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INTRODUCCION

El mundo moderno de los negocios esta basado en el crédito; pocas son las
operaciones que pueden hacerse al contado. E) crecimiento de cualquier ne
gocio esta fincado en gran medida, tanto en el crédito que pueda recibir,
como en el que pueda otorgar a sus clientes; sin embargo, el &xito esta -
fundamentado primordialmente en 1a buena administraci6n que se tenga al -
otorgar créditos.

- EY crédito no cambia por sf mismo sino que crece, encuentra nuevas aplica
caciones; pero el fin primrio del crédito, la mutua confianza, queda in-
violado.

Sin embargo, 1a administracidn del crédito cambia con el tiempo. En poco-
‘mis de un siglo, 1a administracifn crediticia ha pasado por varias etapas
desde el escritorto del contador, hasta encontrar su culminacién en el --
" ejecutivo de crédito, el cual ocupa ya un lugar dentro del &mbito de los-
profesionales. '

Esta 1nvestigac16n pone de manifiesto el proceso administativo que debe -
realizarce, para a obtenciln de resultados positivos en el &rea crediti-
cla'y de cobranzas. Pmporciona los elementos que pueden ayudar a hacer -
una tarea mfs exitosa como polfticas, programas, controles, fuentes de --
informaciln y toda aquella herramienta necesaria para lograr la ptima ad
ministracidn del departamento de crédito y cobranzas.

La importancia del departamento de crédito y cobranzas’, sin lugar a dudas,
se demuestra al desarrollar su 1mpresind1b1e labor de conservar y salva -
guardar las cuentas por cobrar de 1a compafifa y que éstas encuentren un --
porcentaje de Tiquidacifn absoluto, deben estar totalmente investigadas --
- en el momento que se otdrgu el crédito.

Asf pués, esta investigacibn tiene por objeto conjuntar los elementos admi
nistrativos y ut{lizarlos en el buen desempefio del otorgamiento de crédito
y 1a feliz recuperacién de las cuentas por cobrar de la empresa, conside-- :
rando siempre como puhto fundamental, que representan el principal ingreso
de 1a empresa y por 1o tanto deben administrarce adecuadamente.



CAPITULO I GENERALIDADES SOBRE EL CREDITO

1.-CONCEPTOS Y SU INTERPRETACION.

Es indispensable definir el concepto crédito para determinar las rafces y
el significado que 1a patabra por si sola expresa. Muchos autores contem--
plan distintas opiniones acerca del significado del crédito, pero conside-
rando 10 que nos expresa el autor Joseph Frenleh Johnson cuando habla en -
su obra El Dinero y 1a Circulacién nos dice: " el crédito es el poder para
obtener bienes o §ew1c10s por medio de la promesa de pago... en una fecha
determinada en el futuro.” Pero sin lugar a dudas una de las definictones
concretas y aﬁlimnte aceptadas nos habla asf : * el crédito es un dere-
cho presente a pago futuro." o '

E1 crédito es una fuerza vital que impulsa a Tos negocios y es solo median
te su aplicacidn, que es posible lograr el tan elevado volGmen de transac-
ciones que caracteriza al comercio actual. El crédito logra incrementar de
una manera extraordinaria el pdder de compra en toda la gama de negocios -
desde el productor de materias primas hasta el Gitimo consmidor. para to-
do tipo de empresa desde 1a tienda de la esquina hasta los organismos in--
ternacionales.

La base del crédito es 1a conffanza, no solo la que el cwrador desel pa-
gar, sino de que tiene 1a capacidad para hacerlo. E1 vendedor entrega su -
mercancfa con base en esta confianza, y desde luego, incurre en un elemen-
to.mayor o menor de riesgo. EV &xito que se pueda lograr en las operacio--
nes a crédito dependen, en gran medida, de las recuperaciones que se Jo---
gren y esto a dado Tugar a la ciencia y arte de la adninistracifn de crédi
tos.

La funcidn principal del crédito es facilitar el intercambio de bienes del
productor al consumidor. E! crédito se requiere solamente para el tiempo -
prolongado .que se 1leva el comerciante pan procesar y revender los lrucu
los.

Por tal motivo, debemos interpretar que el nuestro es un mundo de crédito,
el cual se ha vuelto una parte integral de nuestras vidas y parece que en
el futuro su importancia serd ain mayor, por Jo tanto, es vitalmente nece
sario para todos nosotros, ya sea como consumidores individuales, vendedo
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res a) menudeo, administradores de empresas de servicios, mayoristas,
fabricantes, ejecutivos financieros o tndividuos involucrados en el -
manejo de nuestras unidades gubernamentales, que entendamos con toda -
claridad 1o que es el crédito, qué es 10 que hace, clmo 1o puede hacer
y qué es 10 que no puede hacer.

No solo es valioso para nosotros conocer sus numerosas ventajas y bene
ficios, sino que también es necesario que reconozcamos sus posibles 11
mitaciones. Del mismo modo, es vital comprender que por medio de éstos
elementos podemos aprender a beneficiarnos de 'ensta'ac:»tividqd que pene-
tra cada fase de nuestra economfa y que lo hard cada vez mis en los --
afios por venir, a medida que nos decidamos a utilizar mis el crédito.
El témino crédito se ha definido de muchos modos y. por muchos autores
sin elbirgo. cuando se analiza muchas de las definiciones propuestas ~
-son simples descripciones del crédito o declaraciones en cuanto a su -
“uso, mis bien que definiciones del crédito mismo.

~ Para contribuir a una compresién de lo que es el crédito y de To que -
hace, se adoptarf la siguiente definicibn: “E1. crldito es un ledlo de
cambio de aceptacibn limitada.” El diagrama que se presenta en el ANE-
X0 1 1lustra esta definicibn.

En el diagrama se puede observar que el crédito actlia como un medio de
cambio en cuanto que facilita el paso de las mercancfas o servicios --
.del vendedor al comprador, asf como se reconoce que el dinero en nues=
tra economfa es un medio de cambio que permite e) paso f&cil de mercan
. cfas o servicios entre vendedor y comprador, También podemos ver que -
¢! comprador tiene la opciSn de examinar las mercancfas o servicios pa
. ra ver st valen el precio que le pide el vendedor y de ofrecer su cré-
dito por ellas, el vendedor tambidn tiene e} derecho de hacer uma in--
vestigacion del comprador y decidir si acepta al individuo como un ri-
esgo de cridito,

Cuando hablamos sobre crédito es flicil olvidar que también es una deu-
da. Como 10 hemos visto, una vez que se acepta el crédito podemos 1la-
r a las partes de 1a transacci0n por sus nombres técnicos, deudor y
acreedor. E1 cridito pendiente de pago es una deuda, una obligacidn de
pagar en algin tiempo futuro, la obligacibn puede ser muy formal y ese
tar incorporada en un contrato que detalla los derechos y deberes de -
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las partes. La obligacidn puede ser bastante informal, basada en una -
tey comiin, as? como en la equidad para determinar los derechos y debe- .
res de las partes, solamente cuando la situacién requiere de accién le
gal formal, pero indehendientemente de 1a formalidad o informalidad --
- del convenio, el hecho es de que existe una deuda y esta puede subsis-
. tir hasta que se desahoga por su pago o por Ta aceptacifn de un nuevo
convenio. '
Una vez analizado los distintos conceptos de? crédito en general y ha-
. bernos compenetrado en la base y funcibn especifica del crédito, pode-
: .u':s proceder a definirlo de la manera siguiente: "es aquél que se usa
. para asegurar bienes para reventa a cambio de una promesa de pago en -
un tiunpo-futurd especifico.” : o :
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2.- IMPORTANCIA Y ALCANCE DEL CREDITO.

En este capftulo haremos un poco mis que explicar que es el crédito, defi
niremos cual es la fmportancia que tiene y la necesidad que existe de ad-
minjstrarlo bien.

EV crédito como tantas cosas, debe ser usado con medida ya que se puede -
abusar de &1. En toda operacifn a crédito hay un riesgo inherente a la --
misma naturaleza de 1a operacisn, pero que puede minimizarce mediante una
polftica inteligente, al otorgar los créditos y mediante un vigorozo y --
efectivo departamento de cobranza.

De tal manera que el crédito es importante porgue :

- Estimula el ahorro ( orfgen del capital )

- Financfa la industria, el comercio, etc.

- Facilita Ya transferencia de bienes.

- Permite mayor poder adquisitivo.

"= Permite mayor produccién.

- Abate costos.

- Permite tener presupuestos més estables.

“EV alcance del crédito lo determinan tres elementos :

- Capacidad de pago.

- Plazo.

- Aprovechamiento del capital.

También dentro de su &mbito existen dos factores para que se l1leve a cabo
el cumplimiento del pago :

~ Econdmico { solvencia )

- Moral { voluntad )

2.1.-EL USO DEL CREDITO COMO UNA FASE FUNDAMENTAL DE LA ADMINISTRACION GE
NERAL.

Una parte su-stancial de las cuentas morosas o malas, obedece a créditos

errineamente concedidos. A menudo, las quiebras a las insolvencias perso-
nales obedecen a créditos otorgados muy libremente y esto da Tugar a com-
pras {mprudentes y a pricticas equfvocas en los negocios.

Es frecuente observar que algunos negocios fracasan adn con ventas muy al
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tas y con buenos mirgenes de utilidad, debido a que el departamento de --
ventas,las realiza sin un control adecuado del crédito y se venden a - --
clientes que no pudiendo pagar 1o comprado, no resisten el impulso de los
planes de crédito que se le ofrecen, a través de vendedores que realmente
est8n sirviendo a su empresa, sino que se convierten en “vendedores de --
riesgos."
Los 1imites de crédito tanto 2 personas fisicas como morales deben estar
stempre en proporcidn directa a 1a capacidad de pago de! comprador: 3 su-
reputaci&h. a sus referencias, etc., elementos todos que permiten otor -
gar criditos dentro de ]imites razomables.
Los bienes de 1a empresa que entrega a los clientes mediante 1a confian-
za del crédito pueden ser: :
a).- Materias primas
b).- Productos pnrciales'
. €).~ Productos acabados. .
Ast mismo las personas que también 'lntervienen d1ncn 0 indirectmnte-
en el otorgamiento de un crédito son: ‘
2).- Comerciantes :
. b).- Distribuidores
c).- Intermediarios
d).- Mayoristas
¢).- Maquiladores
f).- Fabricantes.
Como podemos observar los conceptos arriba mencionados juegan un papel -
importante en el crédito, ya que de una manera u otra condicionan el - -
comportamiento del mismo.

12.2.- SISTEMAS DE ORGANIZACION EN RELACION AL OTORGAMIENTO DE CREDITOS.

Para juzgar una solicitud de crédito, es indispensable conocer la organi
zaciOn del solicitante. S{ se trata de una persona moral hay que tener -
en cuenta siempre que el 1imite es su responsabilidad, para el caso de -
un cobro por la via legal, 10 constituye'su activo neto, no siendo res -
ponsables los accionistas por una cantidad mayor que 1a de su participa-
citn en el capital de 1a compaita.
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El informe del representante de ventas de la empresa, sobre el aspecto -«
que ofrece el negocio del cliente y su opinidn veraz sobre los métodos co
merciales empleados por aquél, puede proporcionar buenos indicios sobre -
1a capacidad de la persona en cuestidn.

2.3.- EL GERENTE DE CREDITO Y LA IMPORTANCIA DEL CREDITO

La re'sponsabﬂidad del buen manejo del crédito mercantil recae en la per-
sona del titular de Ya gerencia de crédito, la cual tendrf forzosamente -
que agotar todos los recursos disponibles y su alcance para darle efecti-
vidad a 12 administracién del otorgamiento del crédito.

Con frecuencia el gerente de crédito otorga &ste a pequefias compafifas, -- -
por el hecho de que son parte de un gran comercio o por la fortuna o pres
tigio de alguno de los acclonistas, pero no pierde de vista que la respon
sabilidad legal de 1a deuda, le corresponde tan solo a Ta compafifa a la -
- que se le otorgd el crédito y que en un-momento dado puéde ser insolvente
independientemente de Yas situaciones apuntadas con anterioridad.

Por otro lado, una persona moral si estf en buenas condiciones econfmicas - -

ofrece una mayor garantfa ya que estd sujeta a uma serie de normas lega -
les que le dan una vida continua sin suspender sus actividades 2 la muer-
te de sus propietarios o adyninistradores. Con relacidn at deudor persona
fisica su garantia esta constituida por todos sus bienes.

€1 gerente de crédito debe aceptar que el crédito de una persona estd en
proporcin con sus activos del negocio, sin embargo, la situacién finan-
clera de un cliente, es sin lugar a dudas, 1a consideracifn mis importan
te en que se debe basar para decidir sobre si otorga el crédito y deberin
ser analizadas preguntas como: ¢ Existe 1a probabilidad de una inminente
quiebra 2 ¢ Cubrird el valor realizable de su activo, el importe de sus
deudas comerciales y de otra Indole ? ¢ Es la posicidn financiera del --
cliente fundamentaimente s8lida 2 ¢ Atraviesa actualmente por uma situa-
cibn de capita) circulante débil ?.

Como se ve, el gerente de cridito debe estar vivamente interesado en la
modalidad que adopte la persona moral o fisica que solicite un crédito,
ya que &steea unode los muchos factores que determinan el monto del crédi
to que se otogue. ' '



3.-DIVERSOS TIPOS DE CREDITO.

A efectos de conocer los diversos tipos de crédito que existen, a con-
tinvacibn se detallan Yos mis importantes, considerando 1a relacifn es
trecha que tienen con el cré&dito mercantil, centro de nuestra investi-
gacibn, asimismo se detallan algunos aspectos relevantes : ’

3.1.-CREDITO COMERCIAL.

El establecimiento de un cré&dito comercial o mercantil, se origina ---
cuando un comprador y un vendedor negocfan un contrato de operacidn de
compra-venta de bienes o mercancfas, en el cual se estipula el precib.
la fecha de entrega, la forma de entrega, asf como 1a- forma de pago. -
Este crédito se define como aquél que se utiliza para asegurar bienes

. para reventa a cambio de una promesa de pago en un tiempo especffico.

Los bienes involucrados pueden ser materias primas, productos parcfa--
les o totalmente acabados y las personas‘ que intervienen son comercian
tes, distribuidores ( intermediarios y mayoristas ) maquiladores y fa-
bricantes. ' ’

3.2.-CREDITO REFACCIONARIO.

Este tipo de crédito por su carfcter de ser condicionado, se opera in-
varfablemente mediante 1a celebracibn de un contrato. Segin 13 [ey de
Titulos y Operaciones de Crédito en su artfculo 323 define al crédito
refaccionario como aquél en que el acreditado queda obligado a inver-
tir el importe del crédito precisamcnte, en 1a adquisicibn de aperos,
instrusentos, Gtiles de labranza, abonos, ganado o animales de crfa, -
en la realizacidn de plantaciones o cultivos ciclicos o permanentss, -
en 1a construccién o realizacién de obras matariales necesarias para -
el fomento de la empresa del acreditado.

3.3.-CREDITO QUIROGRAFICO.
Este crédito no requiere para su otorgamiento el ofrecimiento de garan

tias reales que amparen e! pago del crédito otorgado, en este caso so-
1o se evaluan las cualidades personales, solvencia moral y econimice -



del solicitante, este crédito se otorga a un plazo miximo de 180 dfas.
3.4.-CREDITO PRENDARIO.

Es el crédito que tiene como requisito principal para su otorgamiento,
que el solicitante de una garantfa real mueble para asegurar su ligqui-
dacifn y a cambio recibe una cierta cantidad de dinero a un tanto por
ciento del valor de la prenda dada en garantfa, segin la Ley Bancaria-
establece que para este tipo de crédito en ningin caso debers ser otor
gado m&s alld del 70% del valor de los bienes constituidos en prenda.

3.5.-CREDITO DE HABILITACION O AVIO.

Es un convenio por el cual el acreditante se obliga a poner una suma -
de dinero a disposicibn del acreditado y Este a su vez, queda obligado.
a invertir el importe del crédito precisamente en-la adquisicién de --
las materias primas y materfales, salarios y gastos directos de explo-
tactbn Indiipevisables para Yos fines de su empresa, asf como a resti--
tuir al acreditante las sumas de que dicho acreditado dispuso y a pa--
garle los intereses, gastos y comisiones estipulados. E) artfculo 28 -
fraccién VII de 1a Ley Bancaria establece para este crédito un piazo -
miximo de 3 afios.

3.6.-CREDITO INDUSTRIAL.

Este crédito se utiliza para proveer recursos necesarios para la com--
pra de materias primas o materfales o para cubrir algunos gastos direc
tos de fabricacidn y en general todos aquellos gastos que se relacio--
nen directamente con el proceso productivo. Al solicitar este crédito

se analiza en forma profunda que el solicitante cuente con las instala
cliones adecuadas para 1levar a cabo la produccibn o elaboracifn de sus
productos, ya que de e110 depende que se generen los recursos necesa--
rios para 1a amortizacifn de la deuda y sus correspondientes intere--
ses.
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3.7.-CREDITO AGRICOLA.

Se aplica principalmente para financiar los cultivos cfclicos, es de-- .
cir, son destinados a financiar los procesos de preparacwn de tierras
asf como para la recoleccitn de 1a cosecha. EY importe del préstamo de
 be aplicarse a la éoulpra de semillas, fertilizantes, insecticidas para
las p‘lagas. fungicidas y para toda clase de productos quimicos, para -
protejer la planta o para mejorar su desarrollo, para 1a compra de re-
,facciones y-reparaciones de maquinaria agrfcola, pago de maquﬂas para-

' L preparacibn de tierras de cultivo. para trillas o recoleccidn de co-

scchas y para todos aquellos &lementos y !abores relativos a un culti- ‘
; vo determinado. ‘ : : f

' 3 8.-CRED!T0 GNMDERO

_'Estos cr&ditos fundamentalmente estan destinados para la engorda de ga
" nado, con exclusién de cualquier otro propésito, el iworte del crédi:
. to también puede utilizarce para 1a adquisicibn de. forrajes. cultivo -
,dc pastos en praderas artificiales. medicinas, vacunas, ‘Jornales de --
pastoreo y todos aquellos glstos que {mpliguen un costo diucto 0 acce‘
© sorio para el objeto de la engorda de gamdo. El pluo que geneulnn-
te se pacta para este tipo de cridito es 2 afios, ya que se considera -
- que es el tiempo estimado entre la adquisiciﬁn del glmdo. su- engorda .
y 1a preparacifn llll'l su venta. : :

3.9.-CREDITO DE EXPORTACION.

-EY comarcio exterfor tiene hoy en dfa una 1mruncu tan grande y de- |
-cisiva, que de_su adecuado oqumbrio depende en gran medida la estabi

o 11dad econdmica de un pafs, para 1o cudl el Gobiom Federal ha creado

en base a 1a Ley de Ingresos de la ancion. un fideicomiso, desde -
1 ejercicio de 1962, denominado Fondo para ¢) Fomento de Vas Exporta-
clones de Productos Manufacturados ( FOMEX ). Este ﬂdticuiu tisne -
por objotivos princlpnhs propicinr cl amnto del uploo. ot 1ncre-
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mento del ingreso y el fortalecimiento dé la balanza de pagos, median-
te el otorgamiento de créditos y/o garantfas para la exportacin de --
.productos manufacturados y servicios, 1a sustitucidn de importaciones

de bienes de capital, asf como servicios técnicos inherentes a los mis
mos bienes. E1 objetivo principal de este fideicomiso es respaldar fi-
- nancieramente al empresario mexicano para fortalecer, iniciar o incre-
mentar las exportaciones de productos manufacturados y servicios, re---

. forzando el proceso productivo y permitiendo al fabricante lograr ma--

yor competividad en el mercado internacional. Los programas .que son fi
" nanciables por FOMEX se enuncian-a continuacibn :
a).-Programas para apoyo a la exportacifn :
~ -Programas de financismiento a la pre-exportacién.
- -Programas de financiamiento a la exportacién.
~Programas de glnnths de crédito a 1a exportaciﬂn. o
b).-Progrms para apoyo a la. sustitucion de imortaciones
-Programas de financiamiento de bienes de consumo. '
«Programas de fimanciamiento de bienes de capinl Yy servicios
-Progrms de garantia contra 1a falta de pago de crédit.os otorga--
~dos para la produccidn de bienes de capim ‘
-Programas de garantfa al primer adquiriente de bienes de capital - -
contra Vp&rdidas derivadas del mal funcionamiento de los mismos. _
De acuerdo al anflisis breve de cada uno de los tipos de créditos se -
puede conclufr 1a importancia fundamental que &stos representan en la
vida financiera de un pljs. aungue en esta investigacifn su ehfoque --
principal es la transacciOn que fnvolucra Ta venta de bienes y servi--
clos, que en aquellas que se refieren a préstamos en dinero.
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4.-DESARROLLO DEL CREDITO.

4.1.-ANTECEDENTES DEL CREDITO.

Etlmid’gicmnte 1a palabra crédito se deriva del latin creditum que -
significa confianza, por 10 que puede afirmarse que en su aparicifn y
desarrollo, independientemente de otros factores socioeconémicos, in--
fluye de manera decisiva 1a confianza que tiene el acreedor en la recu

peracibn del crédito concédide.
Como expresifn castellana, 1a palabra crédito es aceptada en el lengua

. Je durante el siglo XVI en el que el vocablo confianza parece estructy

rarel contenido de su |ceptac16n idiomStica. En efecto, crédito denota
confianza en su aplicacién a los negocios, significa la confianza otor
gada a un deudor que se obliga a restituir en una fecha futura el im--
porte del préstamo en dinevw'o.,bienes o servicios que le es concedido.
As? en el Codigo del rey Hamurabf en el que se haya reunido la mayor -
parte de la lesgilacidn babilénica se sefalan en dos objetos sobre los
que se efectuaba el contratdo de préstamo, 1a cebada y el dinero; el -
c8digo fijaba una tasa mixima de interés del 33% al afo para el présta
mo de cebada y un 20% anual para el préstamo de dinero.

En Roma a1 igual que en Babilonia desde el principio de su historia --
econdmica, se expiden medidas gubernamentales destinadas a limitar la -
tasa de interés de) contrato de préstamo, asf Tito Livio sefala que ==
desde e afo 347 A.de J., estuvo en vigor en Roma el Fenuys Unciarium -
como mximo legal de interds; segln Técito parece mis cierto que esta
medida se introdujo al mismo tiempo que 1a ley de las XII Tablas.

En el afo 347 A, de J., segln 10 que refieren los dos grandes historia
dores citados, ¢! mEximo legal del interds que de acuerdo con la hipé-
tesis de Appleton era fijado al 10X del capital prestado fué reducido

4 la mitad y cinco afios miis tarde, alrededor del affo 342 A. de J., 12
ey Genucia establecid 1a prohibicidn absoluta de cobrar intereses,
Durante e perfodo de la Roma imperial, aunque como consecuencia de -
Ta polftica cabtica de los Clsares se produce un dedilitamiento com-
pendado por nuevos mercados abiertos a 1a actividad bancaria; las cla
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ses superiores solicitaban préstamos para satisfacer su amor inmodera-
do al lujo, por otra parte las ciudades sobregargadas por el peso de -
Jos impuestos imperiales, estaban obligadas a pedir crédito, también a
tasas elevadas.

Si se estudian las variaciones de 1a tasa de interés bajo el imperio,
se observa que alcanzd su minimo con Augusto; en esta &poca el botfn
y los tributos producidos por la conquista de Egipto, provocan una --
. circulacifn enorme de numerario que redujo el interés del 12 al 4%, -
pero esta tasa no durd mucho tiempo, ya que el interés volvi6 aumentar
a consecuencia de las innumerables crisis en que se debatié el Imperio
"Romano a partir del siglo II.
~_E1 inter8s legal del perfodo imperial, es decir, el miximo fijado por
la Tey se 11amd de las siguientes maneras hasta Justinfano: Usurae Le-
gitimae, Liatae Usurae, Fenus Licitum, Modus Usurarum Legitimus o bien
Licitus o Usurae Maxime. -
EV contrato de préstamo que estipulaba intereses que excedfan al méxi-
.. mo Yegal, no era anulado por &stos, pero no se podfan reclamar legal--
mente ante la justicia y si eran pagados se consideraban como cobrados
lndebiduente

sin embargo, el limite legal debiS ser casi siempre rebasado en la ---
prlctic_a. debido a ello, Dioclesiano declard que si lo violaban se ta-
charfa de infénfa, también en el afo 386 0. de J., se decretd de nuevo
Ta antigua pena del cuidruplo que obligaba al acreedor que habfa obte-
nido interds por encima del méximo descrito, a reembolsarios por cull--
druplo a su victima. .

En el afio 528 D. de J., Justiniano expide Va Lex 26 con e) propSsito -
de regular el interfs en todas las formas de crédito, en ella se intro.
dujo una serie de distinciones legales que se referfan no solamente 2
" las categorfas particulares del préstamo, sino también a los de los --
prestamistas. La sociedad fuk dividida en tres grandes clases:1lustres
{ senadores y altos funcionarios para quienes se fijaba 1a tasa del 4%)
una segunda categorfa estaba formada por los comerciantes ( aquellos -
que se les f1j6 un interfs del 8 ) despuls venfan los ceter! omnes ho
‘mines ( clase media para quienes se establecil un interés del 6% )
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Al mismo tiempo se fijé como tasa mixima el 12% para los préstamos ma-
ritimos y para los préstamos en especie.
En Europa Occidental, durante la Edad Media, Carlomagno favorecil am--
pliamente el crédito, protegiendo a 1os judfos prestamistas de dinero,
duramente perseguidos en otros pafses.
Del siglo V al XIII una gran fuerza social contribuyb a la unificacién
de Ya Europa Occidental, 1a idea cristiana que influenci6 el proceso -
de ascenso econfmico de la Edad Media. Una expresién muy particular de
1a polftica econdmica de &sta &poca determinada por influencia de los
principios de la moral cristiana, es 1a-prohibicién eclesifstica y gqu- -
bernamental de prestar dinero a interés.
De 'a interpretaciln de algunos pasajes del antiguo y del nuevo testa-
mento y de 1a obligaciSn moral de ayudar al pobre y al desheredado, se
T1egs a 1a conclusibn deque era ilfcito prestar a interés.
En el afo 806 D. de J., a prohibicidn se ampli6 a los laicos, ya que
Y2 Yesgilacién Carolingfa establece con carficter definitivo el présta-
mo con intereses. Esta prohibicién no comprendis a los judfos, que fue
- rén considerados por los pontiffcios y doctores como " Extra ecclesiam”
y pudieron ejercer 1ibremente el préstamo con interés, convirtiéndose
en los Gnicos intermediarios de los cambios internales durante gran --
. parte del siglo IX.
- DeY siglo XI a¥ XIII las replblicas iuliams entran en pugna por la -
‘conquista de Ya primacfa polftica y comercial. Cuando en la primera mi
" tad del siglo X Génova logra sacudir el yugo feudal del Harqués Ober--
tenghi. organin un gobierno de mercaderes y marionos que intervienen
en 1a actividad comercial 1a institucidn de la compafifa.
_ Las compafifas estaban formadas por ciudadanos genoveses, que se asocia
ban por juramento durante un periSdo de tiempo variable; el capital ne
cesario para 1a armadura de los navios, destinados al comercio mariti-
mo ara suminfstrado por los asociados, a cambio de constancias de par-
ticipacidn, que haciendo las veces de tftulos de crédito les otorgaba
¢] derecho del cobro de una parte proporcional de los beneficios obte-
nidos al término de las expediciones comerciales.
A principios de! siglo XII la instituci6n de la Maona viene a suplan--
tar en Génova a 1a antigua compahfa. La Maona era una asociacidn gene-
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ralmente compuesta por grandes mercaderes que habrfan al Gobierno un -
crédito sumipistrando el equipo y las tripulaciones de las empresas na
vales destinadas a conquistar nuevas tierras, en compensacibn el Esta-
do pagaba su deuda asignando a 1os asociados por un tiempo deteminado
1a adwinistracin y explotacibn de las tierras conquistadas. )

A mediados del siglo XIII, entre los afios de 1447 y 1453, las numero--
sas maonas existentes fuerfn absorvidas por el banco de San Jorge. ins
titucibn de crédito a la cual el Gobierno comunal confid la aarlnistra
cibn y protecciSn de todas las colonias genovesas.

En Florencia durante los siglos XIII, XIV y XV a pesar de los: obst&cu-
los legales que algunos centros urbanos italianos, opusieron al comer-
cio del dinero, proliferan los préstamos prendarios con intereses que .
fluctuaban del 24 al 30% anual.

Las comunas, particularmente despufs de las quiebras de los grandes --
bancos italianos, para abatir las altas tasas de interés confiarbn a -

" los banqueros Jud!os el ejercicio del préstamo sobre prendas mediante

un convenio celebrado con el Gobierno, en el que éstos se comprometle-
ron a cobrar una tasa mixima de interés que fluctuaba entre el 15 y el

- 20% anual.

Este expediente, sin embargo, no 1ogrS disminuir de una manera eficaz
-y durable 1a tasa de interés por 1o que se recurri entonces a a ins-
_titucibn de los montes de piedad, que desde principios del siglo XV, .
.se extendieron ripidsmente en todos 10s principales centros comunales
ftalianos. .
En Yo que toca a otros aspectos de! comercio del dinero, la orgmln--
ci0n deficiente de las finanzas de los centros urbanos, obligé con fre
cuencia a Yas comunas italianas a contratar empréstitos con los parti-
culares, aunque el qr‘stlto pidblico asumi8 formas jurtdicas diversas
consistid sfempre en un anticipo de capitales por parte de particuh--
-res o de sociedades de prestamistas, las cuales estaban garantizadas -
durante un periddo mis o menos largo por 10s ingresos de algunos im---
puestos ( gabelas, aduanas, impuestos municipales, etc. )
Por 10 que toca al Asfa, en China durante el reinado de Mang An Shi, -
durante e perifdo comprendido entre Vos afos 1068 y 1100, se di6 une
base conveniente a los valores de crédito.



Posteriormente durante la dimastfa de Sung, se introduce a China el pa
pel moneda, que es generalizado por Kubilay en el afio de 1264 mediante
1a promulgacibn de un edicto, sin embargo ! uso de 10s billetes es --
mfs antiguo, se emplearon en Babilonia 6 siglos A. de J., pero.e) em--
pleo del billete moderno de papel, no guarda ninguna semejanza con los
casos mencionados que se registraron en Ja antigliedad. ’

En 12 Edad Media es cuando se introduce el papel con la adopcifn del -
billete de banco y su verdadero orfgen hay que buscarlo en los bancos -
de deplsito que se establecen en Italia a partir de los siglos XI1l y
XIV.Su aparicifn se produjb camo consecuencia de las alteraciones y -
falsificaciones de monedas realizadas por los Reyes, mismos que daban
Tugar a variaciones y perjudiciales en las cantidades de metal fino -
contenido en las plezas que hacfan Gue 1a moneda val'lccn. por su peso
menos de su valor nominal.

. 'Los comerciantes, en consecuencia pesaban y ensayaban las monedas que
,rectbhn. 1o que ocacionaba molestias y pérdidas de tinpo. introdu--
Jendose entonces, poco a poco la costumbre de depositar el dinero en

. un banco, previo exémen satisfactorio, y a cambio del deplsito se da-
ba al depositante un certificado o papel escrito en el que el banque-
ro se comprometia a entregarle en persona al depositante o su apodera
do y mis tarde a quien 1levase ! certificado, la cantidad de moneda
depositada. Ese es el orfgen de) billete de banco.

- La Yetra de cambio y el chaque son otros instrumentos de cr‘dito. cu-

yo orfgen se remonta a 1a Edad Media, aln cuando algunos autores han
“créfdo encontrar su orfgen en algunas instituciones de Babilonfa, ---
Egipto y otros pueblos, propifaments la letra de cambio aparece hasta
Ta Edad Nedia en los pequefios estados Italianos.
Para finalfzar este breve resdmen histrico de 108 antecedentes de --
algunas de las actuales formes e instrumentos de crédito nos referire-
mos a1 cheque, este documento se expidié por primera veg en Venecta -
con el nombre de contadi df banco: sfendo empleados posteriorments en
en Génova por e banco de San Jorge con el nombre de cédulas.

4.2.-EL CREDITO EN LA LEGISLACION MEXICAW.
Oentro de Ta Yegislacion mexicana Ta activided creditfcis se rige funda
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mentalmente por las disposiciones siguientes:
a).-Del C8digo Civil en su parte relativa a las obligaciones y contratos
b).-Del C8digo de Comercfo en sus capftulos relativos a los actos de co-
mercio y contratos mercantiles en general y a los juicios mercanti--
_ les.
c).-De la Ley General de Sociedades Mercantiles, seccin segunda, de las
acciones. -
d).-De Ta Ley General de Tftulos y Operaciones de Crédito, en sus capftu
los preliminares, primero y segundo, en los que se establece varias
legislaciones referentes a los tftulos y operaciones de crédito.
"~ De 10 anterior en el propio C6digo de Comercio se establece las disposi-
* clones relativas a los juicios mercantiles ( ejecutivos u ordinarios ) -
que pueden seguirse para ejercitar derechos o exigir el cusplimiento de
obligaciones que puaden derivarse de tftulos u operaciones de crédito de
naturaleza mercantil. h '

4.3.-TITULOS DE CREDITO.

La Ley General de Tftulos y Operaciones de Crédito establece las disposi
ciones que norman gran parte de 1a actividad crediticia, refiriendose --
concretamente a algunos de los tftulos de operaciones de crédito que la
configuran y que en 10 econdmico no son otra cosa que sus instrumentos o
sea el conjunto de medios a través de los cuales la actividad crediticia
realiza sus fines. Son titulos de crédito los siguientes : '
a).-La letra de cambio.-Es un tftulo girado por una persona, ordenando a
otra el pago de una cantidad de dinero determinada a una tercera per
sona, a 1a vista, o en un tiempo espectfico futuro. |
b).-E) Pégare.-Es una promesa de pago descrita para cubrir incondicional
mente una suma determinada de dinero a solicitud o en fecha futura -
especificada,
¢).-E1 Cheque.-Es una orden escrita girada contra un banco por un 1ibra-
dor, solicitandole ¢ pago de una suma determinada de dinero a 1a or
den da alguna persona o sociedad, nombrados en e! cheque.
d).~AceptaciOn Comercial.-Es un tTtulo de crédito Vibrado por un vende--
dor.dirigido a un comprador de mercancfas o bienes para pagar una --
clerta cantidad en un tiempo futuro determinado para cubrir la com--
pra.
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e).-Aceptacidn Bancaria.-Es escencialmente el mismo formato de la acepta
cién comercial, la difercia es que un banco, no.el comprador, acepta
Ta responsabilidad para pagar por o en favor del comprador de bienes.
f).-6iro Bancario.-Es una orden escrita de un banco a otro para pagar di
nero a la persona designada en el giro, a peticién.
'g).-Existen algunos otros como: Las Obligaciones; El Certificado de Depd
sito; E1 Bono de Prenda; Las Acciones y Los Billetes de Banco ( no-
~- estfn legislados por la Ley de Titulos ¥y Operaciones de Crédito );
Giro Postal; Cartas Coaercilles de Crédito. '
En resimen ) crédito es tan vieJo como el comercio mismo y si partimos
.. de. ésu base, debemos pensar que en todas las etapas de 1a histor{a en -
que sc Myan realizado o se mlicen tnnsacciones comerciales sienpn -
esta pnsentc el crédito. :
,Aunque ‘existen dlstintas versiones del orfgen del cr!dito. sabemos por -
distintos autores que han lmcstigado al uspocto. que en. toda época ha
' 1nfluido en la situacibn financiera de un pafs, principﬂmente en el apo
Y0 que da a la empresa para su capacidad de produccibn, misma que deter-
mina el Indice de desarrollo de un pafs. 3 ’ 3
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5.-EFECTO DEL CREDITO EN LA EMPRESA.

Gramaticalmente hablando, empresa es algo que se emprende y se puede em-
prender cualquier actividad, podemos leer, podemos jugar, podemos discu-
tir, en &stos casos la empresa es la lectura, el juego, la discucibn.
El uso ha dado , a empresa un significado peculiar cuando se habla por ~
ejemplo de la empresa donde trabajo, el término empresa pierde amplitud
Yy gana precisién, indica un lugar donde se realiza una actividad con ca-
racteristicas propfas. .
EY Tugar puede ser 1o mfs variado y la actividad de lo mis diversa, lo -
distintivo estriba en Ta finalidad de lucro, que persiguen las 1lamadas
empresas. La dinSmica empresarial es muyy compleja, estd integrada por ac
tividades diferentes entre las que destacan 1a financiera, la productiva
y la comercial. : .
Toda empresa necesita recursos econdmicos para lograr sus fines, las fi-
nanzas consisten en conseguir dichos recursos y en aplicarlos de manera
que rindan la mayor utilidad. La produccifn abastece de bienes a las em-
presas, o las condiciona para proporcionar servicios y por G1timo las --
ventas ponen Tos bienes o servicios al alcance de las personas que los -
solicitan.
E) &rea de finanzas es amplia, comprende la planeacidn de los recursos -
- que la empresa necesita para 1iquidar sus compromisos y 1levar a cabo --
sus operaciones; la obtencifn de dichos recursos, recuperando e) importe
de las transacciones realizadas o recurriendo a fuentes externas de fi--
nanciamiento, como los proveedores o las instituciones de crédito; y la
adecuada aplicacién y control eficaz de 1os recursos obtenidos.
Salta a la vista 1a importancia del cr&dito y la cobranza en la activi--
dad financiera de Ya empresa, el crédito transforma los productos en ---
cuentas por cobrar y la cobranza torna é&stas en efectivo, asf se reini-
cfard el ciclo normal de las operaciones.

De uns manera general vislumbramos la importancia de las empresas en nu-
~ estra sociedad y. ¢ efecto financiero que repercute en el crédito como -
Instrumento de desarrollo.



5.1.-EL CREDITO COMO INSTRUMENTO DE DESARROLLO EN LA EMPRESA.

En sus aplicaciones a la captacibn de recursos, el crédito camo factor -
de desarrollo de a empresa cumple las sigufentes funciones :
a).-Permite aumentar las demandas de bienes y con ello agilizar su pro-- |
duccibn y circulacibn con el consiguiente aumento enla reditualidad
de 1a inversidn. En este aspecto la utilizacién de crédito por parte
~de 1a empresa le permite promover.y financiar un mayor voldmen de -~
~ ventas, estableciendose asf una corriente de transferencia de poder
- de .compra y un flujo de inversidn que influye de manera decisiva en
- al-desarrollo de la empresa y de la economfa en general. S
b).-Hace posible 1a expansitn de Ta empresa al permitirle captar los re-
. cursos necesarios para hacer frente a sus necesidades de 'capi&l fi-
Jo y ‘circulante, cuando y en Ta medida en que 0 rnquicrln para in--
craumr su pmhcclu y lograr una mayor mtrccidu -an ¢! mercado.
-»c) ~Acelera ¢l crecimtento del capital en la cuntfa en que el rnﬂt“o-
. del capital propio se ve aumentado por el producido por el capitcl .-
ajeno proveniente de los créditos obtenfdos. . -
+ .. Como forma de proporcionar poder de compra a Tos . constmdons. ‘ol crldi-
to permite vender mayores cantidades de umncus a precios mis altos y
consmt-mu mis redituables como consecuencia del aumento de 1a de-
mnda resultante, del poder ummm trnsfcrido o 8 tnm de Tos --
criditos concedidos. -
En resumen el cridito como factor econlmico constituye, sin duds, una de
Yas bases de la activided productiva. S1 el crédito fallara toas Tas o
presas vinculadas a §1, afrontarfan une crisis que afectarfa sus ventas,
.- su vollmen de producciln y sus pagos, frensndo en el ‘mejor de los casos
toda posibilidad inmediata de desarrollo. Por otrs parte, dedo que @l --
- crédito constituye dentro del sistema econdmico un punto de enlace de -
- miltiples empresas entre s1, 1a falla en los pagos de uma de ellas po-=-
dria sfectar todas squellas que tuvieran relacién con 1a misma, infclan
dose con ¢110 una cadens que desembocarfa en una vasta crisis de cridito -
que podrfa- trastornar toda la actividad econdmics. :
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CAPITULO II LA FUNCION DEL CREDITO

1.-0BJETIVOS, POLITICAS Y NORMAS.

Una vez que desarrollamos las generalidades sobre el crédito. en el cipf
tulo anterior, toca introducirnos a la funcién principal que el crédito
tiene y as! determinamos que :

1.1.-0BJETIVOS.

Los objetivos del crédito podemos clasificarlos de la siguiente manera :
a).-0torgar créditos justos y oportunos con base en la puntualidad actu-
~ “al y futura del cliente. | |
b).-Proyectar la funcin mediante la informacin sobre nuevas empresas.
c).-Mantener relaciones con las fuentes de informacién crediticia.
d).-Estudios rotativos de actualizacién de 1ineas de crédito.

e).-Miximo de contacto posible con 1a fuerza de ventas.

1.2,-POLITICAS.

" La polftica a seguir en el aspecto de créditodebe estar claramente defi-

nida, y 18gicamente debe estar totaimente amnindd con la polftica ge-

neral de la compafifa.

En general podemos decir que la pol Itlca de crédito debe estar detemina

da por :

a).-E1 tipo y precio del artfculo que se vende.

b).=E1 tipo de operacién que se realiza ( venta, documentacidn, cuenta a
bierta, etc. )

c).-La clase de cliente que se trate.

d).-De la clasificacibn del riesgo del crédito.

e).-De 1a préctica y polfticas de la competencia. .

€1 objetivo principal de establecer polfticas en una empresa, 10 es cl -

tener 12 recuperacitn més répida posible del valor de la venta y tener -

. @l minimo de ventas incobrables, todo esto sin ser estricto con los cli-

- entes, buscando siempre Ta buena cordialidad y el pago en forma oportuna,
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Una polftica crediticia puede definirse por 1o tanto, como el conjunto -
de normas establecidas en materia de apertura y determinacién de 1fmites
de crédito, considerando elementos como : .
a).-Plazos de pago.-Los plazos concedidos a los clientes estén condicio-
nados principalmente por el tipo de productos; de tos recursos que -
1a empresa tenga y de los créditos concedidos y obtenidos, asf como
- las facilidades que en materfa de crédito ofrezca 1a competencia.
b).-Tasa de interés.-Se debe calcular en proporcién al riesgo y conside-
rando las que prevalezcan en este tipo de operaciones, pero en todos
_ 1os casos deber§ ser mayor que a la que a su vez pague la empresa a
Tas instituciones bancarias que financfan sus operaciones a crédito.
c).-El mirgen de utii_idad del vendedor.-En.téminos generales mientras -
wis amplio sea el nirgen de utilidad que tenga una empresa sobre sus
ventas, mfs alta ser§ la clase de riesgos a 10s que podr§ vender den
tro del marco de las polfticas mencionadas, aunque inevitablemente. -
se presenten pérdidas por cuentas incobrables &stas se compensan por
la utilidad que resulta de las ventas de crédito.
d).-El1 mercado y la capacidad de produccién.-La relacifn entre el merca-
do_de un producto y Ya capacidad de praduccin de una empresa puede
influir en 1a determinacién del nivel de riesgo aceptable, en fun--<
cibn de que si la empresa es limitada, esta puede seleccionar a sus
clientes y vender solamente a clientes que demuestren los riesgos --
mis bajos.
. c) -La cmunch.-l'rincipﬂ-nu influye en los mercados altamente com
- petitivos, es decir. los productos abundan con las mismas canctorfs
ticas, aunque con distinta calidad, para lo cual las empresas que se
encuentran en éstas condiciones deberfn analizar las polfticas de la
_ competencia y en base a ello diferenciar las propias.
Por G1timo existen otros aspectos que deban tomarse en cuenta en la for-
mulacidn de polfticas de crédito como son : los 1fmites de crédito, car-
go de interds sobre cuentas vencidas, suspensin de cuentas débiles, can
celacidn de cuentas incobradles, aseguramiento de las cuentas por cobrar
determinaciGn de condiciones de crédito especiales; y otros factores que
on un momento dado pueden influir en la consideracitn de la ucoptabili--
dad de los riesgos de crédito.
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l-a-'“ms-

La normatividad del crédito corresponde al ejecutivo de crédito en base
a las polfticas establecidas y obviamente a los siguientes factores :
a).-Actualizacibn de polfticas establecidas.

b).~Comparacién de las polfticas de Ta competencia.

¢).-Fluctuacfones financieras en las tasas de interés,

d).-Reduccibn o ampliacién de las escalas de crédito.
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2.-ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

Dentro de las definiciones que existen de organizaci6n, una de Tas mds -
completas es la formulada por el maestro Agustin Reyes Ponce, el cual --
nos expresa que : “ Organizacidn es la estructuracidn técnica de las re
soluciones que deben existir entre las funciones, niveles y actividades
de 1os elementos materiales y humanos de un organismo social, con el fin
de lograr su mixima eficiencia dentro de los planes y objetivos socia---
les. ‘
-También el maestro José Antonio Fernéndez Arems en su libro El Proceso
Adninistrativo nos explica que : " Organizacibn es el sistm que permi-
te una utilizacién equilibrada de los recursos y el propdsito que persi-
~gue es_establecer una relacifn entre el trabajo ( incluyendo sus herra--
lientas y localizacién ), y el personal que lo debe ejecutar.” .
Una:vez que hemos analizado algunas deflmciones -de organizacwn. pode-- ‘
-mos dectr .que todas Ias institucfones debersn organiurce de tal manera
que puedan ejercer las funciones jer&rquicas; direccidn, controI aseso-
ramiento y operacién y los componentes de la estructura dependerin de LF]
magnitud de los recursos ( humanos, materiales y técnicos ).
Asimismo, los principios administrativos que sirven de gufa para la ac--
cién en materia de organizacién son :
a).-Principio de las funciones.
b).-Principio de autorided y responsabilidad.
¢).-Principio de responsabilidad definida.
d).-Principio de superacibn.
e).-Principio de especializacién..
f).-Principio de separaci6n.
9).-Principio de definicién funcional. :
En su apl'icacian prictica, el proceso de organizacidn comprende los si--
guientes pasos :
a).-Consideracién de los elementos tangibles de la organizacidn.
b).-Direccibn de trabajo_.
~¢).=Coordinacién. :
Todo 10 anterior a efectos de comprender los elementos que deteminan la
organfzacidn de una empresa y con ello ubicarnos en la estructura organi
uciona'l de un departmnto de crédito.
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Nos estamos refiriendo al drea de crédito, como si estuviera enmarcada -
" siempre.en un departamento. Sin embargo en muchas empresas alcanzan es--
tructuras que van desde‘direccidn. gerencia y en otras solamente seccio-
nes. ‘ '
Dada 1a gran diversidad de empresas que hay . la funcifn de crédito se -
realiza de acuerdo con la magnitud o en el giro de las mismas. Lo més co
min es que las actividides crediticias y de cobro se desarrollen en un -
‘ departwento. aunque existen negocios pequefios en doade el propieurio
absorve casi todas las funciones. :
Tanto el nivel de Jerarqu‘h como el grado de dependench que guarde la -
empresa al frea de crédito, quedarén 1nd1cados grlficamente en el esque-
.. ma de orglnizaciﬁn general u organigrm & ‘
’ Sucede con frecuencia que medie un nivel entre crédito yla dim:cicn ge-
© neral, en e] puede encontrarse el director de finanus. el contralor. el
gerente aaninistntivo. o el subgerente. dependiendo de 1a estructura de
la empresa. Otrls veces e} contador general, es el supervisor frmediato
del jefe de crédito. esto altimo acontece generalmente en las empresas -
* medianas o pequeﬁas. , : ‘
Los organigramas o cartas de organizacién, luestran tmbién las funcio--
nes realizadas por 10s departamentos directivos y de operaci&n.
La localizacwn del departamento de cr!dito dentro de la estructura ---
de 1a empresa dependerd de : ‘ '
- a).-Del tipo-de empresa ( industrial o coaercul )
b) .~Del potencial de la empresa.
c).-De la estructura que tenga.
d).-Del tipo de sociedad o razén social.
e).-De la proyeccién que se tenga phnnda. o - .
. Asimismo el departamento de crédito, de acuerdo a Tos puntos nncioncdos
" anteriommente, podrf depender de : S
a).-La direccién general.
b)‘.-l.a gerancia general,
c).-La direccidn de finanzas.
. d).-la tesorerfa. '
.e).-La contralorfa.
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f).-La contaduria. .

g).-La gerencia administrativa.
h).-La gerencia de ventas.
1).-El duefio del negocio.

2.1.-MODELOS DE ORGANIGRAMAS DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO.

‘A continuacidn presentamos tres organigramas de un departamento de crédi
to, los cuales comprenden distintas estructuras que van desde la senci--
11a hasta 1a muy completa, entendiendo que como se explicd anteriormente
~ todo depende de la magnitud que tenga la empresa en custiédn.
Asf observamos en el primer organigrama ( VER CUADRO # 1 ) que el respon
sable del crédito en este negocio depende directamente del contador gene
ral y tiene un auxiliar de crédito. En este tipo de organigrama defini--
mos que se trata de un negocio pequefo, el cual sus necesi_dadeé de otor-
gamiento de cré&dito son minimas asf como los pedidos; podrfamos hablar -
de 20 solicitudes mensuales y unos 6 pedidos por dfa. Cabe 1a aclaracidn
' que por lo regular los negocios que se encuentran en ésta§ condiciones -
-el 80% de sus operaciones son de contado y el 20% restantes a crédito, ¢
Jjemplos de &stos negocios pueden'ser : tiendas de ropa, meb]erilas. hote
les, etc.
" Con respecto al segundo organigrama ( VER CUADRO # 2 ) observamos que su
estructuri es mis completa, se trata de una empresa mediana la cual con-
_ templa una gerencia de crédito y cobranzas dependiendo del contralor ge-
neral y un jefe de crédito que supervisa a &4 auxiliares con funciones de
investigacibn de solicitudes de crédito, estudios de crédito; autoriza--
ciones de crédito y Dedidos. Esta empresa contempla un 60% de sus opera-
ciones a crédito y un 40% de contado, algunos ejemplos de empresas con -
este tipo de operaciones puden ser : laboratorios, tiendas de autoservi-
clo, tiendas de calzado, etc.
En el tercer organigrama { VER CUADRO # 3 ) encontramos una estructura
que corresponde a empresas de transformacién y principalmente industrio-
les, las cuales basan sus operaciones en un 90% a crédito y un 10% de --
contado. De ta) manera que representa una importante funcibn el crédi!
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en 1a actividad financiera de 1a empresa, para lo cual fundamenta una s6lida
estructura teniendo como cabeza una direccitn de crédito dependiendo del di-
rector general y considerando un gerente de crédito al cual reporta un jefe
de crédito y un jefe de pedidos; el primero supervisa a los auxiliares de re
cepcidn y control de solicitudes; andlisis e investigacién de solicitudes; -
rechazos, cancelaciones y renovaciones; y el segundo supervisa a los auxilia
res de recepcifn de pedidos y rechazos de pedidos.



CUADRO # 1

‘-'-C(IiTADOR GENERAL

7 JEFE tvyé CREDITO
COBRANZAS

AUKILIAR DE CREDITO




CUADRO # 2

CONTRALOR GENERAL

GERENCIA DE CREDITO
oy
 COBRANZAS

JEFE DE CREDITO .

AUXILIAR DE
INVESTIGACION
OE SOLICITWOES

OE CREOITO

AUXILIAR OE
ESTUDIOS DE
CREDITO

AUXILIAR DE
AUTORIZACIONES
DE CREDITO

AUKILIAR OE
PEDIDOS




CUADRO ¢ 3

DIRECTOR GENERAL

. DIRECTOR DE CREDITO

GERENTE DE CREDITO

JEFE DE CREDITO

1

JEFE DE PEDIDOS

aurieise oe AUXILIAR DE AUXILIAR DE . AURILEAR DE AUXILIAR DE
RECEPCION Y AALISIS € RECHAZ0S, - RECEPCION RECHAZOS ¥
CONTROL DE INVESTIGACION. CANCELAC IONES O€ PEDIDOS ACEPTACION

Jsorctvuoes DE SOLICITUDES | Y REWOVACIONES ’ '




3.-INTEGRACION DE SUS RECURSOS HUMANOS.

Antes de entrar al detalle de la integracién de los recursos humanos en el
departamento de crédito, es conveniente hacer algunas consideraciones de ca-
récter general, con relaci6n al personal y, en su.caso, al equipo que re---
quiera el adecuado funcionamiento del departamento de crédito.
Naturalmente, 1a primera consideracifn debe ser la relativa al tamafio de di
cho departamento. Efectivamente, existen compafifas pequeias en que el total
de las funciones se encomienda a una sola persona, 1a que en ocaciones ni -
siquiera esta dedicada exclusivamente a esa labor. Es probable encontrarse
con que en muchos negocios 1a responsabilidad de crédito estd a cargo del -
gerente de ventas; en otros la encontramos en mano del contador y no es re-
moto que 1a maneje directamente el gerente o director de la empresa.

No se crea, que los funcionarios antes mencionados van a rendir mal, por lo
-contrario se trata de personas ampliamente competentes para el desarrollo -
de sus funciones, dnicamente se les ha responsabilizado con el manejo del -
crédito en razdn del tamafio menor de sus empresas. Por 1o que respecta a -~
las empresas de tamafio mediano, y por supuesto en las grandes se encontrard
que existe siempre un departamento de crédito, el cual estd integrado por -
personas que representan los recursos humanos que la empresa considera nece
sarfos para cumplir con sus objetivos.

Es ‘importante sefalar que las personas encargadas de realizar las funciones
del departamento de crédito, cuenten con un manual de organizacidn el cual
deberf especificar claramente los trabajos a desarrollar.

Para que un departamento de crédito funcione adecuadamente, es necesario se
establezca previamente 1a polftica de crédito 1a cual deberd de ser del co-
nocimiento de Jas personas que tendrén como funcidn que éstas se cumplan en
su totalidad. Estas polfticas quien quiera que las formule deber§ abarcar -
cuando menos, los siguientes aspectos :

a).-Términos y condiciones generales de crédito.

b).-Términos y condiciones especiales de crédito.

¢).-Graduaci6n de 105 riesgos que puedan aceptarse.

d).-Limites de crédito.

e).-Interds moratorfo..

f).-Suspensi6n del crédito en casos extremos.

¢).-Bonificaciones y descuentos.
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Los recursos humanos que van a formar el departamento de crédito, deberén -
tener un entrenamiento preciso acerca de las actividades a desarrollar, puge
den utilizarce varias formas para llevar a cabo dicho entrenamiento; entre
ellas podemos citar como las mis usuales e fmportantes las siguientes :
a).-Entrenamiento simultineo al trabajo.-Es e? sistema mis simple y menos -
costoso, pués consiste en adiestrar al empleado en las labores que se -
han asignado conforme va desarrollandolas. Inicialmente se demuestra --
cual va a ser su trabajo y se le da um serie de explicaciones tedricas
que le servirSn de punto de partida para emprender el ‘desempefio de sus
reéponsabﬂidades. y posteriormente al desarrollar la rutina acudird a
su jefe inmediato o a su antecesor, para resolver las dudas que vayan -
surgiendo, hasta que finalmente 1lega a dominar todos los. detalles de -
su trabajo y a habituarse a ellos. '
b).-E1 manual de entrenamiento.-Constituye un magnffico fnstrumento para o-
‘vientar y regular el trabajo, no solo de los empleados nuevos, sino tam
bién de aquellos que ya vienen colaborando desde antes en.el departamen
to. La.gran ventaja de un manual es que somete a una reglamentacifn més
o menos estricta, la rutina y los detalles de las diversas labores y --
aunque no puede preever todas las situaciones, uniforma aquellos que --
son generales y evita soluciones anfrquicas que ontorpecén y retardan -
el trabajo.
lndependienunente de los métodos que se han sefialado anteriomnte. exis--
ten otros medios como los cursos o pl&ticas que se organizan periédicamente
. dentro de Ta misma empresa; puede recurrirse también a las conferencias y -
cursos especiales que ofrecen l1as asociaciones especializadas del ramo y o-
tras instituciones dedicadas a la difusidn de métodos y sistemas modernos -
de administracidn de uprous :
~ Los conceptos generales quo se han npnudo en los plrrafos antertores nos
" muestran la fmportancia que representa el que una empresa otorgue todo el a
poyo necesario al &rea de recursos humanos, a efectos de qunA se puedan al--
canzar las metas fijadas. Sin lugar & dudas, el responsable directo de los
logros que alcance el departamento de crédito esta en el ejecutivo de crédi
to, el cual en varias empresas existe distinto calificativo del puesto, por
ejemplo puade ser : director de crédito, gerente de crédito, jefe de criédi-
to; pero lo mis importante es que este funcfonarfo tendré a cuestas la ta--
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réa de llevar a cabo el control y supervisiSn de las funciones que el perso
nal del departamento de cr!dito lleve a cabo. Algunas de las funciones que
deberd desarrollar el responsable del departamento de crédito son :

... a).=Ejercer el debido control interno sobre todas las operaciones de crédi-

to.
b).-VIgﬂar y controlar la oportuna recuperacién de los créditos otorgados.
¢),~Supervisar 1a correcta aplicacifn de las polfticas de crédito.
d).-Mantener al corriente la_informacién de todos los clientes. v
‘e).~Estudiar, evaluar'y sugerir la operacifn o rechazo de los créditos soli
citados por los clientes. : '
f).~-Supervisar el cmlplimiento de las funciones encomendadas al personal a
su_ cargo.
E) respeto de todos -los colaboradores de 12 empresa, hacia el ejecutivo de

o crédito, nacers del equilibrio Justo de las cualidades que se han comenta- '

* do anterformente; sus conocimientos técnicos, su experfencia, su tacto y ha
bilidad hardn de &1, un elemento importante para que la empresa alcance sus
objetivos. ‘
Con respecto a los dems empleados del departamento de crédito, éstos debe-
rén de realizar sus funciones tomando en cuenta en primer lugar la experien
_ cla, capacidad y habilidad. :
Aparte de los upleados de oficina que forman el departamento de crédito. -
- cabe hacer mencibn de Tos fnvestigadores que realizan las entrevistas direc
tas con los clientes solicitantes de crédito, método que se utiliza para in
crementar los informes recibidos de fuentes externas o cuando éstas no sumi
nistran 1a informacifn requerida en casos especiales. Los investigadores, a
través de 1a experiencia y de Na prlctiéa en suv actividad, 1legan a conver-
tirse en instrumentos muy valiosos para el departamento de crédito.
A efectos de concluir con este capftulo de la integracibn de los recursos -
Mmanos, a continuacibn se detallan algunas responsabilidades que los em---
pleados del departamento de crédito deberén considerar :
a).~Cumplir y asegurarse que se cumplan las polfticas relacionadas con su
puesto. ;
b).-Solicitar intervencin da su inmediato superfor cuando en un tiempo ---
razonable no e haya sfdo posible resolver los.pr‘bblns que le afectan
en su trabajo, le fmpiden o limitan @1 cumplimiento del mismo,



¢).-Controlar y disminuir el gasto de materiales, equipo de transportacién
y artfculos de consumo dentro de su puesto, solicitando a su imediato
superior la autorizacifn que requiera.

d).-Llevar a efecto en 1o que le corresponda cualquier nuevo programa que -
se establezca relativo a sus actividades, cumpliendo en forma apropiada
y dentro de las fechas estipuladas. '

e).-Colaborar con sus superiores para fortalecer el progreso de la empresa,
cumpliendo sus funciones y responsabilidades adecuadamente e intervi---
niendo con toda su,capicidad y esfuerzo en las actividades que determi-

" nen su puesto y otras que se le asignen.

f).-Proponer a su inmediato superior las mejores polfticas relacionadas con
‘ sin trabajo, respetandolo y aplicandohs con todo vigor una vez aproba--
das.

9) .-Apoyar las deciciones de su imediato superior y del director. gerente
.0 Jefe de crédito. .

h).-Elaborar y presentar a su irmediato superior los planes y programss con
cretos que produzcan una mayor eficiencia en su puesto.

1). ~Cumplir con todo rigor y en particular al desarrollar los trabajos asig
nados, respetar y apegarse a las polfticas. procedimientos, métodos y ~
sistemas aprobados. asf como las rutimas, planes y programas previamen- .
te establecidos.

§).-Mantener 1a estructura de la organizacin y la descripcitn de Su puesto
solicitando oportunamente a su inmediato superior los cambios que esti-
me convenientes.
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4.-RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS DEL AREA DE CREDITO.

Existen divems rehciones de'l Srea de crédito con otros departaentos de
Ta upusa y relaciones externas fuera de la misma. Por tal motivo es nece-
sario considerar &stas relaciones a efectos de ver la importancia que el §-
vea de crédito tiene y su Smbito de influencia que alcanza.

En primer lugar analizaremos algunas funciones que relacionan al Srea de --
crédito con otras freas 0 departamentos de la empresa y posteriouente co~-
mur-los las rehciones que tiene fuera de Ta upresa.

‘ 4.1.-REM€!NES INTERMS DEL AREA DE CREOITO.

Los principales deparnnntos que se rehcionm con- el Srea de crddito son; .
a). -btpartaonto de ventas.-Las operacioms de venta, entiendasc tub'l!n la
de prestacin de servicios. son el resultado de un estudio crediticio -
‘deY cliente que efectla las operaciones reflejadas en ventas, de ahf la
importancia de que el vendedor seleccione cuidadossmente los prospectos
clientes, a efectos de que las operaciones que se realizan 1leguen a --
convertirse en un ingieso efectivo. Ta seleccin del. prospecto cliente,
por el agente de ventas es solo ) prinr paso, después vendrs la labor
del §rea de crédito medfante ¢! estudio de} candidato, la evaluacitn --
- dal r_iosgo ¥ 1a aprobacién o rechazo del crédito. Con lo anterfor pode-
mos decir, que el departamento de ventas y principaimente los represen
- tantes de ventas, mantienen una relacién fundamenta) para que la empre-
sa asegure e) ingreso por sus operaciones. Existen varias relaciones en
tre o) drea de crédito y ventas, por ejemplo : bonificaciones, descuen-
tos adicionales, clasificacién de clientes, descuentos por pronto pago,
zonas de ventas, etc., cabe hacer mencitn, que por la misma relacibn --
constante entre €stas freas, existen conflictos por las diferencias en .
las decisiones para 10 cual es recomendable a1 establecimiento de polf-
ticas y su adecuado cumplimiento, mismas que 1leven a objetivos genen-
les 'y enfocados a una mayor productividad de la empresa.
h).-murtmuto de factunci&n.-(:on €sta Srea 1a relacién mis importante e
xiste en que las facturas de los clientes aparezcan correctss, en datos
como : nombre del clients, direccibn, nimero de factura, ciudsd, nime-
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ro de cliente, zona de venta, registro federal de causantes, registro -
de ingresos mercantiles, registro de cémara de comercio, etc,
c).-Departamento de procesamiento de datos.~Con Este departamento el drea -
de crédito se relaciona en las altas y bajas al maestro de clientes, -
con respecto a un cliente en particular, cbviamente Este departamento -
existe en aquellas empresas que cuentan con un sistema de facturacién -
por computadoras. También es importante comentar algunas otras relacio-
nes entre éstas Sreas como : condiciones de venta, clave de bonifica---
cién, condiciones de pago, decuentos pdr pronto pago, etc. ‘

d) .-Departamento de embarques.-Se relaciona con crédito en lo referente a -
Tos pedidps. los cuales representan el medio por el cual los clientes -
reciben los productos, para 1o cual el &rea de crédito deber§ autorizar
los pedidos y el departamento de embarques se obligarf a respetar esta
disposicidn, es decir, no entregar§ productos sino contemplan los pedi

~ dos 1a autorizacibn de crédito. -

e) -Existen varias relaciones del &rea de crédito con casi todos Tos depar- ‘
tamentos de la empresa, asf por ejemplo se relaciona principalmente con
produccifn, almacenes, contabilidad, compras, auditorfa, personal, mer-
cadotécnia, finanzas, etc.

4.2.-RELACIONES EXTERNAS DEL AREA_DE CREDITO

Con respecto a las relaciones externas que el &rea de crédito tiene, pode--

mos citar las siguientes :

a).-Clientes.-Los clientes representan la principal relacién dél §rea de --
crédito, por tal motivo debe existir un cuidado especial en lo qdé res-
pecta a informacifn, documentos, entrevistas, que existen hacia ellos.
El frea de crédito debe estar preparada para recibir de la njor manera
a8 los clientes nuevos, a los prospectos clientes y mantener buends rela
cfones con los de mfs tiempo.

b).-Asociaciones e instituciones de crédito.-En el momento que el rea de -
crédito estudia Ya posibilidad de otorgar crédito a un prospecto clien-
te, empieza i relacidn con éstas instituciones y asociaciones, en vir-
.tud de que 1a mayorfa de Tos casos, éstas agrupan empresas que se dedi-

- can a la venta de l0s mismos productos, para 1o cual es muy importante

que e] frea de crédito conozca los puntos de vista de aque"as‘mrésqs
que ya tienen experisatia:esm.eas:ediente, también se obtiene fnforme--
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ci6n referente a : quiebras, suspensién de pagos, cheques devueltos, mo
rosidad en pagos, y en algunos casos polfticas y procedimientos con el
debido conocimiento de las empresas afectadas.

c) -Agencias investigadoras.-Estas proporcionan al &rea de crédito un estu--
dio amplio acerca del prospecto cliente, ademfs colaboran con informa--
ci6n referente a : datos generales del cliente, situacibn financiera, -
activos y crédito comercial. Estas agencias en la mayorfa de las veces
auxilian al frea de crédito para verificar datos y proporcionar una vi-
si6n mis amplia del prospecto cliente; existen empresas que basan en un’
80% su decisién de otomr crédito, después del informe de Estas agen--

v cias.

- d).=E1 &rea de crédito, tiem relaciones externas tcwﬂn con : deponden--.-

 clas del gobierno, empresas del mismo ramo, juzgados, bancos, etc.

~Con los comentarios antes mencionados, podemos observar las relaciones prin

. cilpnequue existen con el frea de crédito, cualquier empresa debe conside-

rar como fundamentales las relaciones que existen dentro y fuera de 1a mis-
ma, ya que de 1o contrario entorpecerfa el buen funcionamiento de los dis--
tintos departamentos que la integran, por tal motivo el responsable del &--
rea de crédito, debe cuidar que &stas relaciones se efectﬁen siempre de una
' manera cordm.



5.-EL PERFIL DEL EJECUTIVO DE CREDITO.

Con respecto al medio ambiente que rodea al ejecutivo de crédito, es impor-
tante mencmnar que existen muchos factores que pueden en un momento in----
fluir para que &ste Togre o fracase en los objetivos sefalados. ’

" Recordemos que en el capftulo referente a la integracin de los recursos hu
manos del Srea de crédito, mencionamos asbectos que debe cumplir el respon-
sable del departamento de crédito, o sea e) ejecutivo de crédito, e indica-
bamos que en &1, est§ fincado el funcionamiento del &rea y relacionamos al-
gunas funciones que debe cumplir. :

Lo anterior siempre estuvo enfocado a las funciones. normas y responsabili-
dades del ejecutivo de crédito, pero éste funcionario, empleado o dueflo, se

- gn la empresa de que se trate, como cualquier ser humano necesita motiva--
ci8n, un medio ambiente adecuado y que sienta que sus ideas estén considera

. das y reflejadas en la actividcd de la npresa a la cual presta sus servi--
cfos.

Considerando 10 anterfor, se realizl una encuesta a 400 empresas aproximada-
mente, las cuales pertenecen a las siguientes asociaciones : ANACIVI, ACIF-
MAC, ANEC, ANECYC, ANFAD, CANIECE, FUCYC. Cada una de Estas asociaciones --
comprende una secciln de crédito, las cuales apoyarfn totalmente la encues-
ta a través de los ejecutivos de crédito de cada una de Tas empresas afilia
das; para lo anterior se elaborardn cuestionarios con los aspectos ms rele
vantes, a fin de conocer, por medio de ésta encuesta, 1a situacion actual -

~ del * perfi) del ejecutivo de crédito.".

“Por tal motivo, las respuestas a continuacidn relacionadas, darén una idea
general sobre la situacidn que vive actualmente el ejecutivo de crédito, re
cordando que éste seminario de investigacibn busca proporcionar informaci6n

"y bases para que sean considondas en e] momento de 1a toma de decisiones -
on las empresas.

Cabe hacer mencidn, que en todos los incisos se determinan porcentajes, y -
obviamente se parte de un 100% representado por las 400 empresas y conside-
rando las 400 respuestas a cada pregunta.

En base a todo 1o considerado anteriormente, a continuaciGn procedemos a en
numerar -las preguntas de ste cuestionario y tenemos que :



_a).-Sexo

b) cv'Edad

c).-Estado Civil

d).-Estudios

Seminarfos en que

-39-

Masculino
Femenino
Total

Hasta
3

41

> > > >

51
Total

- Casado

Soltero
Total

35

40

A5

Hasta Preparatoria o

" Equivalente

Profesiones Diversas

Licenciaturas

Maestrias

Otros Estudios
Total

ha participado
Crédito

Finanzas

Ninguno
Total _

81%
19%

- 100%.

21%
248
20%

- 11%

13%

11%

100%

84y .
16%

1003

6%

59%



Idioma inglés

‘e).-Desea perfeccionarse en

- 40 -

Conocimiento  100%

75%
- 50%
25%
0%
Total
Finanzas
~ Administracitn

Contadurfa pdiblica

. Mercadotécnia .

Comercial y ventas
Economfa

* Planeacién

f).-Titulo de) puesto

9).-Depende directamente de

Idioma inglés
Total.

Gte. de crédito y
cobranzas

Jefe de crédito y
cobranzas

- Divector de crédi

to y cobranzas
Tesorero
Total

‘Dir. 0 gerente de

finanzas
Gerente general

18%

158

35%
238
100%

- 34%
158
15¢
1%
ns

o
2%

100%

- 75%

2%

an
18K
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Dir. o gerente admi

nistrativo 10%
Contralor genera) 9
Tesorero . 8%
Consejo de adminis-

tracién %

Director comercial = 5%
Ofrector de crédito

y cobranzas "
Otros varfos 3
- Totad 1008
‘h).-Ubfcacin en el frea de E
A | Finazas 64%
Administracitn 228
Tesorerfa 8x
Comercial 5%
Otros qx
" Total 1008

- 1).-Ant1gledad en 2. eapresa |
R S De 1 A 5afos  51%

6 Al0 22y
A1 ALS 13%
16 A2 6%
21 A 25 49
26 6 Mis o

Total 100%

. J).-Antidhdld on oi puesto;en la empresa _
o ' De 1A 5 afos 65%

6A 10 17%
11A 15 10%
16A 20 5%
21A 25 ) §

Total 100%



* k).-Lo desempeRS en la anterior empresa

Si 133
No ’ B 54%
Tota) 100%

1).-Antigliedad en el &rea de crédito

De 1 A 5 Amos 29%
B A 10 298
n A1s 168
16 A 20 13%
2 A2 8
2 6. nis 5%
Total 1008
" m).-Aduinistra también cobranzas _ | .
o St . - B
o . 5
Total ~ 100%
n).-Cufntas personas bajo su mando
e » De 1 A S 3
6 A 10 9
1 A1 228
16 A2 L
21 A2 a
o % A X 2
- 31 6 s _ 20
1008

Total.

_ " u),-cuhtos cobradores en D.F. y frea metropolitana

De 1 A 2 6%

, 3 A

R ‘ 5. A 6 108
P 76 M

Total 1008
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0).- Cudntos cobradores interior pafs

Ninguno 68%
De 1 A 5 24%
6 A 10 “@

11 A 15 k} 4

16 & Mis 1%
Total  100%

~ Cuantos cobradores vendedores interior pafs

Ninguno : 46%
. De 1 A 8§ 178
6 A 10 15%
.11 A 1S k) |
16 A 20 . 15%
MEs de 20 e
Total 100%
'p).-Personal suficiente ) o
‘ ‘ - St o ny
o ES
Total 1008
q).- Persona) competente _
’. B st 63%
No - R %
Total 1005

r).-Apoyo del inmediato supirior :
L ' st - . a3

No 1%
Regular 43

Total 1008
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s).-Pyesto al que se aspira )
Director de finanzas 27%
Gerencia a«hinistntiva 15%

Tesorero - 13
Gerente de ventas 10%
Gerente de crédito y
! cobranzas : 9%
Satisfecho en su pago 8%
Gerente general 8%
_ Director general 6%
- Director de crédito y
~ cobranzas e
~ Total: 100%
t) ,~-Comité de crédito S
- o si '. o
No ' 8%

Total - 100%

“u).-Noras diiri_as extraordinarias

nawn O
—
o
»

Totit” 1008

v).~ Oficina privada

' ‘ St . ‘ 82x%
| » st

Total 100%

w).- Teléfono directo
S si | 708

Total 100%



T

x).- Nimaro de cliente

LOCAL

Hasta 500

De .500 A 1000

1000 A 2000

2000 A 3000

Mis De 3000

Total

FORANEO

Hasta $00
“pe 500 A 1000
© 1000 A 2000

2000 A 3000

Ms De 3000

: Total

s2%

an ..

113
6%
1]

1003

48
163

&
o

| ¥)e lqoru camn (000) promedio mml

Masta 100.00.

A zoo.oqo
A 300,000
A 400.000
A 500.000

A 700.000
De 700.000

Total

2).- Por clento de cartera local
' 1

A 600.000

-
™
Y 4



40% 18%
30% : 7%
20% 7

Total  100%

}.-Por ciento de cartera fordinea

2%

=EEHAERIEE

Total - * 100%

: ‘\).-Ppr” cicnto de ventas muld; a crédito

16%

3gs883%88

Tota) 1003

~ ).=Por clento de ventas anuales. de contado
| o 501 L us
a0 R . |



o )-meiu de viijos .

' f).‘-‘ Prestaciones |

).~ Salarfo normal mensua!

- “7 -

30% 5%
208 143
102 2n
5% 13
0x 2

“Total 1008

Mcho 168
Poco L
Nade . - - _ 183
~ Total 1008

 Gastos represen

tactén _851
Seguro de vida 80%

_ Gastos aytomo-
vil _ J0%
Gastos médicos _
_mayores 57
Seguro automé-
vil - 58%
Automivil de

" Empresa. (13

_Plan pensiones 20% .

"-Otras compensa.

clones _m_

Total 1008

Hasta 50,000 228 '

81 A 60,000 AT
6l A 70,00 178
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71 A 80.000 13
81 A 90.000 133
91 A 100.000 9%
Mis De 100.000 _55

Total 100%

la enciesta fué realizada a finales del aflo 1983, por lo que deberén tomar
se en considoucidn algunos probables cambios, asf cowo el incremento que

Myan tenido los salarios a la fecha en que se analice o compare este estu
dio. . .
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CAPITULO III EL OTORGAMIENTO DEL CREDITO.

Lo norma]. es que o) primer contacto con el cliente, 1a obtencidn de su pri
mer pedido sea la fase mis costosa y en consecuencia conviene que la soli-
c‘itud-de crédito sea manejada en 1a forma mfs amable que sea posible, ya -
que asf se deja el camino abierto a futuras operaciones de cardcter repeti
tivo, ademSs que el otorgamiento de crédito en forma amistosa, facilita --
sensiblemente la cobranza al término de la operacibn.

Lo anterior se explica a todo tipo de negocio, pero cspecialnnte tratando
se'de créditos al consumidor directo ( persona fisica ) ya que a1 analizar
su solic tud de crédito, si se Te ha de ganar, hay que hacerlo en forma a-
mable, que no de lugar a que el cliente se disguste. Por otro lado, si se
~ 1¢ otorgd 1 crédito debe hacerse no como un favor, sino lts bien como una
consideraci6n a su buena reputacién. ' :
Toda solicitud de crédito debe ser manejada con un tacto oxtruo. yn que -
su trimite puede herir suceptibilidades tanto del vendedor que puede consi
derar que se duda de su buen juicfo, cuanto del cliente que pueda pensar -
se desconffa de &1. Es por ello que el gerente de cridito, debe desarro---
1lar en alto grado. Ja aplicacidn préctica de 1a sicologfa. En general se
puede dudar del cliente’ que se ofende, de que se e hagan algums pregun--
tas; jguaimente un cliente que da demasiados datos, sin comprobarlos, pue-
de estar tratando de ocultar algo; también el cliente renuente a dar infor
macibn provoca cferta duda respecto a su reputacibn,

tiene que ser distinto.

‘El crédito a las emprasas se otorglrl en relacibn al capital contable que
que tengan, a 1a eficiencia en 1a administracidn, a su redituabilidad, e-
Tementos todos que pueden hacerse ‘evidentes a través de un inteligente a-
ndlisis de los estados financieros de 1a empresa que solicite el crédito,
Igualmente deben obtenerse referencias de crédito de otros provedores, de



os bancos con los cuales mantiene relaciones, as{ como de las distintas -
fuentes de informacifn crediticia como puden ser : agencias especializadas
cémaras industriales y comerciales, asociaciones, etc.
Como indicamos, una solicitud de crédito y la entrevista que se le haga 2}
solicttante pueden ser muy jlustrativas, pero siempre debe investigarse y
- comprobarse 1a informacion que aparece en la solicitud de crédito, en con-
secuencia debe pospone'fse durante varios dfas el otorgamiento del crédito,
a efecto de que haya tiempo para la fnvestigacidn de veferencia.
‘Durante la misma entrevista en que se solicita el crédito, se deben defi--
.nir los téminos y plazos bajo Tos cuales se puede conceder &ste, con obje
to de evitar futuras confusionas y walas intarpretaciones.
En general, cualquier pregunta gque se le hlga al solicitante de cr‘dito. -
st se hace con cortesfa seguramente serd contestada con veracidad y ésto -
contribuirk para disminuir el riesgo de la cuenta.
un-roincldn*a las refersncias personales, es 16gico inferir que el solici
- tante de im crédito 1o obtendrf solo con el inforwe favorable de las mis--
‘mas. :
Por lo que respecta 2 las refcrencus bancarias y ccmrcmos. eS My im--
portmte tomar en cuenta no solo su naturaleza, sino particularmente el --
tiempo de las relaciones comerciales que han Jigado al soltcitante.
. Es en éstos dos puntos enunciados anteriormente, donde la agudeza del que
‘investigue la solicitud de crédito puede y dede ser de gran valor para de-
terminar si es o no saludable el otorgamiento de un crédito. y en su caso
¢! monto y €1 plazo del mismo. :
Por 10 antes mencionado es necesario que el dcpnrumnto de crédito esta--
‘blezca un " procedimiento para el otorgamiento de crédito " ( VER CUADRD -
4.4 ) o cual sirve para "lVll‘ un seguimfento adecuado de la soltcitud de
crédito y comprende : documentacitn { solicitud de) agente de ventas ) in-
formacibn externa ( veferencias comerciales, referencfas bancarias, inves-
tigacidn de agenctas especializadas ) ejecutivos que deciden: Il aceptacidn
o rechazo del crédito ( comité de crédito ).
Todos los elementos anteriores son indispensables para quo el osocutivo de
cridito, tenga una visidn completa del prospecto cliente que sirva para o-
’ tomr c! cmuo. por ese motivo a continuacién se detallan y oxpllcan
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a).-Solicitud de crédito o distribucin.-Observa todos los datos e informa

' ci6n que es indispensable para conocer al solicitante del crédito y de
be considerarse como el documento mis importante para fundamentar y de
cidir sobre un crédito.( VER CUADRO # § ).

b).-Informe del agente de ventas.-Sirve para ampliar mis 1a informacifn --
del prospecto cliente, con datos que definen aspectos del local, super
ficie del local, sistema de ventas, otras actividades a que se dedica,
inmuebles de su propiedad, vehfculos, etc. ( VER CUADRO # 6 ).

c).~Registro de firmas autorizadas por el cliente.-Se utiliza en el depar-
‘tamento de crédito para conocer que ‘pers,om.estl facultads pjra suscri

~ bir tftulos de crédito o quién tiene poderes en la empresa, procede --

principalmente para la legalidad en los pedidos yen pagarés o ‘documen
tos. ( VER CUADRO # 7 ).

d).-Referencias comerciales.-Nos indfcan las experienclas conrciﬂes que
otros proveedores del prospecto cliente han tenido, por ejemplo : anti
giledad del crédito concedido, forma de pago, plazo de pago, etc., y és _
ta informaci6n sirvo para conocer cual serd e) cwpartuiento ¥y que es
1o que se espera del solfcitante. ( VER CUADRD # 8 ).

¢).-Referncias bancarias.-Se obtienen de las instituciones bancarias con -
las que opera el solicitante del crédito y nos indica e] comportamien-
to como cuentahabiente por ejemplo : devoluciones de cheques, tipos de
criditos concedidos, cifras que maneja, puntualidad en pagos, etc. ( -
VER CUADRO # 8 ). '

f).-Investigacibn de agencus especmiudas.-Su principﬂ ayuda para el -
departamento de crédito serf la investigacibn del prospecto cliente, -
con ¢! fin de confirmar los datos obtenidos y complementar ais la docu
mentacion del cliente, para tener una visiSn més amplia. Mfs adelante
analizaremos todos los pormenores de fstas agencias de investigacién.

9).-Documentacién que deber§ adjuntarse.-Ademfs de la informacién menciona
da en Tos puntos anteriores, dentro de 1a solicitud de crédito, ( VER
CUADRO # 5 )existe por 10 general docmnucion que debe adjuntarse a
14 misma y comprende principalmente : “
- Escritura constitutiva ( VER CUADRO # 9 ).
- Estados financieros G1timo ejercicio ( balance oenoral y estado de -

resultados ).
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Ultima declaracibn de impuestos.

Solicitud de inscripcifn al registro federal de causantes.

Registro de c&dula del impuesto al valor agregado.

- Registro de césara de comercio.

Boletas prediales { de propiedades del negocio o solicitante ).
Carta aval cuando se avalen las operaciones del solicitante de crédi
to ( VER CUAORO # 10 ).

En varias ocaciones existen problemas pars que e) frea de crédito obtenga
del prospecto cliente la documentacidn indicada en puntos anteriores, para
1o cual el éJecutivo de crédito deberd mostrar l1a habilidad para obtener -
Ta infomciﬂn. pensando que ésta es 1a Gnfca manera de usegunr Ta ncupe
racin de sus cuentas.

Como en todo, debers cxistir flexibilidad lncil el cliente ya que habrf a]
* gunos muy importantes que en ocaciones se uceptarl Ta omisibn de algunos -
" documentos, cuando asf sea el departannto de crédito dederd esperlr 4 que
una vez que sea cliente activo, el ejecutivo de cmmo envie una carta --
respetuosa ( VER CUADRO # 11 ) en donde se le requieran los documentos que
" faltaron cuando se concedid el crédito.



CUADRO # - -

'mnumtm
 GENDNTY: DE COBNANEAS,




CUADPO £ 5

JOMA DE VENTA
CLAVE DE BONIFICACION
Ao Ty
SOLICITUD DE CREDITO
-~
e SO 900D
ans fomava
. con. | w,
, ot AMO O ACIONISTA g
LOL___F
[ Ty SO0 AT, ~aam.
.
. .
TEUPS EITARLECIND Y.
EE we Y GAS: - —
] [T ] Wirow
I <
\ ' ,
{ REFERENCIAS BANCANAS . — . h
-
- - - _— 7
_IHMUCRLES VERIFICAODE EN KL REQISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD O RECEVTONA DE MINTAY 2
o Wawaed o wntaoon - e s :
cnm e a avenis "
Lm_'—_;- T
) | souroe ) 1T 51
—c i)
]
n) -t N
w - GORMANEAtIIN Guil S ABASENER]
5 PORIIN OV Sy £-REP 0 PO B EESUTID CIPVS)
B SIANE LIV AT LESCKS > Evema are
2. EVRED 00 MRATASS M MD LERCKD W TRRIES 08 CTRAAI VA
L € IR SECLAMBEN ML BEL Y © SO0V Gae ©F ERENO® !
> o oo |
[ I [1¢ P B TR SO B —um
. T CRi N GL CRN T S ?’Tuﬁw SHRCISE B4 W IOM BN J
‘ PR -
—

Crrfite v €t doamem



CUADRO # 6

INFORME DEL AGENTE

{
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CUADRO # 7

' REQISTRO DE PIRMAS AUTORIZADAS FOR CLIENTE

' REGISTRO DR FINMAS AUTORIZADAS
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AEFERENCIAS COMERCIALES.
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CUADRO # 11

‘iucmdé Clicnte; .

. Por este conducto le emnicmos que eatamos llevando: a cnbo un progum S
* de actualizacfon a'su expediente de crédito s efectos de autorizar una Lfnea

. de:Crédito spegada & sus necesidades, por ese motivo es nccesario que envien

. vuoln de correos: h uiguiontc informacidn y/o docuaenucisn urcadc eon -~

una (8) 3

“uilceieﬁdo lni'atol;cionel y recordandole que esta mfomcmn svérﬂ nane-
- 4ada en forma estrictamente confidencial, quedamos a sus -prec:lablea Srd(-ncs

A R e

" SOLICITUD DE DISTRIBUCION ¢ snexa ).

"ACTA CONSTITUTIVA - . ( copia )
REGISTRO DE FIRMAS ( ancxa )
. EPOS,  FINANCIEROS ULTIMO BJ!RG. (" copia )
SOIJICO DE INSC. AL R. P-CO . ( copll )
CI‘ZDULA I v.A. ' ( _COPII ) .

. RECISTRO CAMARA.DE. couzncxo - (copia)

TELEFONOS ' ''' " ' .t crt

pou eullquicr countnrlo u oburvnci&n al respecto.

jrsnrdﬂiur:

oo

OREDITO Y COBRANZAS ~
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1.-EL_CREDITO A ESTABLECIMIENTOS SIN ESTADOS FINANCIEROS.

Es {indtspensable conocer los elementos que influyen en el otorgamiento del
crédito y aiin mis cuando el Srea de crédito recibe a un prospecto cliente
sin estados financieros, para 1o cual. debe poner una especial atencidn en
las siguientes caracterfsticas : :
a). -Vertfincidn de ia exactitud de la informecién que brinde en fa solici
tud.

b).-La infomcidn de los pmcedores sobre el prospecto cliente.
c) - & |nilisis de su escritun constitutiva y verificacién de su regis--
7 tro.

d).-lnfomcidn que pod-os ver. de la contabilidad que 1leve ( oﬂcm )
- e).-De las instituclones bnnccrhs con que opere.

. -1). ~De los conpetidores. o

g).-La estadistica que tenga.

©h) -De la solvencia de sus socfos.

1).-0e las garantfas que ofrezca al prospecto cliente.

Por 1o regular aquellos prospectos clientes que no entregan estados finan-

cieros son : negoctos pequeRos, establecinientos. personas fisicas, etc.,-
de aht que tdiln es uporunto considerar :

a). !nfomcidn de aqueilos que les hayan dado crédito y los resultados ob

mldos. _ '

b).-EV puesto, sueldo y compaiifa en que trabaje.

¢).-La variedad de otras fuentes informatives.

~d).-Avales o bienes con que puedan garantizar.

for To anterior podemos decir que debe hacerse una diferenciacién a pibli-

_¢o'y las de un negocio de venta a) mayoreo o de proveedores industriales o

comerciales, a pesar de que el crédito persigue el mismo fin. En consecuen-

cfa, Yos métodos que han de emplearse varian sensiblmnte segin el tipo -

de cliente s quién se ha de otorgar el crédito.

Los negoctos, establecimientos y personas fisicas que vendan al nnudeo. -

ceden 1a posicidn de su mercancfa al consumidor y en consecuencia solo de-

perdn otorgar cridito a los clentes que tengan capacidad de pago, en éste

caso, 1a utilidad de) departamento de crédito estaré en proporcién directs

~ ). volGmen de T carters que se tenga, siempre y cuando 1a cobranza sq'i o-



portuna y se mantengan las pérdidas de cridito en un mTnimo razomsble.

Ya sea que se otorgue un crédito a un particular o un negocio, las constde
raciones bfsicas que se deben observar son : la integridad de los adminis-
tradores, el potencial econdaico de la empresa, Ta Mbniad de Ta atlnis S
tracidn y la situacibn mul doI lnmdo.
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2.-EL CREDITO A ENPRESAS CON ESTADOS FIRANCIEROS.

Una de las miis importantes fuentes de informacidn de crédito son los esta-
dos financieros de) solicitante de crédito, consiste en una presentacitn -
de datos financieros derivados de informes de contabilidad, usualmente en
forma de balance general ( estado de posicitn financiera ) y estado de in-
gresos y egresos ( estado de pérdidas y ganancies ). Aspectos importantes
del solicitante de- crédito pueden obtenerse de los estados financieros por
ejemplo : los dnulla del activo, pasivos, gnvhtm ingresos y gastos,
&stos . aspectos son: escenciales y especi.luntu Gtiles para Juzgar Ta fuer-
za financiera de ™9 mic. v ;

- Los. nudos finllcum pueden obtmm a tnvls de cgenciu de cnldito 0
. directaments de) cllmu. Ta fecha do los estados financieros es usullu-
- te la del clerre. hl afo fisca) o de contabilided de Ta firma. 7Y polftiu

- pare pdir nudos financieros | los clientes nrfcn de acucﬂb ala epre

- de que se trate,’ nm Io: puu cuando lo eonsidlun absolutamente -

_ - necesar{o, otros 1o hacen como prlcticu para soliciur nuevos estados fi--
. nancieros de clientes a intervalos regulares, ésta prictica no solamente -
_conserva los archivos de crédito al dfa, sino que también ayuda para realf
2ar un estudio de 1a posicidn financiera de los pnspoctos c!lonus y de -

Tos ya establecidos. :

* Dafinitivasente o] obtener dinctannto los estados flmnciom dol clien-

te, representa e ugurlad on ¢] momento de mjnr fsta 1nfomc16n y-
sus vonu.iu puaden ser :
a). -los nudu tinancieros en los informes de lcs ngoncin upncmludls
" ‘Son en ocaciones extemporénecs.
© ) -En ocaciones los estados financieros son Ilmdos por las agencias ---
~cuando los solictitantes de cruito describen verbalmente sus renglones
- financferos.
¢).~Es mis positive 1o informecién financiera del solicitante de crédito,
- cuando observa que es la empresa quien recaba dsts 1nfonm¢n directa
mente y no otras persomas o agencias especializadas. .
Anteriormente el mnlul ettado financiero pars ﬂm de crédito ful el
mm ganera! o como se mm fn:unt-nnu o) estado de 12 posicitn
ﬂumm. ncmmu Ta 1mmil del estado de ingresos ¥ mus



- 64 -

0 estado de pérdidas y ganancias ha adquirido la importancia, ambos son es
cenciales para un anflisis financiero completo. E1 balance general es una
informacién sobre el estado de inversiones en un negacio; el estado de --

- pbrdidas y ganancias proporciona un “informe de? desarrollo de ese negocio,

el balance general presenta una posicifn estética en una fecha determinada
el estado de pérdidas y ganancias es dinfmico, refleja el desarrollo del -
negocio sobre un periSdo contable. '

En el momento que 1a empresa pide Tos estados financieros de un cliente de

 be ser con el fin de aprecinr la capacidad del mismo para cumplir su proue

,'sa de pago, debe estudiarlos con mucho cuidado y couprobar las cifras para

- saber 1o que realmente presenta, por ese motivo existen relaciones funda--

mentales de urttdcs en los estados financieros que se denominan ‘razones - -
‘financieras, las cuales comentaremos considerando que las que se enuncian

- no son las inicas, sino mis bien las sceptadas. por la mayorfa de las epre
_ sas y que pueden mostrar la verdaders situacibn financiera que guarda el -

solicitante de crédito :
a).-Razones de balance general :
- ~Indice de solvencia = Activo circulante = La empresa cuenta con "x" en
- Pasivo circulante  dinero y/o especie para 11=-
, : ' quidar cada peso que dcbe s
§ B corto plazo. '
-lllrgen de seguridad . cmm de tnlnjo = La empresa cuenta con x
X "~ Vasivo circulante  en dinero y/o especie pro--
plas para liquidar cada pe-
o 30 de pasivo a corto plazo.
. -Pruebl severa 0 dﬂ §cido = Activo circulante - Inventarios
Pistvo clredlants
= La empresa cuenta con “x* en dinero y cuen
tas por pagar para 1iquidar cada peso de -
pasivo a corto plazo.
b) -lmonu de asudo de resultados :
-Rapidez de cobro = Ventas netas = Nimero de veces promedio que se
' -~ Tuentas por cobriF  han cobrado las cuentas y docu-
‘ mentos por cobrar, .




-Raz8n de ventas = Ventas netas = Nos demuestra de cada peso del ca
TapTtal contable pital de la empresa, cuanto es lo

o que vende.
‘ »-Razdn de utilidad = Utilidad neta = Refleja el porcentaje de utilidad
o ‘ Ventls promedio que Ta empresa obtiene -

g por sus ventas,
,Cm lnterionunte explicms &stas razones financieras del balance gene--
Craly estado de resultados, son algunas de las diferentes relaciones que -
se! pu!den combinar en los estados financieros, a fin de obtener los facto-
. res. fimncieros que a.yuden a decidir al ejecutivo de crédito sobre el otor '
' \guiento del crédito solicitado. S
’-\;:.‘Dcntro del “anflisis ﬁmnciero que- toda ewmpresa mlizl. se deben conside- o
."'_.l"ll' tres renglones que se consideran los fndices principales para observar
e sitmcicn ﬂmncieu y Gstos son solvencia. estabilidad y nntnbﬂi--‘
‘ Hud. Por ese motivo se considen pertinente analizar por separado cada uno.
,"vdc éstos rengloms.

2 l.‘-MlSlS FINANCIERO DE SOLVENCIA.

€1 anflisis de solvencia es particuhmnte importante en las deciciones -
. de crédito, en cuanto que a través de €1, trata el annlista de conformar -
* Tos elementos en 10 que ha de sustentnr Ta evaluacién .de la capacidad de .
pago ‘de las empresas que solicitm crédito.
- Este anflists se. realiza a través de las razones financieras que anterior-
mente se ‘expusieron, a continuacibn se wHan Tas cancteristicas de las
‘mismas y se presenta su formula :
l) -Activo circulante - !nvenurios = Este anﬂisis se le conoce con el --
~Fasivo circulante nombre de prusba de dcido o de sol--
L oa ' vencia inmediats. La diferencia que
oxiste cntn o) activo circulante y
los inventarios recibe @1 nombre de
- activo répido o de realizacitn frwme-
~diata, es iwportante que a! aplicar
esta razén se reste e1 total de las
cucntns y docmntos por cobrar at -
‘mporu de cuentas por cobro dudoso.




b).-Efective en ceja y bancos = Un cociente alin mfs riguroso que el ante--
" Ttas. y doctos. por pagar  rior, utilizado.con frecuencia por los ani
listas de crédito es el 1lamado cociente -
absoluto de liquidez o de liquidez inmedia
ta, en este caso el cociente resultante re
presenta, considerando solo 1a disponibili
dad inmediata, el efectivo existente por -
cada peso adecuado que deba pagarse a cor-
, to plazo.
c) -Capiul de tnba:jo = Otro Indice de solvencia comunmente utﬂizado es
: m el constitufdo por 1a 11amada razén del mérgen se
o . o guridad, esta raz6n se emplea para fines de deter
mimar e} 1fmite- de crédito a corto plazo que se -
puede conceder, yl que muestra la cantidad de ca-
pital de ‘trabajo existente proporcionados, tanto -
por los propiotarios como por los acreedores a -
targo phzo por cada peso que debe cubrirse a los
_ acreedores a corto plazo. En nuestro medio se con
sidera como buena 1a raz6n de 1 a 1, lo que signi
fica que por cada peso existente de pasivo circu-
lante, debe invertir otro en activo circulante.
Ahora bien e] estudio de la solvencia de una empresa no puede basarse ex--
clusivamente en 1a aplicacién de los cocientes mencionados, es indispensn
ble utilizar otros instrumentos de anflisis que permitan emitir un juicio
fundado en la consideracibn de las caracterfsticas y factores operaciona--
les y financieros que afectan a cada empresa en particular, en otras pala-
bras el analista debe asegurarse de que‘existen garantfas suficientes en -
relacibn con e) crédito solicitado. as{ como que la qnu tenga capaci-«
dad de pago.
Por ¢110 adenfs de 1os documentos contables bfsicos ( balance general y es
do de resultados ) correspondientes a varios ejercicfos, mismos que como -
ya explicamos servirdn para ¢l anflisis de sus distintos renglones y con -
ello determinar tendencias y cerciorarse que los juicios y hechos que en -
ellos se conjugan han sido consitentemente aplicados cenforme & 10 estable
cido por los principios de contabilidad generalmente aceptados; e) analis-
ta requerird otros tipos de informacién adicional como :




a).<El estado de orfgen y aplicacidn de recursos, también de varios ejerci
clos que Te permitan estudfar las politicas de la qrdu en materia -
de inversibn y desarrollo, y la forma en que las operaciones de los -~
distintos ejercicios sucesivos han influido en la naturaleza y magni--
tud de las modificaciones registradas en su capital de trabajo.

b).-Ademfis de 10 anterfor deber§ disponer ¢! analista de los datos estadfs
ticos de los Gitimos afios referentss a las cuentss de resultados, con
el fin de estudfar las tendencias de los productos de la empress con -
respacto a la demanda del mercado, las tendencias de sus costos y Ta -
relaciln que guardan &stas con los a(rgtnes a los que la espresa puede
colocar sus productos. :

’c) -Por G1tmo, con base en los elementos descritos y em otres ue pudie--
ran resultar necesarios, el analista debers de formular estados finan-
cleros maumlmm. es decir, proyecciones del balance, del ‘estado .
de resultados y del estado de orfgen y aplicaciSn de recursos, los cua
Tes servirdn de base para formular una opinida con-respectd a si deben
0 no conceder ¢! crédito solfcitado por 1a empresa que se trate.

- 2.2.-ARALISIS FINANCIERO DE ESTABILIDAD.

El mllms de. esubﬂidld financiera de una eanpresa por el mftodo de ruo
nes, se onfoa on particular al anflisis de la proporcibn e inummdm
cla que mlcun tendr entre s las varfables que integran :
a).-La estructura financiera ( capital contable y pasivo ) en lo que tocs
al estudfo del equilibrio que deben guardar Tos recursos proporciona--
dos por los propietarios en relacibn con a financiacién de los scree-
dores. Las razones biisicas del anllisis do Ta estructura financiera de
una eaprese son Tas sigufentes :
-Pasivo total l Activo total.-Esta razén conocida con el nosbre de co--
ciente del pasivo, mide @) norcmnjc
las {nversiones en activos efectuadas con
recursos de los acreedores.
-upml conublo tangible ¢ hs!vo toul -Esta razén se utiliza para -
: medir ¢l grado en que los --
propietarios o acreedores --
_mantienen el control de Vo -
empresa o bien 1a capacided.
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-Capital contable tangible -~ Determina el grado de garantfa que ofrece el
Pastvo circuhnte el capital de 1a empresa a los acreedores a
corto plazo. ‘
-Utﬂidtd + costos de intereses - El resultado de esta razfn financiera
Costos de .intereses servirf para medir el nimero de veces
que se ha ganado el interés, con la --’
aplicacidn de este cociente se conside
bueno todo resultado mayor de 8.
b).-La estructun del capital ( capital contable y pasivo fijo ) para el ob
Jeto de estudiar el grado en que el patrimonio de la empresa se encuen--
tra inmovilizado como consecuencia de las inversiones en active fijo.
Con 10 que respecta al anflisis de Ta estructura del capital se ewples -
para fines de estudto de )a estabilidad de Ta empresa, las sigutentes --
razones : : o S
-Activo fijo tangible . = E1 resultado de esta razén, indicarf la medi
Capital contable tangible da de tnmovilizacion del patrimonio..
-Superavit = E1 cociente que resulte inaicars en términos de
Capital socfal pagado porcentaje, la aprobaci6n habida como resultado
de la actividad de Ta empresa por cada $1.00 a--
portado por los duefios del negocio, 0 1o que es
1o mismo la proteccidn de que goza el capital pa
gado.
¢).~Ls estructura de inversidn ( activos } para el proplsito de evaluar h e
ficiencia con que ha empleado a empresa los recursos de los que dispone
mediante comparaciones entre el nivel de ventas y varias cuentas de acti
¥0 encaninadas a determinar si existe un equilibrio apropiado entre las
~ ventas y los inventartos, cuentas por cobrar, actives fijos, etc. El es-
- tudfo de la estructura de la inversitn, es también importante para los -
fines de reunir elementos de criterio con respecto a Ja estabilidad fi--
nancisra de une empresa. Por To antarior se detallan algunas razomes fi-
nancieras con las que se pretende medir la eficiencia con que la empresa
ha manejado los recursos puestos a su disposicidn :
-Vantas netas »Hos indica 1a rotacién de in--
Fmﬂo de |nmnrios a pncio de venta ventarios y se emplea para co-
nocer el nimero de veces en --
que €stos se han convertido en
. efectivo.
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-Cuentas par cobrar = £ cociente representa el perfodo medio que de
Ventas diartas promedio be esperar la empresa después de efectuar la -
venta para recibir el efectivo. '

~-Ventas netas sEsta razén nos indica la eficiencia-
Promedio de activos fijos tangibles con la cual la empresa esta utilizan
do sus inversiones en activos fijos

tangibles, ya que muestra el nimero

de veces en que se han obtenidos in-

gresos equivalentes a la inversibn -

media en activos fijos tangibles en
el perfodo o ejercicio al que se re-

: fiere las ventas netas.

-Ventas o = Nos sirve para evaluar si la empresa tiene un

Promedio del lctlvo total  voldmen suficiente de ventas en relacidn con -
1a cuantfa de la inversidn.

2.3.-ANALISIS FINANCIERO DE RENTABILIOAD,

Uno de los més importantes obJetivo§ de| administrador financiero radica en.
aumentar al méximo la rentabilidad de la inversibn de la empresa, de tal mane l
ra que los socios obtengan las mayores utilidades posibles sin incurrir en --
riesgos indevidos. Al gerente de crédito, por su parte le interasa ademis de
1a liquidez de las empresas solicitantes de créaito, su rentabilidad ya que
"aquellas empresas que ofrecen rendimientos mds elevados, con un grado acepta
ble de seguridad, obtienen mis facilmente los créditos que necesitan.
Son dos a mediciones ms comunmente utilizadas para evaluar la rentabilidad
‘de las empresas industriales o comerciales, por tal motivo a continuaci6n se
detallan :
a).-Utilidad sobre capital contable = utﬂidad neta después de hpuestos
Capital contable
= Expresa el fndice de rentabilidad de -
1a empresa y por 10 mismo, la capaci--
dad para obtener rendimientos.
b).~Mérgen de utilidad sobre ventas = Utilidad neta después de impuestos
Ventas netas
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= Esta razén sirve para aprecfar la sufi
ciencia de las ventas con respecto a -
los costos, es decir, si los precios -
y/o 103 vol(menes de ventas son relati
vamente bajos en comparvacidn con los -
‘costos; s1 estos G1timos son relativa-
'-nto altos; o ambas cosas a la vez.
c).-ummd sobn el cctivo totll = Utilidad neta dlsull de impuestos
: Kctivo total L
‘= Se utiliza para lldir la nnubmdld -
de uu empresa con respecto a s utili-
T M sobre ol activo total. '
Mmu ol anflisis de estas razomes omcc una mnctiu razonable de Ta -
- rentabilidad de um qmu no debe omum que Tas razones son como foto-
graffas que se refieren a w tl-po detarninado, pero pudc haber tendencias
suceptibles de mejorar o -poonr las situaciones que mtnn las razones,

. por 10 que resulta mblo cupl-umrlu con otros olmtos de.anéli

sis.

En conclusidn hemos uullado nlms nms financieras en las cuﬂos. el
ejecutivo de crédito podré annlur los estados financieros ( hlm gone-4
ral y uudo ‘de resultados ) de) solicitante de crédito, insistiendo nueva--
mente en que las razones financieras presentadas en esta investigactdn no --
* son todas, sino que existen algunas otras las cmos se amlmrln dependien
do de 1a empresa y la importancia que uh les otorgue.

2.4.-LINITES -DE CREDITO.

Por 1fmite de cudlto uu entenderse el imm -mn de Ya deuds que se -:

Te mmrl tener a un clitnto. sin que haya necesidad de mmr los cam=~
' bios que pudferan afectar su posicin crediticta.

La f1jacitn de I1mites de crédito debe basarse tanto en las noumhm pro-

bables de compras de 103 clientes, con ¢! hecho de que um ngulnnnu -

dentro de un nriuo deterninado.

Cualquier otra base tomada pars fijar Vfmites de crddito se traducing, on o)
" ¢aso de 1fmites demesiados bajos, en una mitipitcacién Innecesarts de) tre-
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bajo de 1a oficine de crédito y en la pérdida de pedidos, o dien si se trata
de 1fmites demasfado altos en un aluento en ¢l importe de las cuentas inco--
brables.

Cuando se ha estado vendiendo 3 un climte durante un afio o mis, debe tomar-
se como punto de partida para fijar 1fmites de crédito, tanto los pedidos he
chos por dste, en e lapso ndicado, como la distribuciGn mensual de los mis
mos ajustando las cifras resultantes de acuerdo con las espectativas proba--
bles relativas al negocio del cliente o a la sitwacidn. econimica en general.
De acuerdo con o antertor se acostumbra calcular un promedio mensual para -
. sus compras de temporada y otro para sus compras de fuera de temporada, esta
diferenciacidn es importante para los clientes cuyo mio es estacional.
‘I’nnndou de clientes: nuevos los 1fmites de cridito pueden fijarse en base
o ‘Informacitn que se cbtenga do h mestigccion crediticia, misme que -
- e enfocars al cliculo de las compras. mensuales probablas de €stos y su gra-

: do de lolvm:n y formalidad en Yos pagos. El peri6do probable de pago de un -

clionte nuevo puede por 1o general estimarse con bastante aproximacitn amali
undo Ta posicidn de su capital de trabajo y comprobando 1a forma en que ha-
ce Sus pagos, segin se desprenda de la informacitn obtenida sobre ¢1. '
Los 1imites de crédito fijados a Yos clientes deden tenar cierta flexibili--
dad debiendo revisarse tanto pare adaptarios al incremento en las compras de
los clientes buenos. cuyos negocios prosperan, como para reducirles cuando =-
cuando los. negocios decaen hasta convertirse en un riesgo nrginal dicba re
“visibn dede hcerse en cualquiou de los siguicntns casos :

a).~-Siempre Que un pedido origlm que ¢l saldo de la cuenta del cliente exce

da en cantidad apreciable o1 Vimite fijado.

b).-Al recibo de nuevos estados financieros que permitan precisar los cam--+
: bios habidos en la posicidn financiera y/o en las necesidades de compra.
Los 11mites de crédito; tanto en personas fisicas como morales deben de es--
tar siempre en:proporcin directs a 1a capacidad de pago de) comprador, a su
reputacitn, a sus referencias, etc., elementos todos que permiten otorgar --
créditos dentro de VTaites razonables.

2.5.-AUTORIZACION O RECHAZO UE PEDI0OS.

Cuando se recibe un pedido en o1 departamento de crédito, se inicia la acti-
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vidad del ciiente en la empresa, es decir, es el instrumento mediante el --
cual el cliente solicita los productos que Te son necesarios, y a la vez es
el instrumento que sirve para que el departamento de embarques entregue los
productos. :
Los pedidos se originan en el momento en que el cliente entrege sus necesida
des de producto al ‘representante de ventas de la empresa, el cual elabora el
podido. lo somete a Ta autorizlc'ldn del ejecutivo de ventas y posteriomente‘
es ontnoado at doparunnt.o de crédito.
Los podidos pueden ser de clientes nuevos o bien de aquenos con quién ya se
ha operado. €l procedinicnto que debe seguir 'la autorizacibn o rechazo de un
pedido es ¢) sigufente. ( VER CUADRO # 12 ):
a).-Revisar s§ los pedidos corresponden a clientes cuyo crédito este n_ co-~
" rriente, en caso de duda se deber consultar Ta tarjeta auxiliar del ---
cliente ( VER CUADRO #13 ), :
b). “Revisar que todos los pedfdos contengan la rdbrica de autoriucidn dcl -
departasento de ventas.
c).-Se turmarin al frea de cobranzas a efectos de que ésta vcriﬂque que e}
cliente no tenga saldos vencidos.
d).-Se entregarin al gerente de crédito para su autorizacidn o rechazo.
e).-Los pedidos autorizados.se registrarén en 1a tarjeta de crédito del ---:
cliente ( VER CUADRO. # 13 ) y se enviarin al departamento de embarques -
para que sean surtidos.
f).-Los pedidos rechazados deberfn de ser enviados al departmnto de ventas
con Ta debida explicaci6n y causas del rechazo ( VER CUADRO # 12 ).
9). <€ departamento de ventas y el de crédito deberfn estar coordinados pan
. explicar al cliente sobre las causas del rechazo de su pedido y que éste
observe que existe un solo criterio de las dos partes.



CUADRD #' 12

.Ti!AHITE PARA AUTORIZAR PEDIDO

[ TRAMITE AUTORIZACION PEDIDOS Nos

NOMBRE

NUMERD CTA. LINEA DE CREDITO ¢

SALOD AL $

"| Documentes voncids o partcdol_

Factwas expedidas o partic del.

Firma Cattera -

OBSERVACIONES:

Uitimo Pedido Autorizado No.

Soccide Cridilo

Imposte §

et

Fums

LVAI.“(IR APROXIMADO §__

( Limite de cridite sjercide

DI

Documentes o factwras vencides

Por cheques devestes

Beletinada

Oues




CUADRG # 13
r'——:_*' )
B : A’“'M'ANINTOD(’D‘;D!‘O
' NUMERQ.DE CUENTA
X TARJKTA DE memto@ AGENTE
NOMMAE REQISTAD FED. OF CAUSANTES, .
DINECCION. TELEFONDE, i
POBLACION RESPONSANLE
coNDICIONES FECHA INICIACION OPER,
' \NONTO LiN.COE0.
FILIALES - '
.
. )
- N I ‘ .
consumMos ve ., . WONTORILDECAED. ,
T w ] wuweno oF WPOATE " "NUMERO DE (MPORTE .
01008 ACUMULADD PEDICOS ACUBULADD
ENERD. . : T : )
FERRERD !
MANZO . . 1
AsaiL , _E
#AYD
Py
M0
AGO8T0
g
oCTMNE
NOVHLIRE
Moo
TOTAL AGAL TOTAL ANUAL
PROMEDIS MINUAL PROMADID MENSUAL
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3.-FUENTES DE INFORMACION PARA EL OTORGAMIENTO DEL CREDITO.

Fundamentalmente el otorgar crédito depende del conocimiento de l1a personalj
dad, capacidad y capital del cliente, ya que entre mis completa sea la infor
macibn, el ejecutivo de crédito podrf decidir sobre bases mis firmes.

Las fuentes de informaciSn se puden clasificar de 12 siguiente manera :

A).-Internas :

a).-E1 expediente de crédito del cliente en la propia empresa.- Este documen
to existe cuando el solicitante del crédito ya ha tenido relaciones co--
merciales con la empresa, en este caso el expediente ‘de crédito contem--

_ pla el monto del crédito que se asignd y sus bases, la experiencia en --
sus pagos, la frecuencia de los créditos concedidos, la correspondencia
yen mern todo el historial que corresponde a las operaciones comer--
cules que .existieron durante el tiempo que gozd de la Hnea de crédito
y obviaente las causas de su cancelacion o terminacidn véluntaria.

b). -Entrevistas y visitas.- Se refieren a las entrevistas que el ejecutivo -
de crédito o sus subordinados realizan a la empresa 0 negocio del solici
tante de crédito, a efectos de comprobar los datos los datos fmplfcitos
en 1a solicitud de crédito y observar la situacibn general del negocio,
por ejemplo : edificio, terreno, almacén, instalaciones, etc.

c).-Informaci6n de representantes de ventas.- Es ilportinte amalizar la in--
formaci6n que el reprentante de ventas proporciona a la empress, ya que
es &1 1a persona mfs interesada en que se otorgue el crédito al cliente
aunque con la visita personal del ejecutivo de crédito se confirmar es-
ta informacidn,

B).-Externas : } ,

a).-Estados financieros.- Es una de las mfs importantes fuentes de informa--
cidn de crédito y consiste principalmente en 1a presentacisn de datos fi
nancieros derivados de inforwes de contabilidad en forma de balance gens
ral y estado de resultados, entre Ja tnformacién que se obtiene destaca
por su importancia : los detalles de) activo, pasivo, gravimenes, ingre-
$0s y egresos. Estos son hechos escenciales y cuando se establecen total
y cuidadosamente, son Gtiles para Junr 1a fuerza financiera dc . e
presa o negocio.

b).-Proveedores y bancos.- Esta informacibn se basa en 1a experfencia comer-
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cial y bancaria que se ha tenido con el solicitante de crédito como por
ejemplo : antigledad, crédito actual, forma de pago, etc.

c)'._-lnfomes de asociacfones de crédito.- Esta informacin puede ser suminis

trada por cémaras y asociaciones que agrupan a industriales y comercian-
tes, organizaciones tales como las cémaras nacionales de comercio, cima-
" ra de la industria de la transformacifn, cémaras especializadas, etc. --
Conservan en sus archivos datos relativos a sus agremiados y éstos mis--
mos pueden acudir a sus organfzaciones para solicitar informacién refe--
rente a personas y empresas que les han solicitado crédito.

d) -Agenclas especializadas.~ Hace apenas medio siglo era toda una aventura
'..ot.orgar crédito a un cliente, pués se carecfa de fuentes de informacion
st ‘resultaba bueno o malo era cuestitn.de suerte y las deciciones de cré

, ’dito se tomaban por corazonadas de los funcionarios responsables. Muchas
- _fquiebns de negocios obedecfan a créditos otorgados en exceso sin la ba-

: ‘v.‘u de una previa informacién Sobre los clientes, este problema hizo sur--
" gtr la idea de crear agencias especializadas en Ta infomcian crediti--

. cla, fuerfn precisamente hosbres ‘de negocios cuyas empresas hubieron de

cerrar a causas de créditos no recuperados los que aprovechando sus prb-
plos archivos, al principio, 'y posteriormente informes adicionales, ini-
claron €] sistema de vender informes de crédito. Existen agencfas como -
1a Dun and Bradstreet, la cual es 1a mis antigua, més grande y mis com--
“pleta en este campo, Su actividad es internacional pués ademfs de sus ca
s sesenta oficinas con que cuenta en los Estados Unidos, abarca pafses
como Canadf y otros tantos de Europa y América Latina, entre ellos Méxi-
co. EV funcionamiento principal de las agencias especializadas consisten
an que desarrollan un numeroso grupo de reporteros que investigan direc-
tamente en las oficinas de las empresas y recaban toda la informacién --
que_pueden cbtener ya sea mediante interrogatorios directos, obtencitn -
de datos escritos o bien por observacién, les interesa espacialmente las
condicfones financieras de los negocios investigados, 10s nombres y domi
cilios de sus principales proveedores, de sus bancos, 1os de sus socios
y accionistas y de sus mis importantes ejecutivos. Por otra parte reali-
2an investigaciones en Tos registros pdblicos, en los tribunales, en los
bancos, compafifas de seguros, abogados, etc., una vez que cuenta con la
infomcidn suficiente, se preparan listas o caulogos en Ios que se cla
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sifican los negocios de acuerdo con su capacidad financiera y una evalua
cién de su crédito; se incluyen también su clasificacion industrial o co
mercial, es decir, su tipo de operacifn e fndele de sus productos. Estos
catilogos se revisan y modifican continuamente a fin de tenerlos al dfa
y estar en posicidn de rendir informes con los Gltimos datos disponibles
de cada empresa.
Los informes de crédito puden ser de tres tipos, 1os cuales a continua-- -
cibn se detallan y se anexa un ejemplo en 1os dos primeros casos de dis-
tintas agencias especializadas que actualmente operan en México :
=Resumidos.-Esta investigacifn procede en 10s negocios péqueﬁos.y se re-
fiere principalmente a 1a posictén crediticia del negocio -~
que abarca su antigiiedad, importancia relativa, sttuacion fi
nanciera y hébitos de pago, asf como de sus datos genenles
( VER CUADRD # 14 ). '
-Pomenoriudos.-Se utilizan §stos tipos de 1nfomes para los negocios
grandes, complicados e importantes y abarca : historia
del negocio, informaci6n financiera, investigaci6n co~-
mercial, sistema de operacifn, personal, relaciones ban
carias, compafifas subsidiarias, etc. ( VER CUADRO # 15)
-Especiales.-Se realizan sobre empresas de ramas espocfficas de opera---
ci6n que por su propia naturaleza acusan caracterfsticas di
ferentes, abarcan fundamentaimente 1a misma informactSn que
los reportes pormenorizados, pero se agregan datos como : -
estructura Tegal, anflisis de accifonistas, inventarios de -
. maquinaria y equipo industrial, andlisis del persoma), ané-
- Tisis de bienes rgfcos. antecendentes legales, etc.

~
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CAPITULO IV LA FUNCION DE COBRANZAS

1.-0BJETIVOS, POLITICAS Y NORMAS.

En l1a actiwvidad financiera de las empresas, la funcifn de cobranzas desempe-
fia un papel preponderante, ya que es el medio de aprovisionamiento del efec-
~ tivo que es originado por las operaciones internas de la empresa, lo que e--
" quivale a decir que la cobranza es el recurso nonba] .y mis importante de que
se valen las empresas para allegarse recursos en efectivo el cual es necesa- ,
rio para el desarrollo de su actividad y el cumplimiento de sus compromisos.

Por ese motivo, cuando Ta enpresa elabora su presupuesto de efectivo, ponde- .

rando 10s ingresos propios de que va a disponer. con los desembolsos que de-

ber§ realizar, hace una estimacién lo mis real posible de la cobranza que es

~ pera efectuar. La funci6n de cobranzas es tan importantedentro de la opera- '
ciCn general de 1a empresa, que forma parte activa y determinante en 'su_fun-

~ cionamiento, podemos decir que su accién cierra el ciclo para iniciarlo una
vez mis y.asf sucesivamente.

- Para que la funcidn de cobranzas alcance mayor éxito. es necesario que cuen-
te con el respaldo de crédito y ventas, dos freas que upresenurln las ba--
ses fundamentales en el logro de sus objetivos, es decir, el departamento de
crédito en cuanto al anflisis minucioso en el momento de otorgario con todos

~ los procedimientos que vimos en Tos capftulos anteriores y el departamento -
de ventas en lo que se refiere a 1a calidad de clientes que propangs.

“'Con el efectivo, resultado de 1a cobranza, la empresa se provee de recursos
humanos, mater{ales y técaicos para estar en condiciones de productr bienes
0 servicios, los cuales se convertirén en cuentas por cobrar, y la cobranza
transformarf éstas en efectivo, determinando ast el ciclo de operacin que - |

- mencionabamos anteriormente. : ‘

_E1 ejecutivo de crédito representa el centro donde partirén las deciciones -
con las cuales se alcanzarfn o no 1os objetivos, por ese motivo deberd reu--
nir ciertas cualidades como : integridad en el manejo de valores, buen tino ,

“en el trato con los clientes y firmeza para defender Jos intereses de la em
presa. ’

" Para que h funci6n de cobranzas logre los objetivos que se propone es necesa



rio que existan : objetivos, polfticas y normas, las cuales a continvacién -
se detallan. '

1.1.08JETIVCS.

E1 departamento de cobranzas tendrs como principales objetivos :

a).-Controlar y custodiar debidamente los documentos por cobrar.

b).-Programar las cobranzas.

c).-Presfonar a los clientes que pagan con retraso.

d).-Controlar la puntualidld de los pagos.

e).-Establecer procedimientos que impidan que los cobradores u otros emplea-

dos relacionados con la cobranza puedan apoderarse de los fondos cobra--

dos. ‘ ‘

f).-Recabar y proporcionar informaciln oportuna que  permita restringir o can
celar los créditos concedidos a los clientes morosos.

9. -Establecer 1jneamientos a seguir con respecto a 1a gestidn de cobranza -
por la vfa legal.

h).-Analizar saldos por antigiiedad, formular reportes, estados de cuenta,etc.

i).~Proyectar a los clientes una imigen favorable de la empresa a través del
nantenimiento de relaciones cordfales con los mismos.

3).-Recuperar los créditos ejercidos de acuerdo con las polfticas de venta y.
plazos convenidos.

k).-Utitizar los medios ajenos que puedan coloborar en la recuperacidn de -~
créditos.

2.-POLITICAS.

Una polftica de cobranza puede definirse como e conjunto de normas y objeti
vos establecidos phfa fijar Vineamientos y aplicar las técnicas y procedi--- '
mientos que conforme a los mismos requieran las operaciones de cobranza, es

necesario que la observancia de éstas permita alcanzar los objetivos que las
originaron. procurando respetar Tos 1imites de facultad y sugiriendo los cam
bios o modificaciones que estimen necesarias de acuerdo con el comportamien-
to del mercado. Las polfticas de cobranza podrén variar en atencidn a aque--
1108 factores que son privativos de cada empresa, sin embargo en todos los -



-85 -

casos deberdn tener como objetivo fundamental el cobro oportuno de todas las
cuentas, de manera tal que contribuya a ganar 1a buena voluntad del cliente
y de ser posible a promover nuevas ventas.

1.3--““8.

Ast como Ta normatividad del crédito corresponde al EJecutivo de crédito, --
las de cobranza igual, Tas cuales deberdn ejecutarse en base a 1as polfticas
de cobranza establecidas, asf como vigilar que 1a aplicacién de éstas corres
ponda a 10 estipulado y que cualquier alteraci6n este debidamente autorizada
por el ejecutivo de credito. con base a las facultades que se le otorguen -
Algunos ejemplos de normas de cobranza pueden ser :

a).-Normas aplicables a todos los clientes de 1a enpresa.

b).-Norias aplicables a los clientes morosos.

c).-Normas para evaluar métodos y procedimientos de cobranza.

d).-Normas para la reduccibn o ampliacitn de los plazos de pago.



2.-ESTRUCTURA ORGANI ZACIONAL.

© La estructura organizacional del &rea de cobranzas dependerd primordialmente

.de 1a magnitud de la empresa o negocio del que se trate, sin embargo es fun-

damental para el logro de los objetivos de cobranza. E) departmnto de co--

branzas dentro de la estructura general de 12 empresa ocupa un lugar prepon-

derante, ya que como vimos en el capftulo anterior, es en &sta drea donde se

oriyinan los principales ingresos de la empresa.

Algunos de los objetivos que el &rea de cobranzas deber& cumplir con el per:

sonal o recursos humanos destinados pueden ser :

2).-Un control eficiente de 1a documentacién y demfs valores que integran la
“cartera, mediante una. recepcién correcta, un manejo cuidadoso, una perse
cucién contfnua y arqueos peribdicos. ,

b).-Informar y emitir aquellos documentos que pomftan hacer mis fluida 13 -

 cobranza. » ‘

“c).~ Recabar cfclicamente conformidades de clientes sobre sus saldos.

d).=Informar a los ejecutivos que. corresponda sobre los resuludos que se lo
gren.

‘e).-Vigilar el costo operativo del departmnto. ast como la productividad .

- obtenida, : ;

Para lograr los puntos anteriores es necesario una estructura adecuads, por

ese motivo en muchas empresas otorgan tedo el apoyo al &rea decobranzas, ama

lizando cuidadosamente cada una de las funciones que se van a desempefiar,

2.1.-MODELOS DE ORGANIGRAMAS DEL DEPARTAMENTO DE COBRANZAS.

A efectos de dar una idea de 10s organigramas que pueden establecerse en una
frea de cobranzas, a continuaciOn presentamos tres modelos y una somera ex--
plicacibn de ellos.

En el primer organigrua { VER CUADRO # 17 ) no cxistc un responsable espec’
fico del dres de cobranzas, sino exclusivamente un auxiliar, ¢! cus! depende
de un jefe de crédito y cobranzas, que como su nombre lo indica controla las
operaciones de las dos dreas, a su vez €ste reporta al contador general el -
cual es ¢1 nivel mfs alto, despulls del gerente o duefio de) negocio 0 empress
que decide en cuestiones de crédito y cobranzas. Ejemplo de éstos organigra-
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ma pueden ser negocios o empresas como : tiendas de ropa, mueblerfas, hote--
les, etc.
Observamos en el segundo organigrama ( VER CUADRO # 18 ) que existe un jefe
de cobranzas, el cual es el responsable directo de &sta &rea, mismo que re--
porta a un gerente de crédito y cobranzas, méxima autoridad en éstas dos &--
reas y que tiene como jefe inmediato al contralor general; el jefe de cobran
zas tiene a tres supervisores como colaboradores inmediatos : de cobranza 1o
cal. con dos gestores; de cobranza forénea y. administrativo con un aplicador
y un depurador. Este tipo de organigrama se presenta en empresas como : labo
ratorios, tiendas de autoservicio. tiendas de calzado. etc. :
Con nspecto al tercer organigrama ( VER CUADRO # 19 ) la estructura del §--
rea de cobranzas es mis sdlida, ya que el responsable de la recuperacifn de
cuentas. por cobrar es un gerente de cobranzas, que a su vez reporta al teso-
" rero general, y Cste al dircctor de finanzas que tiene como jefe inmediato -
- al dircctor ceneral Regresando al ‘gerente de cobranzas tiene.como cohbora-
dores a tres jefes : de cobranza local, con dos gestores locales de cobranza
de cobr;nza forlnu. con dos gestores de cobranza forinea; y administrativo
dc;cobﬂnu#. con tres auxiliares, murdav_&lores. depurador y aplicador, res
pectivamente. Ej'eqﬂo“‘de anpr_esaf con &ste organigrama pueden ser empresas -
‘de tranformaciOn.y principalmente industriales. ' ‘
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3.-INTEGRACION DE_SUS _RECURSOS HUMANOS.

Las principales funciones que deberd cumplir el departamento de cobranzas las

analizamos en capftulo anterior, referente a la estructura organizacional, pg

ro para que éstas funciones se cumplan satisfactoriamente es necesario una in

tegraciGn de recursos humanos, los cuales deber&n aportar ideas, decisiones,

innovaciones, sobre como alcanzar plenamente los objetivos sefalados.

Los recursos humanos deber§n integrarse de acuerdo a las necesidades de cada

empresa y espééificamente en el &rea de cobranzas con respecto a los siguien-

tes procedimientos de control :

a).-Control de la recepcién, clasificaci6n y guarda de valores recibidos.

b).-Cobro y entrega de valores. ‘

¢).-Expedici6n de recibos por intereses moratorios.

d).-Emisidn de notas de cargo y crédito.

e).-Etaboracién y renovacién de pagarés.

f).-Envios de pagarés al cobro y descuentos.

g) .-Cobros dfrectos a clientes.

h).-Pagos directos a clientes,

1).-Valores recibidos por correspondencia.

J).-Cancelaciones de cuentas incobrables.

k).~Cobros a clientes realizados por vendedores.

1).-Entrega de valores al cobro legal.

m).-RecuperaciSn de cuentas incobrables.

n).-Cobro de adeudos en 11tigio.

Los incisos anteriores nos muestran distintas funciones que el personal de co-

branzas deberfn desarrollar, pero se hace necesario especificar las funciones

que el ejecutivo de crédito y cobranzas, deberi realizar considerando que es -

el responsable directo del buen desempefio del drea de cobranzas, y algunas de

ellas son :

a).-Formulacibn de polfticas de cobranzas y de relaciones con los clientes.

b).-Seleccidn de medios y métodos de cobranza.

c).-Planificacifn de funciones, relaciones, labores y objetivos de cada puesto
en particular,

d).-Asignacién de freas de autoridad y responsabilidad.
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e).-Determinacién de métodos y procedimientos de control.

f).-Disefio de gr&ficas. instructivos, formas de registros y reportes.
g).-Suministro de los elementos materiales que se requieren para la realiza---

cibén eficiente de las labores.

Por otra parte, es necesario que cada nuevo elemento que se incorpore al depar
tamento de cobranzas, cuente con un buen manual de adistramiento, ya que éste
- constituye frecuentemente un instrumento escencial para el personal. Explicar
personalmente a un empleado nuevo todos 10s detalles de 1a rutina de trabajo,
exije horas de dedicacién al gerente, subgerente, jefe o empleado, ademis que
muchas de las explicaciones - podrfan repetirse a intervalos antes de que sean
bien comprendidas, éste procedimiento tendrfa que repetirse con cada cambio en
el personal del! &rea de cobranzas, sin embargo puede reducirse éste trabajo --
preparando un manual que cohtenga los principios y los procedimientos aplica--
dos en el &rea de cobranzas y entregarlo al nuevo empleado para que 10 estudie
cada vez que exista duda. '

Los manuales de organizacifn dependen de las necesidades de cada departamento
en particular y acorde con las ideas y polfticas del eJecutivo‘ de cobranzas y
de la empresa respectivamente. Por supuesto, el cuerpo escencial de un manual,
1o forma una exposicién detallada y exuqti -de todos los procedimientos a se---
guir en el frea; que fuentes de informacidn se emplearfn para obtener datos so
"-bre los clientes, como se mantiene &sta informacibn en los archivos, que tole-
rancia debe concederse en el retraso en pagos; como deber§ programarse el pro- -
cedimiento de cobranza, Ta correspondencia relacionada con la cobranza con una
explicaci6n del uso del manual de cartas preredactadas, que debe hacerse cuan-
‘do es necesario demandar al cliente o entrar en arrgglos. o participar en los
procedimientos de quiebra. Pero el ejecutivo de cobranzas debe saber por expe-
riencia que un empleado principiante entiende mejor 1o que debe hacerse cuando
se le explica por que tiend que hacerlo. '

Por consiguiente ¢! manual del frea de cobranzas debe contener, por 1o menos,
explicaciones resumidas de los procedimientos que describe, éstos procedimie::-
tos no pueden ser estéticos, tienen que cambiar con @] desarrollo de 1a organi
zacidn del frea de cobranzas, con los cambios en Tas normas de cobro y ventas
de la empresa, y condiciones mercantiles de la competencia.

Por.lo tanto, un manual de crédito no puede escribirse nunca como algo defint-
- tivo e inalterable, 51n0 que debe revisarse siempre que se.cambfen las normas
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o procedimientos del &rea de cobranzas, por ésta razén debe prcpararse en al--
gln sistema de pastas de hojas sueltas con el fin de que las diferentes pigi--
nas puedan revisarse y reemplazarce siempre que sea necesario.

Indudablemente que el trabajar en conjunto en cualquier &rea de la empresa da-

ré resultados positivos, aunque también es importante reconocer los méritos de

cada persona en particular, 1o anterior para comentar que dentro de la empresa
el &rea de cobranzas serf observada de acuerdo a sus resultados genera'les y se
rd responsable de :

a).-Dirigir, organizar, controlar l1a aceptaciﬁn de documentos por parte de los
clientes y la cobranza oportuna y efectiva de los mismos, manteniendo siem
pre en orden y al dfa sus registros de cuentas y archivos de documentos y
elementos de cobro,

b).-Reportar oportunamente las bonificaciones que no haya podido enviar por --
falta de recepcidn oportuna de la docmntacién correspondiente a su inme-
diato superior. - '

c). -Hlntoner perfectamente depurados los aniHsis de saldos de los clientes. -
~de tal manera que no existan créditos pendientes.

d). -Preparar y entregar oportunamente y de acuerdo con los programas e itinera
rios de ruta previamente establecidos y hechos de su conocimiento con 1a -
~ debida antelacién, 1a cobranza a los representantes de ventas a la salida
de su ruta, asf como recibirla sin retrasos.

e).-E1 registro oportuno en las tarjetas auxiliares de los clientes, las liqui
daciones de facturas o documentos y el envio de la documentacién liquidada.

f).-Elaborar con base en las liquidaciones extemporéneas recibidas de los ----

" clientes, los intereses moratorios. :
g).-Vigilar que se registre el importe de los cheques devueltos, asf como de -
complementar 10s volantes de cargo del banco para enviarlos a contabilidad
y telegrafiar al cliente la devolucidn de acuerdo a los sistemas en vigor.
h).-Agilizar las gestiones de cobranza de 10s clientes atrazados en sus pagos :
de acuerdo con los sistemas y procedimientos en vigor.

Para fimalizar &ste tema de integracifn de los recursos humanos del &rea de co

brarius. diremos que es recomendable y necesario que el personal de cobranzas,

as{ como los que en forma directa o indirecta esten relacionados con la cobran

28, tengan conocimientos blisicos sobre :

2).~Ley General de Tftulos y Operaciones de Crédito.
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b).v-l.gy de Quiebras y Suspensién de Pagos.
c).-Ley General de Sociedades Mercantiles.
d).-Nuevo C6digo Civil.
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4.-EL CONTROL DE LA GESTION DE COBRANZAS.

Son varios los medios de cobranza, mediante los cuples una empresa puede recu-

perar las cuentas por cobrar, los principales son los siguientes :

a).-A través de cobradores.- Suele ser muy eficaz por el hecho de que 105 ----
clientes se sienten mis presionados al pago puntual de las cuentas y se e-
vitan retrasos por olvido.

b).-A través de bancos.- Las instituciones bancarias, al prestar sus servicios
de cobranza evitan mediante un peqi;eﬂo cargo, la necesidad de contratar co
bradores, &sta forma de cobranza se emplea en empresas que documentan con
pagarés o letras de cambio, sus ventas a crédito.

c}.-Por medio de vendedores.~ Se utilizan para cobrar en plazas distintas ala’

. casa matrfz, el vendedor hace 1a funcidn de cobranza.

d).-Por medio de agencias.- Se utiliza,ocac'ionalnnte para cobros internaciona
les que resultan diffciles.

e).- Por correos.- Se realfzan a través del envio de cartas, recordatorios, a-

visos de vencimientos y estados de cuentas.

f).-Por telégrafos.- Se utfliza para ejercer una mayor presién sobre los clien
tes morosos, ya que atraen su atencifn inmediata al racalcar la necesidad
de que se haga con urgencia el pago.

9).-Por teléfono.- Se ewplea para casos importantes que requieran una respues-
ta {nmediata y una relacifn mis personral.

h).~-A través del gerente.- La intervensi6n personal del gerente de crédito y -
cobranzas para obtener el pago de un deudor moroso resulta recomendable, -
cuando es fmportante el saldo adeudado y como (1timo recurso antes de in--
tentar su cobro por la via legal.

1).-Por medio de abogados.- Se utiliza para casos extremos, cuando no queda o-
tro camino que intentar e cobro a través de los tribunales, el solo envfo
de una carta por parte de un abogado amenazando demandar al cliente, indu-
ce & dste a cubrir de inmediato el adeudo para evitar mayores problemas.

La actividad enmarcada en cualquier sistema de cobranzas puede desarrollarse -

empleando los medios que anterformente especificamos, pero también se hace ne-

casario un control en las gestiones de cobranza que se lleven a cabo, es decir
en 1a medida en que 1 drea de cobranzas controle y organice adecusdamente sus

;

)
o
5



procedimientos, mejores serdn los logros que se alcancen.
La organizacién del control de 1a cobranza puede concebirse como el proceso me
diante el cual se planean normas, procedimientos y medios de direccidn, de eje
cucin, coordinacidfi y supervisién del trabajo relacionado con la funcibn de -
cobranzas; Supone por 10 mismo la integracifn de un sistema motor que active -
las pollticas de operacibn, en su conjunto, compruebe los resultados y los con
serve dentro de campos de accibn factible que permita obtener informacién répi
da, completa y exacta sobre la ejecucitn de las operacfones y adesifs compara--
ciones con normas de operacidn predeterminadas. ‘

Dentro de éste enfoque, la organizaciSn del control de las cobranzas debe esta

blecerse sobre las siguientes bases : ‘

-8).-E1 reconocimiento de que el proceso de cobranza constituye una unidad fun-
cional o de accidn compuesta por un conjunto de actividades, costos, y §--
reas de autoridad y de responsabilidad.

b).-La divisién de labores en cada sector de ejecucion del tnbajo. en forma -

tal que permita 1a 1ibertad de accidn dentro de 1fmites pemitidos.

¢).~El establecimiento de metas, normas, procedimientos, formas, informes y re
portes que peniun medir l1a eficiencia en la ejecucwn de! traba.lo. sus -
costos y desviaciones.

EL control de la cobranza, representa Ta fase mis importante dentro del frea -

de cobranzas, por ese ‘motivo es necesario que e} ejecutivo de crédito establez

ca los siguientes controles, as? como sus objetivos :

a).-Control del registro de la cobranza.- La seguridad de que a cada cuenta --

por cobrar expedida se le haya abierto oportunamente uma hoja o tarjeta ay
xilfar y que estipulen en ella datos como nombre del ‘cliente, domicilio, -
total del adeudo, condiciones de pago, timites de crédito, etc.
b).-Control de la proguuclcn de cobranza.- Que todas las cuentas se progra--
men adecuadamente, para ¢! envfo oportuno de recordatorios, estado de cuen

: ta, buscando que ¢! cliente liquide en las fechas de vencimiento.

. ¢).-Control de los fondos cobrados.- EV.personal de! frea de codranzas o de o-
tra &rea no debe permitirse que se apodere de facturas, documentos o fon--
dos cobrados por correcs o directaments & clientes.

d).-Control de Vos costos de las cobranzas.- Qua #stos no excedan los ingresos

adicfonales que puedan obtenerse de ese esfuerzo y de que existan procedi-
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mientos que permitan comparar el presupuesto de operaci6n del departamento
con los costos reales para efectos de cuantificar desviaciones y exigir --
responsabilidades.
Los controles antes mencionados, sirven para evaluar la eficiencia en la admi-
nistracién de las cuentas por cobrar, ademis permiten también medir la eficien
cia en la consecibn de créditos y eficiencia para las cuentas vencidas..
Las actividades del departamento de cobranzas pueden observarse, pero dificil-
mente podrfan valuarse con presicin, pero si se emplean adecuadamente los cof
troles Que deben existir en 1a organizacibn de la cobranza, es casi seguro que
se alcanzarfn los objetivos fijados, por lo tanto en el dres de cobranzas debe

existir comunicacidn y coordinacidn en el mnto de ap'Hcar &stos controles. o
‘ v _ A



5.~RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS DEL AREA DE COBRANZAS.

Las actividades del &rea de cobranzas tienen un fuerte impacto sobre las acti-
vidades de otros departamentos de la misma empresa, asf mismo necesita apoyo y
asesorfa de fuentes externas, éstas dos relaciones son de gran importancia pa-
ra que el &rea de cobranzas alcance los objetivos fijados, es decir, son nece-
sarias pus sin ellas no podrfa desarrollar sus funciones y sus aciertos no -- .
~ tendrfan significado, de ahf que en seguida explicaremos por separado cada una
- de ellas, -

5.1.-RELACIONES INTERNAS DEL AREA DE COBRANZAS.

Dentro de 1a empresa los principales departamentos con los cuales se relaciona

el frea de cobranzas son : - o

a).-Departamento de ventas.- Algunas de las relaciones con el §rea de cobran--
zas que tiene ventas son : descuentos por pronto pago; descuentos.por boni.
ficaciones; entrega de valores a los representantes de ventas para que e--
fectden su cobro; aclaracibn de saldos pendfentes de cobro, etc.

b).-Departamento de facturacidn.- Principalmente se relaciona con 1a revisidn
de las condiciones de venta con el cliente que estipulan en la factura; --
clasificacin de clientes por grupos de acuerdo a sus volimenes de ventas;
otorgamiento de bonificaciones y promosiones especiales, etc. ,

¢).-Departamento de procesamiento de datos.- Se relaciona con los registros y
estadisticas que se otorgan al cliente con respecto a prontos pagos, boni- ‘
ficaciones, promosiones adicionmales, cargos adicionales, etc. '

d).-Es importante sefialar que las relacfones arriba indicadas son algunas de -
las muchas que existan dentro del érea de cobranzas y las otras de la em--
presa, también Ya ayuda estrecha de todos los departamentos con el frea de
cobranzas origina que ésta frea alcance los objetivos seMalados y coordine
sus funciones con los objetivos de las otras éress.

5.2.-RELACIONES EXTERRAS DEL AREA DE COBRANZAS.
Tienen una influencia importante Ta cooperacidn externa que recibe el frea de

cobranzas de {nstituciones para recuperar carters, agencias e instituciones --
que otorgan asesorfas en cobranza y todas aquellas aportaciones extermas, que



de acuerdo a los objetivos que se persiguen, tengan que contratarse. Por tal --
‘motivo a continuacién se detallan algunas :
a).-Empresas de la competencia.- Sus comentarios acerca de las experiencias que
ha tenido con el cliente, sirve al §rea de cobranzas para abservar en el -~
mismo su oportunidld en el pago. -
b).-Agencias de servicio para recuperacién de cartera.- Proporciona apoyo al &-
rea de cobranzas en la recuperacién de cuentas de diffcil cobro, obviuente
, por cada éxito obtiene su comisién correspondiente.
c).-Exfsten . otros apoyos externos del Srea de cobranzas como son despachos de
. abogados, en Tlos casos de quiebras, suspensién de pagos, etc., institucio--
" nes bancarias, agencias de crédito, asociaciones de crédito y cobranzas, -~
Cetee - o
"lgualllent'e que Tas relaciones 1nterms de! &rea de cobranzas, las externas re--
- puscnun fuentes de apoyo y asesorh para que las funciones que se desarrollan'
. en cobranzas se cumplan. adecuaduunte. considerando que las relaciones externas
mnuntan un costo en el mnto que se efectia la recupencwn de alguna ---
‘ . cuenta, pero en la mayorfa de los casos se justifica. Por tal motivo, el ejecu-
- tivo o encargado del §rea de cobranzas tendr§ como una de sus metas mantener en '
armonfa las relaciones internas y externas de cobranzas, buscando siempre obje-
tivos globales y no particulares en benefici.o de 1a empresa. i
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. 6.-ORGANIZACION Y COMTROL DE VALORES.

A medida que hemos avanzado en este seminario de investigacin se han analiza-
- do por separado las variantes que existen en el frea de crédito y cobranzas, y
shora corresponde definir la importancia que representa la organfzacién y con-
trol de los valores, por ese motivo podemos decir que los documentos miis usa--
- "dos son las facturas, que generalmente se entregan 2l cliente contra el recibo
. de Tas mismas, y los tftulos de crédito que suelen ser letras de cambio o paga
rés. - ’ . '
.Como toda operacin de control, en dste caso nos referimos a los valores envia
dos a cobro que por su misma naturaleza pueden convertirse ficilmente en efec-
tivo, es decir, se puedi afirmar que la carencia de control sobre los valores

~ que salen de la empresa y especmcaento del &rea de cobranzas, con. fines de

g cobnrse. son as causas principales de los fraudes cometidos en la empresa, -
algunos de éstos ocurren al realizar un cobro sin el conociuiento de 1a empre-
sa o haciendo creer que no se efectio. ) '
La organizaci6n y control- de los valores implica al hecho de preveer adecuada-
- mente, todos los procedimfentos que se efectGen en el -Srea de cobranzas, asf -
por ejemplo tenemos que la documentacién que es enviada al cobro tiene dos con
troles : , ‘ ) ‘
a).-Control interno de valores.- Se refiere principaimente a la revisibn de 12
documentacifn que contenga datos correctos y vaya completamente requisita-
da. Muchas veces se tarda el cobro de una factura a) devolverla el cliente
por contener cflculos equivocados o por falta de datos requeridos por el -
el cliente, como por ejemplo: nimero de orden de compra, el comprobante de
haber recibido 1a mercancfa que ampara la factura o coplas de la factura -
en las cantidades deseadas. Otro tipo de errores que deben corregirse con
el control interno de valores son : domicilio errfneo en 1a factura, ----
error en la razbn social o nowbre, errores en los chlculos aritmfticos de
los productos, etc. |
b).-Control externo de valores.- Este control se establece cuando los valores
salen del frea de cobranzas, en consecuencia 12 form de control dependerd
de 1a clase de medio que se utilice para enviar 1a documentacidn al cobro,
cuando el envio se hace por correos, el control consistirf en tomar las --
precauciones que estdn a la mano para que la comspomhncu Ilm asu-
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desﬂno. en este caso se puede utilizar el correo certificado; existen ---
otras salidas de valores, a través de los gestores de cobranza, el control
consiste principalmente en 1levar cuenta exacta de los valores entregados
y los devueltos, asi mismo los comentarios de sus gestiones o los valores
tomados a revisibn, es importante que el gestor de cobranza observe que e-
xiste un control adecuado de los documentos que le son entregados bajo su
-responsabilidad y &ste puedo ser con.los siguientes datos : ( VER CUADRO -
120 ) :
- El Mhero de folio, nos sirve para una répida localizacibn de los clien-
tes. | .
- Se anotar§ 1a fecha ( dfa, mes y afio ) de elaboracin del formato.
~ Asentar el nombre del gestor de cobranza.
- Se-anotar§ el nﬂmro de cuenta del cliente segﬁn correspoudl.
~Inscribir e1 nombre del cliente,
- Anotar la clave, nombre e importe del docuuento.
- Se anotar§ 1a fecha de expedicién o vencimiento de los doclnentos segﬁn
' corresponda.
- Anotar el n(mero de cheque y nombre del banco que lo anpara.
‘= Se anotari la cantidad que cubre el cheque.
.= Se anotard las observaciones que el gestor de cobranza considere necesa-
rias para poder ofrecer una informacién mis real acerca de la situacidn
. del cliente.
También existe la cobranza a través de los representantes de ventas loca-2
les y foréneos, en éste caso el control que deberd ejercerse es parecido -
al de los gestores de cobranza y consta de los datos siguientes : ( VER --
CUADRO # 21 ) : ~
< E) nimero de folio nos sirve para una rfpida localizacién de los clien--
tes. '
- Se anotard nombre del cliente.
- Escribir 1a direccifn correcta del cliente ( calle, nimero, colonia y cé
~ digo postal ).
- Anotar la poblacién a que pertenece ( ciudad y estado ).
- Se anotarf la fecha en que se elabora.
- Anotar el nimero de cuenta que corresponde a1 cliente.
- Anotar la clave y nimero que identifica al documento.
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- Anotar la fecha en la cual se expide o vence dicho valor.

- Se anotard la cantidad por la cual est§ amparado dicho documento,

- Se anotarid la leyenda " con intereses " " con descuentos por pronto pago "
o cualquier otra dependiendo de 1a situacién en que.se encuentren cada uno
de los valores del cliente.

- Se asentardn las observaciones que ayuden a ampliar m&s la informacidn a--
cerca del cliente.

- Se anotarf 12 suma total de los valores cobrados.

- Anotar el nimero de cheque correspondiente.

- :Anotar la:cantidad que ampare el cheque.

- = Se anotar§ la cantidad de efectivo proporcionado por el cliente.

= Se anotar§ 12 suma total de Tos importes cobrados al cliente.

Por G1timo nos referiremos a 10s valores que salen del frea de cobranzas har

- cfa las instituciones bancarias para el " descuento de documentos " en éste

caso-el control consistir§ en permitir que se obtenga répidamente la informa
cién de cuales documentos estin descontados y en que banco, éstos datos se -
comunicardn al girador cuando los solicite, para que no vaya a dejar de pa--
garlo al banco por carecer de ésta inforwacifn. Conviene ademds que el depar
tamento de cobranzas esté pendiente de que Tos documentos que no logra co---

“brar e} banco. sean puestos nuevamente a su disposicién para mandarlos co---

_brar directamente con los gestores de la empresa.

E1 envio de los documentos a descontar suele ir acompafado de una lista con

el detalle de los mismos, cuya copia es firmada por el banco de recibidos, y

con la que el departamento de cobranzas smpara la ausencia de tales documen-

tos en el caso de someterse a un arqueo de auditorfa, #stas listas sirven de
base para el control de los valores decontados, ayuda también para poner una

- marca que indique la calidad de descontado, junto a tales valores, en el ex-

pediente del cliente que se trate.

Es importante sefalar que el descuento de documentos en instituciones banca-

rias, permite a a empresa obtener recursos en forma inmediata y poder cum--

plir.con sus obligaciones a corto plazo, sin Ja necesidad de solicitar finan
ciamientos con los consecuentes intereses.
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CAPITULO V.- CASO PRACTICO.

ANALISIS DE LA CARTERA VENCIDA Y POR VENCER DE LOS CLIENTES PRINCIPALES Y GENE
RALES DE LA EMPRESA " FABRICA DE MUEBLES, S.A.

Dentro del caso prictico a desarrollar, analizaremos el estado actual de la --
cartera de cuentas por cobrar de ’Ia’empresa * F&brica de muebles, S.A., en 1o
' correspondiente a sus clientes principales. . '
Fébrica de Muebles, S.A. es una empresa cuyo gim corresponde a la fabricacidn
de aparatos de. 1fnea blanca, es decir, estufas y refrigeradores; el mercado al
‘cual dirige sus productos es principalmente a las tiendas de muebles, departa
mentales, autoservicio y algunas del sector piblico. '
€1 motivo por el cual se amaliza exclusivamente la cartera de los clientes ---
principales, es por el impacto que representa en las ventas totales de 1a em--
presa Fibrica de Muebles, S.A,, ya que como podemos observar en el CUADRO # 22
esta empresa tiene ventas totales mensuales por § 600'000 millones de pesos,
de Yos ciales el 70% corresponden a la participaci6n de los clientes principa-
les por la cantidad de $ 420'000 millones de pesos, quedando solo el 30% a -
otros clientes con $ 180'000 millones de pesos.
Es importante sefialar que los clientes principales en 12 empresa Fébrica de --
"Muebles, S.A. corresponde a 5 exclusivamente, de un total de 850 clientes acti
vos, y los podemos observar en el CUADRO # 23 en donde se detallan de acuerdo
a su’blrticiplcwn tanto en cantidad, como en porcentaje considerando el 70%
de las ventas totales mensuales como el 100%. ,
Otro de los aspectos que diferencian a los clientes principales de los otros
clientes, son Tas condiciones de venta especfales, como se observa en el CyA-
DRO # 24, las cuales se otorgan en virtud de Jos volGmenes de compras que mang
Jan y que permiten a 10s clientes principales tener mayor margen de utilidad.
Una vez que hemos explicado someramente las caracterfsticas de l1a ewpresa F§ -
brica de Musbles, S.A., y de sefialar 1a importancia que en el renglén de ven -
tas representan sus clientes principales, procederewos a anflizar por separado
1a situacidn que guardan Vas carteras de cuentas por cobrar de cada uno de ---
el108 en aspectos como:
a).-Total de crédito ejercido
b).-Cartera vencida y porcentaje de la misma,
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c).-Cartera por vencer y porcentaje de 1a misma.
d).~Andlisis de la cartera vencida pov- perfodos de 30,60,%90,120,150 y mds de -
180 dfas.

Como anteriormente explicamos realizaremos un an&lisis de cada uno de &stos --

clientes pricipales, pero a efectos de contar con una visidn general de los §

clientes, podemos observar conjuntamente los puntos antes mencionados en el -

CUADRO # 25,

Dentro del andlisis que realizaremos de cada cliente, explicaremos la situa --

cibn que guarda la cartera vencida de cada uno de ellos, de tal manera que ---

comprendamos los motivos que 1a originaron, ‘
- DEL HOGAR, S.A.- Este cliente es el mis tmportante en cuanto al total de cré
dito e,jercido. el cual as por un total de $ 178'000 millones de pesos de 1os
cuales tiene cartera vencida por 52'000 representando el 30% y por vencer -
de 126'000 representando el 70%. Analizando la cartera vencida, observamos -
(VER CUADRO # 25) que los 52°'000 se encuentran en los siguientes vencimien-~
tos; ‘ ; ‘
a).-VENCIMIENTO A 30 DIAS.-En este rengldn existen 18’ 000'. que son resultado
de falta de coordinacin con el &rea de facturacidn. ya ‘que debido a ---
errores en las facturas, no fué posible que el cliente las tomar§ a revi
sidn, &stos errores fuerdSn por diferencias en algunos precios de los pro
ductos, pero en cuanto el &rea de facturacidn emita las notas de crédito
no existiré ningin impedimento para que el total vencido en este reng’ldn
se recupere,

b).-VENCIMIENTOS A 60 DIAS.-Existen 7'000 que no los ha 1iquidado Del Hogar,
S.A., en virtud de faltar notas de crédito por bonificaciones adiciona--
les que le concedi6 el Srea de ventas y no la comunicd oportunamente a - .
facturacidn, originando Ya omisidn y por ende el atraso en el pago, sin

_ embargo en cuanto se emitan las notas de crédito esta cantidad serd li--

quidada totalmente. ,

c).~-VENCIMIENTOS A 90 DIAS.-En este rengldn existen 6'000 los cuales corres-
ponden a facturas en aclaracién por devolucin de productos, de los cua-
les aiin no se tiene a nota de entrada al almacén y ocsciona que no se
pueda emftir la nota de crédito por concepto de devoluciones, este im--
porte es totalmente recuperables en cuanto se corriga 1o antes menciona-
do.
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d).-VENCIMIENTOS A 120 DIAS Y A 150 DIAS.-E1 total de &stos dos vencimientos
suman 8°'000 millones de pesos, 105 cuales corresponden a saldos en 1as -
‘ facturas por conceptos de prontos pagos omitidos en las compras durante»
los meses de abril y mayo de 1984. Estos importes no son oobrablls. por
To tanto aunque forsan parte de la cartera vencida, son el resultado de
12 falta de emisifn de las notas de crédito.
e) -VENCIMIENTOS A + DE 180 DIAS.-Es el renglén mis imrtnnte dentro de Ia
' cartcn vencida del cliente Del Hogar. S.A., ya que representa el 261 -
' ’del total vem:ido. Esta cantidad resulta de distintos aspectos tales co
"o : mta de enisién de notas de crédito que cowrendm principalnente
operaciones de ventas efectuldas durante 1983 yque ala fecha no se -~
han uitido. clgunos otros conceptos que forman éste saldo son : bonifi‘
cacionos adlclmles diferenc'las en precios. prontos panos omitidos. -
etc. B
CONCLUSIM -En base al anflisis de 1a cartera vencida del clfente Del Hogar. S
S.A., podemos decir que de los 52°000 vencidos, existen 31'000 que son recupe ‘

i rablcs. s0l0 es necesario proceder a corregir errores en la facturacian y emi

_ tir las notas de crédito por los conceptos enunciados; los 21 000 resuntes.

- corresponden a difenncias y saldos no recuperables. En téminos generales. -
la situacibn que guarda la cartera vencida del cliente Del Hogar. S.A.s €5 S2
tisfacioria ya que no existe morosidad por parte del cliente, sino es respon-
sabilidad de 1a empresa Fébrica de Muebles, S.A., corregir los errores y emi-
tir Tas notas de crédito, recuperando asf Tos 31'000 y desapareciendo los ---

© 21'000 de saldos incobrables. También es importante sefalar que este clicnte

es el mis 1mportante 'y tiene una antigiledad de 25 afos, lo cual ayuda para -

que exista un trato especial en el umJo ‘de su cuenta.

© 2 CIA, WNOS. TAPIA, S.A.- Esta empresa participa dentro de los clientes prin-

cipales coh un crédito ejercido de 142'000 que representa el 24% do 1a par<

ticipacién total. Fébrica de Mueblas, S. A., To considera su. segundo cliente

en importanch por los consumos mensuales que ascienden a 105 000 del tota)

del crédito ejercido, 37°'000 corresponden a cartera vencida y 105000 a car'

tera por vencer, a continuacién analizaremos 1a cartera vencida: ‘

’l) =VENCIMIENTOS A 30 DIAS.-Existen 22'000 vencidos en este rcngldn Yy CO=e-
rresponden & un plazo adicioml en el pago, que fué concedido al clion-
te por o] fres de ventas y esta no lo reportd’ al &rea de crédito y €0--
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branzas, originando que en el momento deh cobro, el cliente no Yiquidara
las facturas por lo -mencionado. y ésta cantidad se reflejara como ‘'ven-
clda. | | | | |
~ b).~ VENCIMIENTOS A 60 DIAS.- Existen 3'000 que corresponden a ventas por re-
' - . facciones las cuales fuertn facturadas indebidqmnte; ya que éstas refac
clones fuersn facturadas fmprocedentamente por faltantes de operaciones '
efectuadas en el mes de Junio de 1964, E1 error existis en e) momento -
, que las refacciones ‘salieron del alucln. especiﬁcando en la misian -
. que eran con cargo por desconocimiento de 1o antes mencionado, ahora lo-
.  procedente es emitir las notas de crédito por el total especificado.
' c).- VENCIMIENTOS A 150 YA + DE 180 DIAS.- En dstos dos nngloms exfsten --
12 000 quo representan el 32% de la cart.era vencida de éste’ cliente. lTos
cuc'les se origimron por la venta de un. plquetc de rofrigendons que --
iMmm cntreoados durante Marzo y Abril de 1984, en tsta operlcidn se -~
_‘concedid’ una bomficacidn adicional, 1a cual se omiti6 en el momento de-
facturar, debido. a que e) frea de ventas no. conunlco‘ esté operacién a- -
‘crédito y cobranzas, por 10 anterior es necesario emftir las notas de --
cfed!to ‘Que correspondan y asf borrar éstas clntidades de Ta carters ven
o ‘CMO,
_ ‘CGICI.USIM.- En términos generales el cliente Cfa. Hnos. Tapia, S.A., no tiene
“cartera vencida, ya que como explicames los 37'000 que aparecen en ste renglén
"“corrospondcn a falta de coordinaciSn del Srea de ventas con crédito y cobran--
'us con’ r«pocto a plazos adicionales, pmsims o productos y falta de emi

. si6n de notas de crédito. Es fmportante sefalar que Cfa. Hnos. Tapia, S.A., --

tiene 19 aflos de ser cliente activo y durante ese tiempo ha demostrado puntus-
lidad en lob pagos, es decir, solvencia y liquidez, ademis l1a experiencia con
otros provudons es sntisﬂctoru de acuerdo a las refouncus courculn .=
,mmmtcn de &1.
"= ALMACENADORA.- Esté cliente tiene de antigiiedad 22 aflos, motivo por el cual-
A Flbricc de Musbles, S.A., mantiene buenas rc'ucioms y trnto especial en las
" oparaciones comerciales que efectuan. Almacenadora, S.A., cuenta con 52 tfen
: ‘das en el ‘1nterio'r de 1a Repdblica y 10 en la Ares Metropol itana, motivo por
el cual sus necesidades de producto son altas para abastecer a sus tiendss,-
. .esto signmca que’ sus productos se conocen en todo ¢! pafs ¥ esto da espe--
) _cm inton's para Fibrica ‘de.Mubles, S. A, Como observamos en 1 CUADRO -
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# 25 Almacenadora, S. A., tiene un total de ceédito ejercido por 107°'000 ocﬁ

pando el tercer lugar de importancia dentro de los clientes principales,de 4

este importe existen 23'000 millones de pesos de cartera vencida y 84°'000 -

millones de pesos por vencer, a continuacién analizaremos por vencimientos -
la cartera:
a).- VENCIMIENTOS A 30 DIAS.- En este renglén existen 7'000 millones de pesos
' que corresponden a operaciones efectuadas en el mes de Agosto de 1984,-
el motivo por el cual no se han liquidado es porque las facturas deta--
-1an prodiuctos que segin Almacenadora, S. A., nunca fueron entregados,-
sin embargo- reconocen que los productos detallados en las facturas si -
fueron' solictados en los pedidos originales para este efecto, crédito-
y cobranzas ya solicité al almacén general, la revisién de salida de-
los productos que amparan esas oDeracibnes. en cuanto esto suceda se --
"procederd al cobro de las facturas originales o en su caso al ajuste --
v por.notavdeltrédito por las diferencias.
b).- VENCIMIENTOS A 120 ¥ 150 DIAS.- En total &stos dos renglones suman ---
© 3'000 millones de pesos que se refieren 4 saldos en facturas por omi---
sidn en descuentos por pronto pago, ya que las facturas contemplan un -
5% de descuento, debiendo ser un 6% (VER CUADRO # 24). Las notas de cré
dito ya fueron emitidas, solo falta la firma del Director de Finanzas,-
para su trémite correspondiente y 16gicamente la disminucidn de carte-
ra vencida en un 13%,

e).- VENCIMIENTOS A + DE 180 DIAS.- Este renglén es el mfs significativo, ya
que représdnta el 57% de cartera vencida, este porcentaje lo forman --
13'000 millones de pesos, 10s cuales estin compuestos por diferencias -
en precios que al pagar el cliente dejé como saldos en las facturas, --
también otro conceptos que forman éstos saldos son prontos pagos omiti-
dos, bonificaciones adicionales, facturas de refacciones que no proce--
dfa el cargo, etc. EV Srea de crédito y cobranzas ya tom§ cartas en el
asunto, presentando un anflisis de éstos saldos a Va Direccidn de Finan
zas, a efecto de que se cancelen, ya que no procede e! cobro. -

CONCLUSION.- E1 cliente Almacenadora, S. A., esta conciente de la cartera ven-
.cida que presenta, sin embargo de acuerdo a sus registros de los 23'000 millo-
_nes de pesos vencidos solo proceden el cobro de 7°000 millones de pesos que 1
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quidard, una vez que se aclare el destino que tuvieron los productos que ampa-

ran las facturas presentadas al cobro. La experiencia que se tiene con Almace-

nadora, S. A., en cuanto al cumplimiento en los pagos es excelente y su situa-
cifn financiera actual muestra liquidez y solvencia.

- DISTRIBUCIONES. S. A.- Este cliente opera en la zona Hetropo.1tana y algunos
estados como: Morelos, Puebla, Hidalgo, Queretaro y Estado de México, su --
principal giro es la distribucidn de estufas y refrigeradores a las mueble--
rias medianas y pequefias, es por este motivo que cuanto a consumo ocupa'el -
‘40. lugar dentro de los clientes principales de Fibrica de Muebles, S.A.,tie
ne una antigiedad de 15 afos como cliente activo, en el cual mostré li--
quidez y solvencia con respecto a las operaciones efectuadas, sus coﬁpras -
mensuales (VER CUADRO No. 25) son por 88'000 millones de pesos, de los cua--
les 25'000 millones de pesos corresponden a la cartera vencida y los 63'000
millones de pesos restantes a cartera: por vencer. En seguida analizaremos --
por vencimientos la cartera:

a).- VENCIMIENTOS A 30 DIAS.- En este rengldn existe 1a mayor parte a la car
tera vencida 13'000 millones de pesos que representan el 52%, el cual -
resulta de la falta de pago que a dltimas fechas ha mostrado Distribu--
ciones, S. A., sfn embargo este cliente solicito un plazo adicional en-

- e pago, €] cual por tratarse de la primera vez, el drea de crédito y -
cobranzas, Vo concedid con la debida autorizacin de la Direccién de --
Finanzas.

b).- VENCIMIENTOS A 60 Y 90 DIAS.- En este total suman estos dos renglones -
5'000 millones de pesos que resultan de facturas que contemplan saldos
por prontos pagos omitidos y diferencias en precios, el drea de crédito
y cobranzas ya emiti§ las notas de crédito respectivas por los concep--
tos mencionados y se turnarfn a la Direccién de Finanzas para su aproba
cidn, 1o cual a la fecha esta pendiente,

e).- VENCIMIENTOS A + DE 180 DIAS.- Existen 7'000 millones de pesos que co--
rresponden a saldos por diferencias en precios, bonificaciones adiciona
Tes, descuentos por prontos pagos omitidos, etc., los cuales dejé el --
cliente en el momento de realizar el pago, sin embargo estos saldos no-
son cobrables, ya que el &rea de crédito y cobranzas analiz6 estos sal-
dos y el resultado fué la improcedencia del cobro, posteriormente esté-
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&rea emit16 las notas de cr&dito sin que a 1a facha 1a haya firmado la -
Direcciln de Finanzas.
COMCLUSION.- De la cartera vencida del cliente Distiibuciones, S5.A., existen -
13'000 millones de pesos que si son cobrables, importe que a peticidn del mis-
.mo cliente Se otorgo un plazo adicional en el pago y los 12'000 millones de pe
s0s restantes corresponden a saldos por distintos conceptos como bonificacio--
nes adicionales, descuentos por prontos pagos omitidos, diferencias en precios
etc., de los cuales aiin cuando ya se emitierén las notas de ciédito por no pro
ceder su cobro, a la fecha no han sido firmadas por l1a Direcci6n de Finanzas.
- COMERCIAL, S. A., Este cliente tiene una antigliedad de 12 afios durante los -
cuales nunca se han presentado problemas de liquidez 6 solvencia, sin embar-
g0 a dltimas fechas no han 1iquidado al vencimiento las facturas, por otra -
parte este cliente estd considerado dentro de los clientes principales en el
quinto lugar, su §rea de operaci6n la comprende la zona Metropolitama y algu
nas partes del Estado de México, no tiene sucursales y funcionan como distri
buidor de productos de 1fnea blanca, de 105 cuales maneja los de mayor pres-
tigio en este mercado, su total de crédito ejercido es por 74°'000 millones -

‘de pesos‘. de los cuales corresponden 32°000 millones de pesos a cartera ven-

cida y 42'000 millones de pesos a cartera por vencer, a continuacién se ana-

T11za 1a cartera vencida.

a). VENCINIEHTOS A 30 Y 60 DIAS.- En total suman esos dos renglones 23'000
millones de pesos que en porcentaje significan el 72% de cartera venci-
da, este total es cobrable, pero debido a problemas de liquidez no a po
dido pagar este cliente, sin embargo existe la peticifn de que estas --

- operaciones se documenten a 4 meses, 10 cual se encuentran en estudio -
por parte de la Direccibn de Finanzas.

b).- VENCINIENTOS A + DE 180 DIAS.- En este renglén existen 9'000 millones -
.de pesos que corresponden a saldos incobrables en operaciones realiza--
das anterformente, estos saldos por concepto de diferencias en prectos,
bonificaciones adicionales, prontos pagos omitidos, etc. El frea de cré
dito y cobranzas ya emitis las notas de crédito correspondientes, las -
cuales se encuentran en firma en 1a Dirsccifn de Finanzas..

- CONCLUSIONES. - Existan 23'000 m11lones de pesos & 30 y 60 dfas, de los cuales-
el cliente Comercfal, S.A., solfcits una documentacisn a 4 meses, peticidn que
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se encuentra en trimite en la Direcci6n de Finanzas y que posiblemente sea -«-
aceptada, en base a que se trata de un cliente principal. Por otro lado existe
9°000 millones de pesos vencidos a + de 180 dfas los cuales en su totalidad no
son muperables. ya que se refieren a saldos por conceptos como : diferencias
en precios, descuentos por prontos pagos omitidos, bonificaciones adicionales,
etc., sobre &stos saldos el §rea de crédito y cobranzas ya emiti6 las notas de
de crédito y se encuentran en firma en 1a Direccidn de Finanzas.

Una vez que hemos analizado 1a cartera vencida de los clientes principales de

Fibrica de Muebles, S.A., podemos concluir en témminos generales los siguien--.

tes puntos : _
a) - De los 169'000 millones de pesos de cartera vencida de clientes principa-
les, solo existen 74°000 miliones de pesos que son recuperables y que re-
presentan el 43X de la cartera vencida, .el otro 57% no es recuperable en
su totalidad.
b).~ Existe una ‘falta de comunicaciGn por plyrte del frea de ventas con el drea
de crédito y cobranzas, en lo correspondiente a bonificaciones adiciona--
"les y promosiones especiales qde se pactan y no se comunican oportunamen-
te, originando los errores en las facturas y el consecuente atraso de los
pagos por parte de los clientes.
c).- Debido al trato especial que tienen &stos clientes, en 1a mayorfa de los
- casos se les concede todas sus peticiones. ‘

d).-Estos clientes principales estén considerados como sujetos de crédito has-
ta.concederles ventas sin 1fmites de crédito, para 1o cual en el momento -
del pago, siempre han demostrado liquidez y solvencia.

¢).- Es importante que Flbrica de Muebles, S.A. contemple la necesidad de di--
versificar sus ventas, ya que los consumos del 70% de los clientes princi
pales compromete a conceder todas las peticiones y otorgarles descuentos
mayores, 10 cual en caso contrario permitirfa obtener mayor mérgen de uti
Tidad, :

f).- Son constantes los errores que existen en el &rea de facturacién, ya que
8! emitir Ta facturas existen errores como : diferencias en precios, des-
cuentos por prontos pagos omitidos, promosiones especiales, etc.

Con respecto a los clientes generales de Fibrica de Muebles,S.A., éstos suman

aproximadaments 900 y participan con el 305 del total de las ventas mensuales
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que en dinero ascienden a 180'000 millones de pesos ( VER CUADRO # 22 ) tienen
un total de crédito ejercido por 234'000 millones de pesos, de los cuales el -
30% corresponde a cartera vencida.

También es importante seflalar que con respecto a las condiciones de pago, di--
fieren en gran parte a las otorgadas a Tos clientes principales, ya que mien--
tras a los principales se les conceden 30 dfas para efectuar el pago, a los ge
nerales solo tienen 15 dfas ( VER CUADRO # 24 ).

El total de la cartera vencida de Estos clientss, corresponde en gran parte a
la falta de emisién de notas de crédito por conceptos como : bonificaciones a-
dicionales, descuentos por Prontos pagos omitidos, diferencias en precios,etc.
sin embargo existen 15°000 millones de pesos que son recuperables y que repre- -
sentan e] 27% del total de &sta cartera vencida.
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CONCLUCIGONES

S1 bien el crédito representa una variable que afecta en el &rea macroecondmi-

ca magnitudes tales, como la renta nacional y el consumo y ahorro globales, --

dentro de 1a economfa de la empresa, asume mis bien 1a forma de un flujo de --
fuerza econdmica enfocada a la adquisicifn y transferencia de poder adquisiti-
vo para 1os fines de :

a).- Financiar y expandir la actividad productora.

b).- Incrementar la demanda de productos y los canales de distribucién de los

~ mismos. ‘ :

c).- Financfar la adquisiciln de todo tipo de bienes de consumo duraderos.

d).- Incrementar con capital ajeno Ta capacidad potencial de rendimiento de la
empresa. . _ "

Como materia de planificacibn administrativa el crédito, no constituye un ele-

sento qu'e‘ pueda considerarse aisladamente desde el punto de vista estrictamen-

te financiero, ya-que las normas que se establezcan para regular sus mecanis--
mos y efectos, pueden tener serias repercuciones en la demanda, en las relacio

- nes plblicas y en‘lﬁltiples objetivos establecidos por otras freas de direc---

cibn administrativa; por ello las polfticas de crédito y cobranzas deben ser -

objeto de una cuidadosa planeacién fundada en la evaluaciln de todos aquellos
aspectos socioscondmicos, administrativos y fiscales que deben considerarse.

Las principales funciones del dopartmnfo de crédito y cobranzas las podemos

resumir en las siguientes :

8).- Incrementar las ventas de la empresa, a través del otorgamiento del mayor
volGmen de crédito en condiciones que minimicen 105 riesgos.

b).- Mantener en el nivel mfnimo 1a inversidn de cuentas por cobrar a fin de a
celerar su votacifn para efectos de acrecentar y fortalecer el capital de
trabajo, evitando con €110 que una parte del mismo se diluya en cuentas -
"por cobrar pendientes de pago o incobrables.

¢).- Proyectar la mejor imfgen de la empresa en sus relaciones con los clien-

' tes.

¢).~ Trabajar en coordinacifn con las direcciones de mercadotécnia y de rela--

‘ ciones pGblicas para los fines, tanto de mantener y estimular la demanda
de los clientes de la empresa, como de lograr una mayor ponotm:i&_n en el
mercado.
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e).- Coordinar polfticas y procedimientos bajo la direccién de finanzas con -=
las dependencias antes citadas y con los departamentos de contabilidad, -
publicidad, personal y legal.

Las polfticas que normen la planificacién del trabajo en el departamento de --

crédito y cobranzas deberin considerar aspectos tales como condiciones de cré-

ditos normales y especiales, categorfas de riesgos aceptables, 1fimites de cré-
dito y procedimientos de cobranza, ampliaciones de plazos, cargos por intere--
ses sobre cuentas .vencidas, suspensifn de cuentas débiles, cancelaciones de -~
cuentas incobrables y, en general todos aquellos aspectos que deben tomarse en
cuenta dentro de los lineamientos de una prictica sana de crédito y cobranzas.

Durante la fnvestigacibn, se mencionS constantemente la importancia que repre-

senta e ejecutivo de crédito en Ta administraci6n del frea de crédito y co---

branzas, por ese motivo ésta investigacién comprende una encuesta acerca de --

“ @) perfil del ejecutivo de crédito * la cua! pone de manifiesto la situacién

y el medio que rodea a &stos ejecutivos. ’

En 10 que respecta al caso préctico, en el cual se analiz 1a cartera vencida

de los clientes principales que tiene la empresa FSbrica de Muebles,S.A., ob--

servamos que existe una gran dependencia comercial con respecto a los clientes
principales, 1o cual 1leva a &sta empresa a conceder condiciones especiales --
que repercuten en la captacifn oportuna de los recursos financieros. Por otra
parte, no existe un procedimiento adecuado para otorgar crédito a sus clientes
~ ya que algunos de Estos clientes principales no tienen 1fmite de crédito, re--
trasan sus pagos por falta de 1iquidez y aprovechan las deficiencias en las --
facturas para retrasar sus pagos con el consecuente financiamiento. ‘

Tembién existe falta de comunicacién entre el &rea de ventas y crédito y co---

branzas 1o que origina problemas en la recuperacidn de las ventas, ya que no -

se realizan oportunamente los descuentos o promosiones que se otorgan a los -
clientes.

Finalmente esta investigacifn comprende aspectos lﬁinistrativos. financieros

y de operacifn, que conjuntados orfentan y proporcionan al ejecutivo de crédi-

to y cobranzas, bases s81idas para 1a toma de deciciones encaminadas al adecua

do desarrollo de la empresa.
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