas siempre como urgentes y tienen prioridad sobre las de­

más cuando los fondos del deudor no alcanzan para pagar todas. 

:·; 
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CAPITULO V 

Los financiamiéntos .con las cuentas por cobrar pueden ser: 

l~ - Descuento de documentos en bancos o financieras. 

z. - Préstamos. con garantía de las cuentas por cobrar. 

3, - Financiamiento con cuentas por cobrar. 

4. - Financiamiento con cuentas por cobrar abiertas. 

5.- Factoring. 

A continuación sólo mencionaremos brevemente los puntos -

3 y 4, y, por Último, nos extenderemos en el 5 que es el que 

nos interesa para esta investigación. 

- 74 -



FINANCIAMIENTO CON LAS CUENTAS POR COBRAR, 

Algunos negocias, en general, por no estar lo suíicientemente es -

tablecidos para contar con la seguridad de obtener fondos de un --

banco, en cierto grado financ(an sus operaciones corrientes utili-

zando sus cuentas por cobrar, 

FINANCIAMIENTO CON CUENTAS POR COBRAR ABIERTAS, 

En esta operaci6n se firma convenio con una compañ(a financiera 
G . 

para adelantar fondos contra las cuentas por cobrar por un perro -

do de tiempo determinado, generalmente un año, con una cláusula 

en la que se prevee que el contrato puede terminarse mediante el 

aviso escrito anticipado de cualquiera de las dos partes, con seis 

meses de anticipación a la fecha de terminación establecidas en el 

contrato, 

El contrato estipula el porcentaje que adelantará la compañ(a so-

bre las cuentas, y la tasa varía de 75 a 90 % sobre el 100 % de las 

cuentas por cobrar, dependiendo de la calidad de las cuentas y de 

su monto medio, _a,s( como de la posicí.6n financiera de la negocia-

ci6n; una tasa del 80 % es normal, 

- 75 -



La negociaci6n ordinariamente pignora las cuentas por cobrar como 

colateral de la obligaci6n por los fondos adelantados, con responsa­

bilidad total para aquella si alguna cuenta no es cobrada a su venci­

miento. Por lo general dicho vencimiento se efectúa sobre la base 

de si~ noti.ficaci6n, ésto es, al cliente de la.negociaci6n no se le -­

informa que su cuenta ha sido traspasada a una compañía financiera. 

La negociaci6n efectúa los cobros y conviene entregar su importe en 

la foi:ma en que lo decidi6 la compañía financiera. La Compañfa -­

financiel'a hace arreglos con su banco para efectuar un endoso e~ el~ 

.·a, de modo que ;-;[ los cheques son devueltos a los clientes, éstos -

no se enteran de que sus cuentas han servido como financiamiento. 

En virtud de que la cantidad recibida de la financiera en la fecha del 

financia1niento es inferior al importe de las cuentas por cobrar, la­

negociaci6n retiene ciertos derechos en proporci6n sobre las cuentas, 

la cual es acreditada por la compañía financiera. 

Cualquier devoluci6n, bonificp.ci6n o descuento reduce el importe de 

dicha proporci6n. Si ésta se extingue en una cantidad que la compa­

ñía financiera considera como amortiguador insuficiente, la negocia­

c ión envía a aquella un cheque por una cierta cantidad para crear o­

tra protección aceptable. 
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Los cargos de la compañía financiera consisten en un interés, ge­

neralmente, a la tasa diaria de 1/30 del l %, por ejemplo: 

a) A veces sobre los saldos diarios no cobrados de las cuen 

tas resulta la siguiente operación, 

Ascendieron a $ 75, 000. 00 los saldos, el cargo de interés 

por dta sería de 1/30 del l % sobre $ 75, 000. 00 o sean - -

$25,00, 

b) Otras veces, sobre el elemento del anticipo de los saldos 

diarios pendientes de cobro, ejemplo: 

La suma originalmente anticipada fué 80% de las cuentas, 

el cargo de interés correspondiente al día sería 1/30 dei 

l % entre($ 75,000.00 por 80%) o sea$ 20,00. 

Este finandami~nto es parecido al ·sistema conocido como Factoring, 

cambiando en algunos puntos, pero partiendo de la misma base. 

Ahora estudiaremos ese novedoso sistema de Factoring, que es el 

financiamiento con las cuentas por cobrar. 

EL SISTE:MA DE FACTORING O FACTORAJE. 

El Factor será la Empresa o In_stitución que presta el servicio de_ -­

factoring o Factoraje. 
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Empresa será toda aquella persona física o moral que contrate 

el servicio de Factoring o Factoraje, para la administración de 

sus cuentas por cobrar. 

Cliente es la persona fi."sica o moral que recibe los servicios o 

mercancías que presta o produce la empresa. 

Factoring o Factoraje es el servicio que se da a las Empresas 

y consiste en administrar sus cuentas por cobrar, provenientes 

de sus operaciones mercantiles, asumiendo a la vez, la respo:!!_ 

sabilidad de las mismas y pagándolas a la fecha de su vencimie::_ 

to, no importando si han sido o no cobradas, y, además, dándole 

la opci6n a la Empresa de obtener financiamiento por anticipado 

sol:ire las cuentas por cobrar cedldas. 

El principal objetivo que se busca con la obtención de este tipo de 

finaticiamiento para una Empresa, es, captar más rápidamente el 

capital invertido y evitarse problemas administrativos con un de• 

partamento de Crédito y Cobranzas. 

Con esto se aprovecha el propio dinero para invertirlo en otros -

recursos y así hacer que nuestro capital fluya más veces, lo que 

es benéfico tanto para la Empresa como para el aesarro~lo del -

pai."s. 
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ESPECIALIZACION. 

El Factoring tuvo una transforn:iación a principios del -siglo, que 

lo llev6 de ser un Factor, como intermediario únicamente en o-

peraciones mercantiles, a un servicio, como que es ahora, con 

funciones de crédito y realización del cobro de las ct.ientas pen-

dientes, además de prestar servicios de asesoramiento y finan-

ciamiento, 

Uno de los moti vos que originaron esta evolución es, sin duda, 

la competencia que se desató entre las diversas compañras que 

daban ese servicio, 

Con el desarrollo de la Industria Textil en Norte.américa, se --

- crearon varias compañras que prestaban el servicio de Factoring, 

pero que al ver la competencia fueron especializando sus depar-

tamentos de ventas y colocación de mercancías. Esto les di6 e~ 

periencia y empezaron a ofrecer crédito y a gestionar la cobr·a1!.. 

za, servicios y demás que demandaban las Empresas, 

Con esta práctica se logró una especializaci6n del personal en tal 

forma, que estos servicios, que entraron gracias a la competen-

cia, actualmente son la base del Factoring moderno. 
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La Industria Textil fué la _p.rlmera en reaLLzar operaciones c0n -

Factoring en todo el mundo, 

El Factoring moderno, a través de la selección de la clientela -

que se hace con la investigación de crédito., se introdujo a los 

clientes de las textiles, o sea a la Industri;;fomplementaria, - -

pasando éstas a ser Empresas que requirieron el servicio de· --

Factoring y como clientes las grandes cadenas de tiendas o gra!!_ 

des comerciantes, excluyéndose únican\e.nte .a la cli.e.ntela .mino-

rista. 

En la depresión económica de los años 30, el servicio fué de gran 

utilidad y logró gran aplicación en las diíerente·s a-cfi. vidades eco-

nómicas europeas y no;rteamericana, como las industrias de ropa, 

productos químicos, cosméticos, heri:arr~i.entas y fertili.zantes, .en 

tre otros, 

Su desarrollo ha sido principalmente horizontal, pues empezó con 

base en una sola industria y actualmente lo utilizan en un sinúmero _ 

de ellas, 

EL .FACT_9RING EN MEXICO: 

iÜlTECEDENTES, 

Los prí.nieros indki.os de Fact.oring en Méx~co los tenemos en 1961, 
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en la XXVII Convención Nacional Bancaria celebrada en Monterrey, 

N, L., del 27 al 29 de abril: El Presidende de la Confederación de 

Cámaras Industriales propuso que 5,- lntrodujera en México el Qego­

cio jurídico conocido en Norteamérica como Factoring. 

Se informó que este procedimiento se ha estado u:;andc con mucho -

éxito en los Estados Unidos de Noi·teamérica y que no se crata de un 

préstamo habilitación o avro, ni de un sistema de créditos directas 

ni de descuento, tampoco del descuento de créditos en libros, sino 

que es un sistema "suigeneris" de financiamiento para Empresas, -

que ofrece mayores ventajas que los sistemas tradicionales, 

El primer paso para introducir el servicio de Factoring parecra -

haberse olvidado cuando la Cámara Nacional de la Industria ·::~L -­

Vestido presentó una ponencia ante la Asamblea del VI Congreso -

Nacional de Industriales, en la Ciudad de Gu~dalajara, Jal., acer 

ca del sistema crediticio conocido como Factoring. 

En esta ponencia se pide expresamente que se hagan estudios para 

lograr la adopción del servicio e implantarlo en México. 
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Además piden que tanto la Asociaci6n Nacional de Banqueros como 

la Secretaría, de Hacienda y Crédito Público colaboren en dicho es­

tudio par<;l que se pueda realizar esta idea. 

A raíz de lo anterior, el Banco Nacional de México, S. A., reali­

zó estudios exhaustivos del sistema en Europa y~. E. U, U.,. pri~ 

cipalmente sobre la técnica con que se maneja, adaptando y modi­

ficando dichas técnicas al mercado nacional. 

Hizo también, estudios acerca de su implantación en México. 

El resultado de dichos estudios e investigaciones fué positivo, y, 

al comprobar que el servicio de Factoring era necesario y requ~ 

rido por sus clientes, constituy6 una filial uel grupo para propo_: 

cionar el mismo, dándole la raz6n social de 'lfactoring Banamex, 

S. A. de C. V.". Dicha compañfa es la primera en México ca­

pacitada e integrada para ofrecer el servicio completo de Facto -

ring. 

NECESIDADES DEL FACTORING. 

La especialización es un elemento fundamental para alcanzar el -

progreso en todas las ramas. 
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Uno de los elementos administrativos más modernos es el ser­

vicio de Factoring, que resuelve los problemas administrativos 

y contables que originan las ventas y permite a sus dirigentes -

dedicarse a otros sectores productivos de su compañía c'Jmo -­

pueden ser la producción, y, como reflejo de ésta, el increme:.:, 

to de las ventas. Factoring deriva una serie de venl:a_i as que le 

da a la Empresa un dinamismo que se traduce e : :'.!l aumento de 

sus ventas y en una mayor consolidación dentro del mercado. -

Algunas ventajas son: 

a) Elimina pérdidas por incobrabilidad de las cuentas origi­

nadas en la venta de los productos, pues asume la respc:::_ 

sabilidad del resultado de su cobranza si alguno cie sus - -

clientes llegara a fallar en sus pagos. 

b) Facilita la dirección de la Empresa al etimi.nar discrepa.;,:. 

cias entre los diferentes criterios para otorgar el crédito 

a sus clientes. 

c) Reduce a un mi.'nimo el costo de operación de las funciones 

de crédito y cobranza y se responsabiliza de todas las ta­

reas relacionadas con el manejo de las cuentas por cobrar, 

dado que sustituye a los departamentos de crédito, de co-­

branza y a .la sección de contabilidad encargada de los re-

gistros de clientes. 
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d) Permite que la dirección de la empresa se oriente más 

hacia La producción al dejar que las funciones de crédi­

to y cobranza sean manejadas por Factoring. 

e) Fortalece la posicíón financiera al obtener, prácticame!!.. 

te, que las ventas a c:::-~dito, totales o parciales, se con­

viertan en ventas al contado. 

f) Disminuye el tiempo necesario para convertir los inven­

tarios en dinero efectivo después de haberlos vendido y -

se puedan aprovechar esos recursos adicionales para la 

obtención de mejores precios en materias primas o sol-­

ventar presiones financieras. 

g) Evita el recurrir a financiamientos costos y se pueden -

programar las necesidades de efectivo con mayor exact;i 

tud y facilidad al obtener recursos económicos en el vo­

lumen requerido y en el momento oportuno. 

h) Facilita las relaciones con sus clientes que recibirán a~ 

tic:padamente avisos de las fechas de sus vencimientos 

y, mensualmente, estados de cuenta que muestren las ~ 

peraciones realizadas con su empresa. 
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MECANICA DE OPERACION. 

Mediante un estudio previo sobre la situac i6n financiera en general 

de la empresa y, en particular, de las cuentas por cobrar, se pr~ 

cederá a fijar la relación Empresa Factor, y a firmar el contrato 

respectivo, 

FIRMA DEL CONTRATO. 

Factor no considera como parte del contrato de servicio el manejo 

de las cuentas por cobrar de la empresa, originadas por operacio­

nes anteriores a la fecha del contrato y, por lo tanto, la empresa 

promoverá el cobro u otras gestiones que considere necesarias p~ 

ra lograr su recuperación, sin responsabilidad de Factor. 

Es obligaciór. de la empresa, respecto a esas cuentas: 

a) Considerar Únicamente los cobros que sus clientes seña­

len especrficarnente como aplicables a las mismas, 

b) Envíar mensualmente, a Factor, una re ladón detallada­

de los saldos de los clientes, indicando las ?artidas que 

forman cada una. 
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c) Entregar a Factor .cualquier pago que equivocadamente los 

clientes hagan a la empresa sobre las facturas emitidas --

con posterioridad a la firma del contrato. Se entiende que 

esta entrega se hará. tal como se recibi6 de los clientes; es 

decir, se enviarán endosados a Factor los cheques envra--

dos por los ·mismos y s6lo se reembolsará con cheque de -

la empresa en el caso de que el pago se hubiera hecho en ~ 

fectivo. 

d) Cualquier pago recibido por la empresa, o por sus emplea-

dos que corresponda a Factor, será de la exclusiva respo.!!, 

sabilidad de la empresa. 

NOTIFICACION A LOS CLIENTES DE ·-!-iA EMPRESA. 

El mismo dfa de l-a-·frrma del contrato, :J,.n. empresa lo notificará a -

1 

·sus clientes en-'forr.na personal, mediante Comunicaci6n por escrito. 

Posteriormente, Factor ·se dirigirá a cada cliente confirmando la -

notificaci6n hecha por la empresa y señalando el número de clave 

que le corresponda. 
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ASIGNACION DE NUMEROS CLAVE, 

Basados en las listas iniciales proporcionadas por la Empresa, -

Factor aslg_nará números de el.ave que serán los que siempre se -

utilicen para cualquier asunto relacionado con el cliente, desde lá 

solicitud de crédito, la emisión de facturas y el pago, hasta los a 

justes a las cuentas. 

Cuando se trate de clientes nuevos y, por lo tanto, no inclu(dos en 

las listas iniciales, se enviarán a Factor los datos de dichos clien 

tes (nombre, domicilio, estados financieros, opinión del vendedor, 

opinión de la gerencia de la empresa, etc,) y, una vez aprobado, se 

le asignará el número de clave, informando inmediatamente a la -

empresa y al nuevo cliente. La notificación deberá hacerse siem 

pre en los términos del párrafo anterior. 

AUTORIZACION DE CREDITO. 

La autorización de crédito previa al embarque que Factor, en t·:;dos 

los casos, otorgará a la Empresa, se manejará como sigue: 

a} Autorización automática. - Para aquellos clientes que ¡:ior su 

reconocida solvencia y capacidad de pago, determinados de -

común acuerdo entre Factor y Empresa, no se s,)licitará au-
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autorizaci6n de crédito por cada venta que efectúe la Empre­

sa y, por lo tanto, ésta podrá embarcar libremente hasta que 

Fáctor notifique lo contra:do. 

b) Autorizaciones limitadas. - Se empleará esta autorizaci6n -­

cua11do Empr~sa y Factor fijen un l(mite máximo de crédito -

al cliente,·basados en el volumen normal de compra, en los 

hábitos de pago y, en general, en la experiencia que la Ero-­

presa tenga con ese cliente. En este caso, la Empresa po-­

drá embarcar cuantas veces lo considere conveniente, siem-

pre y cuando el saldo total a la fecha de embarque, incluyen­

do el mismo, no exceda el límite de crédito autorizado. Fas 

tor se reserva la opci6n de modificar o cancelar este tipo de 

autorizaci6n. 

e) Crédito Sujeto a Aprobaci6n Individual. - Para todos aquellos 

clientes de la Empresa que no hayan quedado comprendidos en 

los dos incisos anteriores, la Empresa solicitará autorizaci6n 

de crédito para cada venta. 

Factor regresará a la Empresa, de la autorizaci6n antes me~ 

cionada, el original debidamente requisitado y la Empresa d~ 

berá anexarlo a su factura original debiendo embarcar y fac~ 

JUVr. . 
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precisamente en los .términos autorizados. Cuando el crédito 

sea negado en forma total, Factor informará oportunamente, 

señalando las razones de la negativa en el cuerpo mismo de la 

forma. 

Cuando· se trate de 6rdene s urgentes, podrán ser tramitadas 

por teléfono o telégrafo. Factor contestará por la misma --­

vía, pero siempre será necesario el que Factor autorice la o­

peraci6n en la forma antes descrita. 

·Las autorizaciones automáticas y lirnitadas, mencionadas an­

teriormente, ·deberán ser revisadas, por lo menos, una vez 

al año y siempre que lo requiera cualquiera de las partes. 

Cuando se trate de clientes nuevos, la autorizaci6n de crédi­

to que otorgará Factor podrá ser cualquiera de las tres cate -

gorras señaladas, siendo necesario el que la Empresa coope­

re en la optenci6n de todos los elementos necesariqs ·para ju~ 

garla capacidad de créditos de sus clientes y poderlos clasi­

ficar correctamente en beneficio de ambas partes. 
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CESION DE FACTURAS A FACTOR, 

El total de facturaci6n que emita la Empresa deberá llevar la si­

guiente leyenda: 11 El importe de la, factura deberá ser cubierto 

_..en los plazos convenidos a Factor". 

Además, la factura deberá ir sellada y firmada por funcionarios 

de la Empresa que tengan poder notarial para hacerlo, 

ENVIO DE FACTURAS, 

Las facturas que correspondan a los embarques hechos el d(a an­

terior, deberán ser enviadas por la Empresa diariamente por co-

rreo aéreo, 

La factura se acompañaría de la autorizaci6n de crédito corres-­

pondiente, que con anticipo haya env1ado Factor. Las facturas de 

berán estar numeradas progresivamente, bien en el mismo block 

de facturas o en la máquina computadora de la Empresa, señalán­

dose cuando haya un número omitido la raz6n del por qué. 

Las facturas llevarán también las notas de remisión firmadas por 

los clientes de plaza o copia del conocimiento de embarque, o cual 

quier otra evidencia de que el cliente recibió la mercancra, 
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La Empresa hará una relación de las facturas, conservando una 

copia para su control y enviando el original y una o varias copias 

a Factor. 

Factor será notificado por la Empresa, en el cuerpo mismo de 

las facturas, cuando ·éstas amparen embarques parciales e info~ 

mará cuando la factura corresponda al embarque final, para. COJ:E­

putar el plazo de vencimiento a partir de la fecha de ésta última. 

Cuando Factor ha rev(sado y aceptado la documentación, regres~ 

rá una copia a la Empresa que será como acuse de recíbo oficial. 

DETERMINACION DE LA FECHA DE PAGO DE LAS FACTURAS. 

Si las fechas de vencimiento de las facturas emitidas por la Em­

presa no corresponden a las fechas reales de pago por parte de -

los clientes, debido, principalmente, a las concesiones adicion!:_ 

les que por tradici6n ha recibido, será necesario determinar la 

fecha real de vencimiento o establecido por la Empresa en las rel~ 

cienes con sus clientes. 

La fecha será igual al atraso pron1edio que los clientes tengan en 

sus pagos al compararlos con los plazos teóricos otorgados por la 

Empresa. El número de días así calculado se aumentará a los -­

mencionados plazos te6ricos. 
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Periódicamente ese "atraso promedio" se revisará a fin de evit2.r 

que los aumentos o disminuciones, al mismo tiempo, beneficien u­

nilateralmente a cualquiera de las partes. 

DEDUCCIONES NO AUTORIZADAS. 

Cuando los clientes deduzcan de. sus pagos cualquier cantidad origi_ 

nada por ~juste de precio, descuentos, fletes, unidades, cantidad, 

calidad o fechas de embarques de la n1ercancra, Factor se concre­

tará a ajustar los cobros correspondientes, si el importe es menos 

del tanto por ciento del valor de la factura. Factor notificará en-­

seguida a la Empresa el hecho, para q~e ésta haga los arraglos n~ 

cesarios con su cliente. y vuelva a notificar el resultado a Factor. 

Cuando la diferencia sea mayor al tanto por ciento, Factor acepta­

rá la cantidad recibida como abono a cuenta, notificará a la Empr.'.:._ 

sa y esperará un plazo prudente para saber qué arreglo hubo con. el 

. cliente. Si en ese plazo no hay respuesta de la Empresa, entonces 

Factor cargará el monto de la diferencia que hubo a la cuenta co--­

rriente de la Empresa. 

En caso de disputa-que por cualquier concepto surja entre la Empr!:_ 

sa y su cliente, Fa-:tor será mero observador y en ningún caso in-­

tervendrá en las negociaciones para· resolverlas, :ii será afectado -

- 92 -



en sus intereses por el resultado. 

NOTAS DE DEBITO Y CREDiTO. 

Las operaciones que provengan de ajustes entre la Empresa y 

Factor que no sean envfo de facturas y pago de las mismas, se 

contabilizarán por medio de la einisi6n de notas de débito o cr! 

dito, según el caso. 

La emisión de notas de débito es el caso más usual, cuando co-

rresponde a aquellas deducciones no autorizadas que el cliente 

haga a las facturas y que significan, por lo tanto, el pago men-

nor al importe nominal de la factura. 

La: nota de débito se cargará a la cuenta corriente que Factor 

llevará a la Emprésa y se deducirá de los envíos que éste le h~ 

ga, También puede considerarse corno frecuente el caso en que 

la Empresa instruya a Factor sobre la ampliación de términos 

de cobro a uno de sus clientes, sobre cuyos saldos Factor le h~ 

ya cubierto su importe a la Empresa; en este caso la nota de d! 

bito o crédito se cargará a la cuenta corriente de la Empresa y, 

por lo tanto, se deducirá del pago correspondiente, 

Las notas de crédito se orig{narán por ajustes o cargo de Factor 

y a favor de la Empresa, aumentando los 'pagos correspondientes, 

ESTADOS DE CUENTA. 

Factor se obliga a envrar mensualmente estados de cuenta a cada 

uno de los clientes de la Empresa, señalando en ellos las facturas 

que lo forman y la antiguedad de las mismas. 
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En cada caso• la Empresa y Factor se pondrán de acuerdo para 

determinar el tipo y periodicidad de informes adi~ionales, pri!:_ 

cipalmente, estadísticas de ventas, a los cuales la Empresa 

puede recurrir para su mejor administraci6n. 

CAMPOS EN QUE PUEDE APLICARSE. 

Con la experiencia obtenida, principalmente ep. los Estados Unl_ 

dos de Norteamérica, puede operar el servicio de Factoring -

en cualquier tipo de i:ndustria que tenga venta repetitiva, 

En el mercado nacional se puede también aplicar de la mistna.­

forma, sin descuidar el hecho de que la clientela, por descon~ 

cer su funcionamiento y operación, se confundiera con el serví 

cío. 

Por lo tanto, es necesario que se dé el servicio a grupos de i~ 

dustri.ales de un mismo giro que controlen o tengan influencia 

en el mercado. 

Lo anterior, con la información y orientación que tanto las El!: 

presas como Factor proporcionen al cliente, logrará que este 

servicio tenga en México el éxito que ha logrado en el Mundo. 
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POSIBILIDADES DE APLICACION EN MEXICO, 

Factoring, para alcanzarl.a especialización que tiene en Estados 

Unidos de Norteamérica y Europa, principalmente, ha pasado -­

por varias etapas, lo que ha originado que esta especialización 

sea el resultado de las experiencias que se han obtenido a través 

de los años, 

Los problemas de introducción de los productos en el mercado, 

la fuerte competencia y otras causas más, han hecho que las e~ · 

presas den facilidades a los clientes que van más allá de lo téc -

nicamente correcto, resultando, con ésto, que la responsabili-­

dad de los adeudos que tienen los clientes con las empresas pro­

veedoras, lleguen a tal grado que no respeten las condiciones e~ 

tipuladas en sus operaciones, 

Pocas compañías, en el mercado nacional, son las que no han -

caído en este vicio de consecuentar tanto en sus pagos a los clien 

tes, 

Algunas recomendaciones para que se pueda introducir el siste­

ma de Factoring en México son: 

Que se ofrezca el servicio a varias empresas de un mismo giro 

que controlen o tengan influencia en el mercado para poder obt~ 

ner del cliente los resultados deseados, 
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Antes de introducir totalmente el servicio de Factoring, realizar 

un perrodo de prueba en el cual se obtengan resuhá.dos esperados 

en los objetivos trazados, para que el cliente se familia:dce con 

el sistema y Factor, conozca el mismo en forma práctica en su -

polrtica de pago. Además, si es necesario, reeducarlo para que 

cumpla con las condiciones pactadas en las operaciones con las -

·empresas o compañL'as. 

Durante este perfodo, Factor únicamente se debe limitar a.l ser-­

. vicio de cobranza, teniendo una duración de acuerdo con lo que se 

considere necesario, para el tipo de industrias y clientes a los 

que se esté dando el servicio. 

También se puede iniciar un perrodo de operaciones en el que es­

té como supervisor exclusivamente de las operaciones Empresa­

Cliente, sin que intervenga en forma directa. 

Para ésto, Factor puede asesorar a la Empresa para que se le -

otorgue un :financiamiento sobre su cartera y observar el desa-­

rrollo de estas operaciones durante un tiempo determinado, para 

conocer. bien las relaciones y hacer un juicio adecuado. 
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Con lo anterior, aunque "se cuenta con toda la experiencia y técnica 

que se tiene del servicio de Factoring en el mundo, para poderlo -

introducir en el mercado nacional, además de adoptar o modificar 

dichas técnicas de acuerdo al mercado, es necesario obtener el a-

poyo y colaboración, tanto de la Empresa como del cliente, labor 

que lleverá tiempo y esfuerzo por los vicios que existen actualmen 

te en e eta línea. 

REPERCUSIONES EN LA EMPRESA-CLIENTE, 

El proporcion.ar el servicio de Factoring a la Empresa, trae cona.!. 

go varias consecuencias o resultados como los ya mencionados an-

teriormente. 

Con el servicio de Factoring, al cliente se le facilita conseguir fi-

naneiamiento con instituciones de crédito, pues la información que 

proporcione Factor de él lo dará a conocer y se tomará muy en --

cuenta para que lo consideren cqmo un buen sujeto de c:::édito, De 

otra forma le sería dificultoso conseguir financiamiento, ya que -

tendrra que llenar una serie de requisitos que le solicitaría la ir:_:> 

titución de crédito a la cual le pidiera el préstamo para conocer 

su solvencia moral o crediticia, 

El servicio de Factoring ayudará a la Empresa a diversificar y ª"!:.. . 

mentar sus ventas con los clientes que tengan capacidad y buena -
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solvencfa moral y mercantil, mejorando, asrta calidad de su 

clientela que automáticamente le da mayor y mejor atenci6n al 

cliente bueno e irá eliminando al cli~nte malo, saneando su -­

cartera. 

Otra ventaja que se obtiene para la Empresa es que Factor e­

fectúa el cobro al cliente, evitándole cualquier fricción que -­

pudiera surgir en esta operacion y que repercutiera en las re­

laciones que debe tener con él, además de no perder la infor­

mación del mismo, la que se obtiene con el desarrollo de la~ 

peración, pues Factor le infor:ma de todo lo que suceda. 

REPERCUSIONES EN EL MERCADO, 

En general, desde el punto de vista del mercado, las conse-­

cuenc ias son reflejo de lo que suceda en una Empresa. 

Muy importante se considera lo que se refiere a la rotación de· 

efectivo, es de cir, al pagarle a la Compañía por anticipado, -

ésta efectúa operaciones que originan que otras compañías --­

también se beneficien, logrando asr incrementar la rotación de 

efectivo, 

Importante, también, es el resultado de la implantación del -­

servicio, ya que logra, poco a poco, la reeducaci6n del cliente -
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para que respete las condiciones de venta que le fija la empresa. 

Se estima que esta educaci6n, como ya se mencion6 antes, no es 

cosa fácil, sino que requiere un gran esfuerzo, tiempo y bastan~ 

te paciencia, dada la idiosincracia del cliente. Va a ser, si se 

llega a implantar el servicio de Factoring, en México, un gran -

triunfo y un excelente financiamiento mediante las cuentas por 

cobrar. 

• 
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e o Ne L u s ro NE s·. 

I 

Las diferentes etapas que evolucionaron las operaciones mercan-

tiles, como fueron el trueque, el préstamo y su cobro de interés, 

los depósitos de valores, y otros, constituyeron la base para que 

se creara lo que ahora conocemos como las cuentas por cobrar y 

con las cuales nos podemos financiar, 

II 

El Sistema Financiero Mexicano está formado por instituciones -

de crédito privadas y nacionales, las cuales tiene yariadas for--

mas de financiamiento y ayudan al desarrollo mercantil de las 

Empresas mediante los créditos que otorgan. 

III 

Un crédito es parte importante para el crecimiento de una Em--

presa. Este crédito se puede obtener de instituciones financie--

ras, de empresas o de sus propios recursos, Para otorgar un -

crédito, es necesario hacer una investigación de los activos que-
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puedan, en dado casó, avalar la deuda y asr poder aprobar o 

negar la autorizaci6n para el mismo, 

IV 

El resultado del otorgamiento del crédito son las cuentas por 

cobrar, las cuales nos representan un capital· invertido que -

vamos a recuperar a la hora de cobrar la deuda. Algunas de 

estas cuentas no será posible recuperarlas, por lo tanto, se 

hace necesario crear una reserva para ellas. 

Dependerá del sistema de cobranza utilizado y de la buena -­

investigaci6n de crédito, el que estas cuentas sean recupera­

das en su mayor parte, evitando al mr'nimo, la pérdida por -­

cuentas malas. 

V 

Como mene ionamos anteriormente, algunas empresas cuentan 

con recursos propios para autoíinanciarse y el sistema de Fac­

toring es uno de ellos. 

Este consiste en vender nuestras cuentas por cobrar a un Fac­

tor, el cual nos llevará los movimientos de todo un departame_!! 

to de cobranzas. 
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Este sistenia en México es casi desconocido para_ las Empresas, 

lo cual hace necesario una mayor informaci6n para que en un fu-

turo pr6xirno su funcionamiento en las organizaciones del pa(s h~ 

ga más ágil la administraci6n de las mismas, puesto que con un 

sistema como éste, en el cual nuestro efectivo fluirá más veces, 

tendremos mayor oportunidad de aumentar nuestra productividad, 
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