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A mis hermanos: Ma. Luisa, Ofe¢lia, Elizabeth, Héctor y Carlos
(mi cuflado que lo considero como un hermano) con los cuales hemos es
tado juntos en las buenas como en las malas, hemos compartide risas
y llantos, alegrias y tristezas, :;a ellos, cémo manifestarles mi -

agradecimiento?

Siempre se ha dicho que la mujer mueve al mundo, ya que con su
inteligencia, su ternura, su valor, su perseverancia, su sexto senti
do y todo lo que en ella la hace una mujer en toda la extensidén de -
la palabra; y en mi caso no soy la excepcién, tengo a una mujer la -
cual me ha impulsade, apoyado y aceptado compartir conmigo toda una
vida, a Elvia seria muy ingrato y muy injusto decirle un simple gra-

cias... por eso digo qué dificil es.

Y que decir de mis maestros, escuelas, trabajos; y que por en-
de con todas las personas con las que he convivido; compafieros de es
cuela y trabajo, mis jefes, mis amigos y todos, todos aquelles que -
de alguna manera influyeron; por eso repito qué dificil es darles

las GRACIAS.
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INTRODUCCYON

En mi cardcter de Pasante de la Licenciatura Jde Contador Piblico al

elaborar la presente Tesis, ha sido mi desco exponer de manera senci
11a y breve alge que pueda ser (til a la carrera: pero al introducir
me en lecturas y esperiencias me doy cuenta de que todo estd dicho y
que el objetive de mi exposicidn ha sido manitestado con anteriori--
dad. Mo obstante, cree que lo verdaderamente valioso es mi convic—--
cidn en lo que cxpongo, pues trato de volear lo que llevo en el espi

ritti ¥ en la mente. Alguien lo habrd dicho, mas no importa.

El desarrello que he experimentade desde el inicio de mi carre
ra, asi como mis intervenciones profesionales, me han llevado a des-—
tacar un aspecto que considere fundamental en la diaria operacidn de
las empresas, pues como se sabe, a éstas, independientemente del gé-
nero al cual pertenezcan, tienen como finalidad principal producir -
para ver realizades sus objetivos. Asimismo, la labor del Departamen
to de Crddite y Cobranzas y en general del de Finanzas, desempeia un
papel preponderante en las empresas, pues es de todos sabido que Ja
sitvacidn ccondmica actual atraviesa por una etapa de crisis. Por lo
tanto, sdle las empresas que logren un adecuado control de sus opera
ciones actuales podrian seguir adelanre cumpliende las metas que se -
han trazado, buscande nuevos objetives y propercionande fuentes de -

trabajo adecuadas a todos sus empleados

Considers por 1o tanto que este trabajo de ninguna manera pre-
tende abarcar un estudic exhaustivo de la materia, sino que tan sdlo
es mi deseo hacer hincapié en que ¢l drea de Crédito y Cobranzas de-
sempefia un papel muy importante en la superacidn de la presente épo-
ca. Ademids,encamina a las empresas a lograr la expansidn descada, -
buscande los medios mas eficaces, debidamente plancados a través del

sisteomy, segun sus necesidades,



ANTECEDENTES DEL CREDPITO

A pesar de que no se sabe con certeza cudndo se realizd por -
primera vez una operacidn de crédito, si s¢ tiene ¢l conocimiento de
que cn los albores de la civilizacidn. cuando aun ne existia la mone
da y las transacciones se hacian con base en el trueque. el agricul-
tor al sentir frio recurria a su vecino ¢l cazader v le solicitaba -
alguna piel para cudbrirse, con la promesa de que le compensaria. al
llegar la cosecha, entregindole determinados productos. No obstante
que este sistema parecia adecuado y conveniente para ambas partes, no
satisfacia las necesidades mds superfluas de la desmedida ambicidn
humana. Debido a esta necesidad de tener cada vez mds fue como se -
usé por ve: primera la moneda, la cual era simbolo de poder ¥ estra-
to social. Con base en esta repentina medida tomada por los comer---

ciantes surgieron las primeras operaciones de crédito.

En la antigua Roma se encuentran los primeros movimjentos de -
crédito, con el conocimiento de que los prestamistas corrian grandes
riesgos al efectuar dichas operaciones. Por lo mismo, el interés que
gravaban a los créditos era considerablemente elevado ya que hay cons-—
tancia de leyes y decretos que imponian penas corporales para el deu
dor insolvente o que no habia cumplido lo pactado con el acreedor.
Existen también documentos histdricos que manifiestan penas diversas,
desde la confiscacidén de los bienes del deudor hasta el encarcela~--
miento, y aun la pena de muerte, aunque la mas comin era su venta en

calidad de esclavo.

Se pucde decir que la evolucidén del crédite se inicia von la -
civilizacidn babilénica que dejd documentos escritos en tablillas de
barro que cran drdenes Jde pago con cierta semejanza a la letra de -

cambio quc hoy dia se utiliza.



En el comercio griego sc institucionalizé un documento similar
a la letra de cambio. Existen bases fehacientes de transacciones co-
merciales internacionales entre los pueblos de la antiguedad como S5i
ria, Cirtago y Egipto. La utilizacién de la letra Jde crédito por --
griegos y romanos tenia el fin de evitar ¢l transporte material del
dinero, pucs en su caminar de poblacién en poblacién existian graves
riesges por los frecuentes asalros gque sufrian las caravanas de mer-
caderes; por ello, cuando un mercader tenia que viajar, depositaba -
los fondos con el bangquero de su ciudad, y éste extendia un documen-

to que pagaba su corresponsal en el sitio de destino.

El comercio maritimo consituyd un importante avance en el pro-
ceso evolutivo de la prictica del crédito. Kl movimiento de exporta-
cién e importacién requeria de dinero ajeno para financiar las trans
portaciones en altamar. Con ello se originaron situaciones en las -
cuales el comerciante se asocid con comisionistas, quienes proporcio
naban fondos para realizar la travesia, con la obligacién de acompa-
flar las mercancias Jurante el viaje para encargarse personalmente de
venderlas en otros paises. Este tipo de comercio se desarrollaba co-
mo Sociedad Mercantil, en la cual prestamistas y comerciantes se con
vertian en auténticos socios y dueflos de la mercancia. Esta situa---
cidén llevé a crear una combinacidén de préstamo de dinero y una espe-
cie de seguro, en la cual, si la embarcacidén naufragaba, el deudor -
quedaba liberado de la obligacién de solventar el crédito recibido.
En la Edad Media, con ol desarroilo del comercio en el Mediterrineo
y la prosperidad de las grandes ciudades comerciales, surgen impor--
tantes consorvios bancarios, come la "TAULA DE CAMBIS" de Barcelona
fundada en 1401; o1 "BANCO DE VALENCIA" en 1407; el "BANCO DE SAN -
JORGE DE GENOVA"™ en 1400 y vl "MONTE VECCHTO" de Venecia en 1482,

En la época colonial en los Estados Unidos, ¢l crédito mercan-
til fue la espina dorsal del comercio con Inglaterra y también del -

comercio interno entre las colonias.



Ahora bien. los primeros vestigics del crédito en México se en
cuentran entre los Aztecas. Al arribar los espaficles a lo que hoy es
el territorio de México, éste se hallaba dominado comercialmente en
su mayor parte por la llamada "TRIPLE ALIANZA", integrada por el Rei
no Azteca, el de Texcoco o Acolhuacan y el de Tlacopan o Tacuba. En
las bases fundamentales de organizacidn social y econdmica de estos
puchblos dominaba el patrdn azteca. Es por estoe que, lo que se diga -
de los hatitantes de Tenochtitlan e¢s, en términos gencrales, aplica-

ble al resto de los pueblos dominados por ellos.

A fines del siglo XV la cconomia de los aztecas habia alcanza-
do un notable desarrollo; las transacciones comerciales, muy incre--
mentadas, se realizaban no sélo mdiante trueques, sino como verdaderas opera
ciones de compra-venta, cuyos instrumentos de cambio consistian en -
distintos tipos de moneda que, aunque no acufiadas, desempefiaban el -
papel de éstas. Las diferentes clases de monedas empleadas por los -

aztecas fueron:

1. Cacao, diferente al usado para el consumo cotidiano.

2. Pequefias telas de algodon destinadas exclusivamente
a la adquisicién de mercancias denominadas "JATOGUA
CHTLI®

3. Piezas de cobre, muy parecidas a monedas acufladas.

Sahagin habla de la celebracién de préstamos "AL LOGRO". Por -
su parte, la legislacidén azteca reconocia ¢l crédito y consignaba -
como penas para los deudores morosos la cdrcel e incluso el servilis
mo.

Fn la época colonial el crédito tuvo poco auge, ya que en este
periode existia una economia reducida y, por la abundancia de meta--

les precioses, la mayoria de los negocios se efectuaban al contado.
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Un factor determinante contribuia al escaso uso del expediente credi

ticio en la mavoria de las transacciones comerciales. Nes veferimos
a la abundancia de los metales preciosos y la acuiacidn de la moneda
en grandes cantidades. Cierto es que la abrumadera circulacién de mo
nedas mexicanas se dirigia continuamente hacia el exterior, v priaci
palmente hacia los mercades erientales. Pero de cualquicr modo, en ~
Ja colonia civenlaba a sus anchas el dinere metdlico, Generalmente,
guienes intervenjan en los negocivs contaban eon determinados momen--
tos con suficiente numerario, rasdn por la cual oo cra extraio que -
sc prefiriera o) dinere contante y sonante. Cuando Ia moneda circula
con rapidez, facilmente y en abundancia, no queda mucho cspacio para
los documentos de criédite. "El crédito de varacter productivo no pu-
do florecer en la Nueva Espafia. No lo toleraba la estructura econdmi
ca colonial. Sclamente cn aquellas actividades que permitian ciertas
cspeculaciones pudo hacerse algin acopie de recursos susceptibles de
ser prestados con rédito. Esas actrividades ne fueron otras que las ~
del comercio”. En general, los créditos que en esa época se conce-—-
dian cuando ne eran especulatives eran de consumo o bien de
miento.

manteni-

Consecuentemente, con una estructuracidn econdmica de este ti-

po ¥ con la enerme sangria que sufrid el pafs con motive de la Cue--

rra de Independencia, esta situacide hubo de perdurar largos afios.

£En los primercs cincuenta afios del Méxice Independiente, el crédito

tuvo que encausarse a cubrir las necesidades del Estado, creando las

Peudas turerior y Exterior. La primera se calcula que en %64 alcan-

zaba 1a suma de 30 millones de pesos ¢ la segunda, mds o menos en la

migma fpoca. ascendia a poco mi

de %5 miliones de pesos.

Con ¢ objets de fomentar la actividad econdmica el gobiernoe -

se vio en Ja necesidad de crear instituciocnes de crddite que encausa

ran ¢l ahorro hacia actividades productivas, aan cuande no siempre -



cumplieran con su comctido. Entre estas insituciones tenemos cl Ban-
co de Avio, creade por decreto el 1A de octubre de 1330 y que desapa
recid en el afio de 1842, y el Banco Nacional de Amortizacidn estable
cido el 17 de enero de 1837, que funciond hasra diciembre de 1841.

Posteriormente fueron surgiendo algunas instituciones privadas.

Por dispesiciones legislativas se reglamentd el funcionamiento
de las instituciones de crédito hasta Jlegar al desastre bancario en
1913, durante ¢l Gobierno de Victoriano Huerta, lo gue motivd que a
su caida el movimiento crediticio fuera casi nule. Esta situacién se
normalizé hasta 1925, cuando el 7 de enero el Gral. Calles promulgd
la Ley General de Instituciones de Crédito y Establecimientos Banca-
rios, que colocd los cimientos para la reestructuracidn del sistema
bancario mexicano, cuyo eje serfa el Banco de México vy estarfa cons
tituido per instituciones privadas que se distinguirian por la indo-

le de sus operaciones.

En la actualidad el crédito en México se ha ido desarrollando
con paso firme y definitivo,ya que cl objetivo de toda empresa con--
siste en vender sus productos elaborados o bien, prestar sus servi--
cios profesionales. Debido al incremento de estas operaciones es -~
pricticamente imposible que todas las ventas se realicen al contado,
siendo conveniente la participacidén de la confiabilidad o c¢rédite en
tre el vendedor y el comprador de manera que el vendedor tenga la -
responsabilidad de entregar determinados productos o realizar deter-
minados servicios y el comprador, la obligacidn de pagar oportunamen

te.

La decisidn de tomar en cuenta la forma de realizar las copera-
ciones mercantiles (cudndo deben hacerse a crédito o cudnde ne), re-
presenta una de las funciones mds importantes de todas las empresas.
Sc ha tenide la necesidad Jde desarrollar técnicas adecuadas y espe--

cializadas, tanto para el andlisis de créditos comc para los métodos

de cobranza.
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DEFINICIONES DE ADMINISTRACION

Algunos autores la definen como:

Agustin Reyes Ponce:

"Administracién es el conjunto sistemitico de reglas para lo--
grar la maxima eficiencia en las formas de estructurar y manejar un

organismo social®.

1. Cuzmdn Valdivia:

"Administracién es la direccién eficaz de las actividades y de
la cooperacién de otras personas para obtener determinados resulta--

dos™",

J. A. Ferndndez Arena:

"Ciencia social que persigue la satisfaccidn de objetivos ins-

titucionales por medio de una estructura y a través del esfuerzo hu-

mano coordinado".

George R. Terry:

"La Administracidén es un proceso distinto que consiste en la -

Planeacidn, Organizacidén, Ejecucidn y Control e¢jecutados para deter-

minar ¥y lograr los objetivos, mediante el uso de gente o recursos".



La Administracidn come actividad implica determinade proceso.
al cual se le conoce como procese Administrativo: la funcidn Je Cré-
Jito y Cobranza se¢ presenta on distintos aspectes, de los cuales uno
de los mds importantes escomo i proveso admninicirativo bdsico. den-
e del marco de la administracidn moderna, va que cada una d¢ las -
dreas y funciones que integran a la empresa es, individualmente, un
proceso administrative con sus caracteristicas técnicas y procedi---

mientos propies,

Cen el cuadro sindptico que a continuacién se presenta serd fdcil
comprender, cémo las funciones de cifedito y cobranza es en si misma

un proceso administrativo (Cuadro 1.1).

A continuacidn se explicard cada una de las fases expuestas en el

cuadroe citado.
La Fase Mecdnica se divide en tres elementos:

PREVISION Consiste en determinar técnicamente lo que se desea lo--
grar por medio de un organismo; investigar y evaluar las condicicnes
que en un future habrd de encontrar el mencionade organismo, hasta -

determinar el curso de accién mis adecuado a seguir.

1. Objetivos En esta ctapa se fijan metas o fines que la

empresa persiguc.

2. Investigacién Comprende la obtencidn, conjuncidn y andli-
sis de datos y elemontos necesarios, tanto internos cone -
externos, cualitativos, cuantitativos y descriptivoes. para

reunir la informacidn indispensable.
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EL PROCESO ADMINISTRATIVO

FASES ELENENTOS ETAPAS

Objetivos
Previsidn Investigacione

Cursos Alternatives

Qbjetivos
Estrategias
MECANICA < Planeacién Politicas

) Programas
Procedimientos

Presupuestos

Funciones

L Organizacidn Jerarquias

Obligaciones

Seleccidn
Introduccidn
Integracidn Desarrollo

[ Motivacidn

Autoridad
DINAMICA < Dircccidn Comunicacidn
T Supervisién

Fstablecimiento

Control Qperacidn

Comparacién

CUADRO 1.1



3. Cursos alternativos de aceidn Fs la adaptacidn genédrica a
los fines propuestos de los datos v elementos encontrades
para conecer cudntas posibilidades de aceidn existen v ocudl
es la mis conveniente de adoptar ante una realidad v una si

tuacidn especifica.

PLANEACION La finalidad principal del proceso de plancacidn es la
de influenciar el vursoe future con base en decisiones presentes. La
planeacidn es la esencia de una operacidn efectiva vy los planes in-
tegrados y debidamente coordinades a las metas de la empresa justi-
fican la inversidn en tiempo y costo. La plancacién comprende la -
elaboracidn Jde métodos, procedimientos, estrategias y enfoques al~-
ternativos disefados para ayudar a los ejecutives a lograr los obje
vos deseados. Les planes dan una base sdlida para delegar deteres y
y optimizar las recursos con que cuenta una empresa; por lo tanto -

las actividades de la planeacidén ayudan a depurar el desarrolle de -
la empresa en el futuro y el presente inmediato. Existen muchas defi
niciones relativas al tema; a continuacidén enuncio Ja de Agustin Re-

yes Popce:

"La planeacidn consiste en fijar el curso concreto de accidén que ha
de seguirse, estableciendo los principios que habrin de orientarlo,
la secuencia de operaciones para realizarle y la determinacidn de -

tiempos y nimeros, necesarios para su realizacién.®

La planeacidén del Departamento de Crédito y Cobranzas en definitiva
no es de tipe general: basicamente es de tipo funcional o Jdeparta--

mental,



La funcidén de Crédito y Cobranzas varia muche en cuanto a la -
importancia que tienc dentro de una empresa, pues en muchos ca

08 puede estar a nivel de gerencia. Jde Jeparrvamento o de ofi

cina: esto desde fuego estd determinade por o) ti Jde empresa,

su giro o su magnitud. En cualguicr circunstancia la plan

cidn que se realice estard subordinada a lo que determine -
la alra gerencia o 1os niveles ejecutives mds altos. Los ele-—
mentos del proceso de la planeacidn comprenden las siguientes

seis etapas:

Objetivos
Estrategias
Politicas
Programas
Procedimientos

Presupuestos

ORIET1VOS.

Les objetives son los fines o metas que se pretenden alvanzar y a -
los cuales estin enfocadas las actividades de la compaiiia, a corto -
plazo y a large plazo. £l principic de los objetivos es claro y sen-
cillo: antes de establecer cualquier coste de accién deben fijarse -

claramente las objetivos.
ESTRATEGIAS.

La administracidn adopta este términe para enmarcar los cursos alter
nativos de accidn, a efecto de resolver una problemdtica determinada
y definir cdmo lograr una eficiente adaptacidn para adecuar los me--
dios o recursos con gue se cuenta ¥ el fin o meta que se desea alcan
zar. La funcidn de las estrategias es propiamente la de analizar los

diferentes clementos cop que se cuenta y una técnica de diagndstico



de singular importancia es la investigacidn de operaciones: desde -
luego que esta técnica es utilizable cuando se analiza informacidn:

siendo de tipo cualitative puede transtormarse cuantitativamente por
Jistintos medics. esto es, asignando factores de pese a los diferen-

tes elementos que intervienen en un determinado proceso o resultado.

F1 cstablecimiento de las ostrategias es por lo general una -

funcidn que compete a los mdis altos niveles dir

tivos Jde la organi-
zacién, quienes también sen los cncargados de fijar los lineamientos
generales dentro de los cuales deberd operar la misma. Concretamente
en la funcién de Crédito y Cobranzas, por cencontrarse muchas veces -
en un nivel operacional no se establecen estrategias, pero esto no -
quicere decir que no sean un ¢lemento a considerar dentro de los pla-
nes generales de la Empresa; principalmente son elementos esenciales

en la formulacidn de planes financieros.

POLITICAS.

El C.P. Guillermo Gémez Ceja, las define como los "principios

generales de accién, que sirven para formular, interpretar o suplir
las normas concretas. Es una norma de accién que es adoptada y se-—
guida por un dirigente. Las politicas interpretan las ideas fundamen
tales de los dirigentes para que éstas sirvan de guia o norma a las
acciones que Jdeben emprenderse, a fin de obtener los resultados de--
seados”. Las politicas son cursos generales que orientan la accidn -
para la consecucién de los objetivos proporcionande la base para dar
respuestas a muchos problemas administrativos. Ante la situacidén de
qué hacer en un caso determinado en una empresa en particular, un -
cuidadose estudio de las politicas, es la clave para ohtener la res

puesta. Lus politicas permiten a los ciecutives tener la certeza de

que sus accicnes cumplen con lo que esperan sus superiores. y que -

asimisma, tendrdn su apoyo para el cumplimiento de las acciones -

3



tomadas. Dado que las politicas estdn encaminadas hacia el legro de

los ebjetives ¥ que son una euia para la toma de decisiones, conse-

cuentemente avudan a ejercer la autoridad de los dirigentes de —-

acuerdo con las limitaciones prescritas, fomentande asi ¢l desarro-

110 administrativo,

PROGRAMAS.

El Lic. Agustin Reves Ponce dice: "es la parte de la planeacidn en

Ta que se fija la secuencia de las operaciones, asi como el tiempo

requeride pava realizarias.”

Clasificacidn de los Programas.

1. Por su alcance:

A

Genevales: Dependiendo del marco de referencia que se to-
me, pueden definirse como programas generales aquellos -

que comprenden a toda la organizacidn en si.

Particulares: Dependen del marce de referencia que se es-
té tomando. Los programas correspondientes al drea de Cré
dito y Cobranzas tendrdan cardcter de particular ante la -

titularidad de finanzas ¥ mids aun para el contexto de la

empre

. Requieren cuando se han establecido estudios ten
dientes a la elaboracidn de programs particulares, que de
acuerdo con Ta terminotopia de plancacidn puedan identifi

carse tambidén come Jde cardcter operacional,

Pe la definicidn del momento oportunc: Exta regla se re--
fiere a que un programa puede reunic una serie de condi--
ciones que son favorables para la cmpresa, pero debe po--
nerse especial atenvidn en la oportunidad con que se eje-

cute.



2. Por su riempo:

Corto plazo. Son aguelloes programas que estin comprendi--

dos dentro de un término menor que o igual a un afio.

Largo plazo.  Son aguellos programas que estdn definidos
en un plazo mayvor de un afo sin limitantes en el future.
¥n funcidén de este plazo, podemos hacer ofra subclasifica

cién.

Distantes. Mayor de un aiio y menor que o igual a 5 adhos.

Remotos. Mds de § afios y sin limite en el futuro.

PROCEDIMIENTOS.

El Lic. Agustin Reyes Ponce los define como "aquellos planes que se

flalan la secuencia cronoldgica mds eficientc para obtener los mejo-

res resultados en cada funcidén concreta de una empresa.

Clasificacidén de los procedimientos.

Los procedimicntoes para efectos Jde¢ administracidnse dividen en:

A,

Asi

dimientos

Procedimientos gendricos: Estos tienen su origen en una

funcidn perfectamente definida.

Procedimientas especificos:  Son la consecuencia del pro-

ceso gendrico vy Jdan lugar a los instructivos,

ceme sucede con los objetives y las politicas, los proce-

deberdn estar contenidos en un capitular del manual de or



ganizacién, cumpliendo con ello una de las reglas o principios que

indica que deben fijarse por escrito.
Reglas para establecer los procedimientes.

1. Deben fijarse por escrito y de preferencia, ser auxilia--
dos por clementos griaficos a efecto de facilitar su estu-

dio,

2. Deben ser periddicamente revisados, von la finalidad Je
eliminar 1os que sean obsoletos y optimizar 105 quo sean sus

ceptibles de depuracidn.

3. Evitar la duplicidad innccesaria de los procedimientos.

PRESUPUESTOS.

Koontz y O'Donnell los definen como: "la presupuestacidn es la for-
mutacién de planes para un periodo futuro dade en términos numéri--
cos. Como tales, los presupuestos son estados Je resultados antici-

pados en términos financieros."

Fn funcidn del concepto expresado acerca de los presupuestos,
podemos agregar que éstos son una Jderivacidén de los programas a los
cuales se leos agregan los factores cuantitativos en términos moneta-
rios. Ademds de lo anterior, en 10s presupuestos deben incorporarse
los recursos que son indispensables para la ejecucidn de los progra
mas. En términos generales, los recursoes que deben definirse ademds
de los financieros, que son la esencia d¢ los presupuestos, serdn -

materiales, humanos y técnicos,

Reglas parva elaborar los presupuestos,
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Existen ciertas rcglas o principios fundamentales para la clabora--

cidn de¢ 10s presupucstos.

De la definicidn de los recursos elementales o bdsicos:
Debe entenderse en esta regla que los presupucstos compren
derin los recursos que son indispensables para la ejecu--

cidén de los programas definidos.

De la definicidn del costo menor: Este principio debe con
siderarse en funcién de que la riqueza es limitada y en -
consecuencia, debe optimizarse la utilizacidn del recurse
econémico: ésto es, maximizar beneficios y minimizar cos-

tos.,

De la definicidén del momento adecuado de adquisicidn: En
los programas quedard bien establecido el momento en que
deba ponerse en juego un determinado recurso; en conse-—
cuencia, la adquisicién de éste deberd realizarse en el
momento preciso a efecto de no distraer activos con anti-

cipacidn.

Técnicas aplicables a los presupuestos.

1.

Técnicas contables: Es la utilizacidn de todos los prin--
cipios contables para el registro de las operaciones de -

una empresa.

Técnicas estadisticas: Es la utilizacidén de registros -
histdricos para efectos de cdlculos de tendencias, desvia

cidn estandar, etc.



Los presupuestos aplicados al departamento de Crédito y Cobranzas -

pueden estar enfocados a:

1. La reestructuracién del drea o bien la definicidn de cudn
to costard este departamento durante un periedo determina
do.

2. El enfoque fundamental que para efecto de este estudio -~
nos interesa es el relativo a las cantidades que se desti

nardn en crédito a clientes de la empresa.

ORGANTZACION

Agustin Reyes Ponce define a la Organizacidn de la siguiente manera:
"Es la estructuracidn técnica de las relaciones gue deben existir en
tre las funciones, jerarquias y obligaciones de los elementos mate--

riales y humanos de un organizmo social, con el fin de lograr su --

mixima eficiencia dentro de los planes y objetives sefialados.,
Segun ¢l autor George R. Terry, (rganizacidn se define como:
"El establecimiento de relaciones de conducta entre trabajo, perso--
nas y lugares de trabajo seleccionados para que el grupo trabaje uni

do en forma eficicente®,

En el libro Curso de Aministracidn Moderna, las Autores definen a la

in como:

Organizac

"Bl establevimiento de relaciones de autoridad von indicacidn de la
coordinacidn entre ellas, tantoe vertical como horizontalmente en la

estructura Jde la empresa®.



Louis A. Allen, Management and Organizaticn, define a la Crega

zicacidn como:

"Un proceso de identificacidn y agrupamiento del trabajo que
v a ser realizado. esto es, definiendo v delegande autoridad. ade-
mis de establecer las relaciones con el propdsito de capacitar a la

gente para trabajar conjuntamente en el logro del objetivo base".

El Manual del Contador de W. A. Paton dice que la Organiza--

cidén:

"Es la encargada de hacer planes de trabajo y dictar las érde

nes precisas para la ejecucién de los mismos".

Organizacidn, que significa "estructuracién", es quizd la par-
te mds comin de los elementos que corresponden a la mecdnica admi-
nistrativa. En consecuencia, se refiere a “cémo deben ser las fun--
ciones, jerarquias y actividades". Por la misma razén, se refiere -
siempre a funciones. niveles o actividades que "estdn por estructu-
rarse”, mids o0 menos remotamente: ve al futuro, inmediato o remoto.
La Organizaclién costituye el dato final del aspecto estdtico o de -
mecdnica. Nos dice en concreto c¢dmo y quién va a hacer cada cosa -
{esto Gltimo, en el sentido de qué puesto ocupa cada quien; no pre-
cisamente de qué persona lo hacc), sdlo resta "actuar”, integrando,

dirigiendo y controlando, todo lo cual pertenece ya a la dindmica.

La estructura organizadora no es, por supuesto, un fin en si,
sino una herramienta para conscguir los objetivos de la empresa.
Uina organizacidén eficiente contribuird al éxito de la corporacién:
por esta razdn es muy impertante aplicar los principios de la orga-

nizacidn, los cuales se dividen en tres ctapas.
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1. Funciones son ¢l andlisis y la determinacidn de cémo deben
dividirse las grandes drcas que integran la organizaciln -
en sus actividades especializadas. necesarias para llegar

al objetivo propuesto.

2. Jerarquias consisten en el establecimiento de la autoridad

¥y la responsabilidad correspondientes a cada nivel.
3. Obligaciones las especificas a cada unidad de trabajo, sus

ceptibles de ser desarrolladas por una perscna.

TIPOS DE ORCANIZACION.

Existen dos grandes tipos de Organizacidén, en los cuales recaen to—-
das las relaciones existentes entre los individuos que laboran den--

tro de las empresas.

Lineal
Formal Lineal Mixta

Funcional

ORGANIZACION

Informal

ORGANIZACION FORMAL.

Existe cuande un conjunte de trabajos han sido debidamente clasifica
dos e identificados, con el objeto de tener una medida de autoridad,

de responsabilidad, agi como para capacitar a un trabajador con la



4.

mayor eficiencia, con el fin de alcanzar los objetivos trazades por

la empresa. Es decir, la Organizacidn Formal se caracteriza por es--
tar bien definida en cuanto a sus objetivos, ya que limita la defega
cidn de funciones, Jde¢ responsabilidades, y porque proporciona una me
Jjor estabilidad. La Organizacidén Formal ayuda a la determinacién de

objetivos y politicas, ya que sin ésta la compafiia no podria prede--
cir sus realizaciones futuras. Dentro de la Organizacién Fermal exis

ten tres tipos:

1. Lineal se caracteriza porque todas las decisiones directi-
vas dentro de la empresa serdn emitidas por una scla perso
na, que bien puede ser el Cerente o el propietario de la -
corporacién. A pesar de que cualquier decisién emirida pue
de ejecutarse con la mayor rapidez, esta situacién solamen
te puede aplicarse a empresas pequeflas, no a empresas de -

mayor magnitud.
Ventajas.

I. Limita el hecho de delegar la responsabilidad a otra

persona.

ITI. En la medida en que los problemas no se hagan Jdemasia-
do complejos, se podrdn tomar decisiones con maver ra-
pidez. Lo anterior obedece a que si la persona encarga
da tuviera cualquier duda, sdélo necesitaria recurrir a

su superior inmediato.

11I. Pucsto que el nimere de ejecurives se reduce al limite
minimo, el tipo de organizacidn lineal es muy fdacil de
entender; de ahi que sea mias sencillo para cada perso-
na conocer el estraty que ocupa dentre de la estructu-

ra de la empresa.



Desventa jas.

=

Resulta Jificil enrolar y capacitar personal y ejecuti-
vos en nimero suficiente, capaces de administrar en for
ma competcente no s6lo sus tarcas bdsicas, sino también

todas las obligaciones subsidiarias relacionadas con la

tarea principal.

II. Un superior o jefe puede ser un magnifico técnico: por
ejemplo, seria mucho pedirle que ademds fuera un exper—
to en relaciones humanas y en contratacidn, capacita~--—-

cién y motivacién del perscnal.

Las ventajas de la orgnanizacidn lincal tienden a superar -
las desventajas cuando se trata de una empresa relativamen-—
te pequedia. Siempre y cuando los e¢jecutivos, en todos los

niveles y en todas las dreas de la compafiia, tengan una --
amplia expericncia y preparacion y cuando les problemas de

Ja empresa no con complejos ni cambien con rapidez, el ---
campo de utilizacidn de este tipo de organizacidn serd limi

tado.

Lineal Mixta este tipo de Organizacidn proviene de la ante-
vior, cuya diferencia radica en que en ésta aparecen funcio
narios especialistas que fungen como asesores del gerente o
propietario, pero carccen de autoridad para llevar a la -

prdctica todos los planes que fueron sugeridos por ellos.
Ventajas.

1. Cada persona tiene la oportunidad de convertirse en -

experto en su especialidad.



IT. Los ejecutivos y el personal subordinado con:cardn cen

una mejor supervisidn técnica, debido a que cada fun—-

cionaric a quien reportan serd un experto en su campo.

111. Serd mas ficil encontrar personas gque puedan ser capa
citadas en unas cuantas lineas que cncontrar una cade

na de supervisorcs de una amplia gama de tareas.
Desventa jas.

1. La mids importante es la divisién de las lineas de auto-
ridad, ya que a un subordinado en particular, no siempre
resulta ficil determinar a qué especialista consultar -

cuando requiere de orientacidn.

11. Otra desventaja consiste en la frecuente incapacidad de
los expertos para trabajar armoniosamente cuando todos

ocupan la misma jerarquia.

w

Funcional es el tipo de Organizacidén mids completa, ya que a
diferencia de la anterior, a los asesores especialistas que
elaboraron determinados planes, auxiliando al gerente en de-
terminadas dreas de la empresa, ademis se les atribuye la fa
cultad de ejecutar y dirigir los planes ideados por ellos:
también se les hace responsables de los resultados que de -
ellos se deriven. Asi pues, e¢n este tipo de Organizacidn, -
las empresas delegan a sus empleados las obligaciones que se
han trazado para ¢l logro de los objetivos, tantas veces co-

mo sea necesario,

ORGANTZACION INFORMAL.

Son los centros de fuerza que 1os individuos logran crear mediante -



17.

el desarrollo de ciertas caracteristicas personales a través de reu-
nicnes, de tipo social. Por lo tante, la Organizacidn Informal tiene
sus reglas especiales que no pueden aparccer dentre de los manuales

de la Organizacidn, peroqe sinembarge complementan a la Organizacidn

Formal, ya que la Organizacidn Informal pucde ser aprovechada come -
una medida para impulsar v motivar a los trabajadores a efectuar un

trabajo eficiente. Esto ayudard a ejercer cierta presidn sobre aque-
1la fuerza de trabajo que por una u otra razdn disminuye su ritmeo, -
obteniendo asi un equilibrio compensatorio dentro del trabajo mismo,
a fin de alcanzar rendimicentos mds elevados a bencficio de la opera-

cién empresarial.

Fase Dindmica Se cataloga lo constructivo a lo vperativo. Es

ta fase estd integrada por los tres siguientes clementos:

INTEGRACION
Conceptualmente, podemos definir a la inregracién como: obtencién y

articulacién de los elementos materiales y humanos definidos en la -

planeacidn y organizacidén para el adecuade funcionamiento de la es--
tructura. En funcidn de lo expuesto, en la definicidn podemos ver -
que la integracién no estd orientada tinica y exclusivamente hacia el
elemento humano, sino también a los elementes o recursos materiales.
Existen ciertos principios para la integracidn de personas:

a) De la adecuacidén del hombre a sus funciones.

b) De la previsién de los elementos administrativos.

e¢) De la importancia de una introduccidén adecuada.



La integracién relacionada con ¢l Pepartamento de Credite ¥ -
Cobranzas comprende:

Seleccidén o Reclutamiento Es la funcién que tiene por obje-
to contratar el elemento humano iddneo para desempefiar las funciones
propias de cada puesto. Esta funcidn tiene que desarrollarse en el -

Pepartamento de Personal con base en les andlisis

de puestos previa-
mente elaberados por el citado departamento y aprobados por el de -
Crédito y Cobranzas., La seleccidén de los candidatoes deberd ejecutar-
s¢ con base en el pedimento formal para cubrir un puesto determinado
en el drea que corresponda. Independicntemente de 1o que se conside-
re como un proceso bien definido en el Departamento de Personal para
efecto de la scleccidn del elemento humanc, el departamento de Crédi
to y Cobranzas tiene que participar en dicho proceso, determinando -
de entre los posibles candidatos, quién e¢s el que satisface mds efi-

cazmente los requisitos bdsicos del puesto.

Introduccién o induccidn Cuando se selecciona a uno de los
aspirantes, es necesario no perder de vista el heche de que una nue-
va personalidad va a ingresar a la organizacién. El nuevo empleado -
va a encontrarse de pronto inmerso en un medio con normas, politicas,
procedimientos y costumbres extraiias a él. El desconocimiento de to-
do lo anterior puede afectar su eficiencia, asi como su satisfaccidn.
Aun cuando ésta es funcidn del Departamento de Personal, también de-
be participar el de Crédito y Cobranzas y el programa de induccién -

comprende:

a). Manual de Bienvenida El cual debe contener en forma ge
neral el contexto de la empresa, asi como de manera par-
ticular y detallado un breve discurso de recepcidn al -
nuevo traba jador.

b). Orientacidn General Es decir, normas de conducta, exd-

menes médicos, ete,



cl. Recorrido por la Empresa con la finalidad de que el su
Jeto conozea fisicamente la empresa. Dependiendo del ta~
mafic de las situaciones. podrin estrucrurarse visitas pe
riodicas a cada una de Tas dependencias feon las que ten

drda relacidn direcrad), en primera instancia.

Légicamente que toda esta actividad deberd alcanzar su auge en
el departamento de Crédito y Cobranzas, efectuands presentaciones i
sicas de sus compaificros de trabajo. supervisores, ejecutivos, asi co
mo de los recursos materiales v téumcoas de que dispone para la rea-

lizacién de todas sus actividades.

Desarrelle o Capacitacidn Es un precese educativo que desa-
rrolla una organizacidn con el objeto de proporcionar al personal -

los conocimientes necesarios para el mejor desempefio del puesto.

Ha quedado expresado en los puntos correspondientes a recluta-
miento y seleccidn, e introduccién o induccidn, que éstas son activi
dades propias del Departamento de Personal y en este caso, la capaci
tacidn también lo es: pero tambidn debe participar el de Crédito y -
Cobranzas. El programa de capacitacidén que haya implantado la empre-
sa puede comprender aspectos tedricos y/o practicos, dependiendo del
nivel (Ejecutivo y Operacienal), al cual se enfoque. Existen diferen

tes métodos para cubrir un programa de esta naturaleza:

a). Direvte  por medio de clases, cursos por correspendencia,

seminarios y conferenvias,

b). Indirecte  se auxilia de peliculas, btiblioteca, medios

murales y diversos medios de comunicacién.

El Programa de Capacitacién puede llevarse a cabo:
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a). Dentro de la Empresa.
b).  Fuera de la Empresa.
Motivacidn.

Koontz y 0'Donell, dicen: "Motivar ¢s inducir a la gente a actuar -

del modo deseado”.

Algunos administradores, c¢specialmente aquellos de cardcter -
empirico o no profesionales, interpretan la motivacién de una manera
equivocada planteando al empleado una serie de argumentos o conside~
raciones gue la empresa, y en conseccuencia, &1 mismo, no puede -—
cumplir, en virtud de que existen limitaciones de cardcter econémico
y social dentro del organismo. Concretamente, se plantean al perso--
nal posibilidades de ascenso o retribuciones especiales que no estdn
consideradas dentro de la planeacién y organizacidén de la empresa.
El incumplimiento de estas ofertas crea Jescontento en el personal,
y en la mayoria de las ocasiones, actitudes negativas en relacién -
con ¢l desempeiio de las tareas que le han sido encomendadas. Por lo
anteriormente expuesto, e€s necesario que las personas que sc encuen-
tran a cargo del personal tengan conciencia plena de lo que es la mo
tivacidn y el marco ético que debe circunscribirla ubicando al -
empleado en la situacién real del cargo que desempedia, asi coma de -
las posibilidades que tendrd dentro de la empresa para conseguir su

autorrealizacién.
DIRECCION

La Direccidn e¢s la fase mds importante del proceso administrative,

porque a través de ella se logra la realizacidn efectiva de todo lo



planeads, por medioc de la autoridad del administrador. ejercida con
base en decisiones romadas direcramente o Jelegando la autoridad. La
Direccidn es la parte cenrral de la administracidn y se le considera
la fase dindmica a la que deben subordinar v ordenar la plancacidn,
organizacidn y control. Para efectos del desarrollo del proceso di--

rectivo, comprenderemes los siguicntes clementos o otapas:
Autoridad

Para efectos de administracidn, la autoridad se define en muy diver-
sas formas, de acuerdo con el criterio que sustenta cada uno de los
autores connotados en materia administrativa, pero quizd una de las

mids acertadas, aunque breve, es la siguiente:

"Autoridad es la facultad para tomar decisiones que produzcan

efectos”.

En torno a este tema existe toda una filosofia apoyada en la -
conducta de los individuos dentro de las organizaciones, empero la -
exposicidn que en el presente trabajo se plantea, lleva la finalidad
de cubrir, no de manera profunda el proceso administrativo, sino de
dar un panorama general de éste y profundizar en todos aquellos as—-
pectos de dicho proceso que tengan una importancia particular para -
la administracidn del departamento Jde Crédito y Cobranzas. De acuer-
do con el planteamiento correspondiente a la organizacidn del Depar-
tamento de Crédito y Cobranzas, podemos definir de manera clara que
la mdxima autoridad de dicho departamento es el titular (Gerente, Di
rector, Jefe, ete.): asi también existird un Jefe inmediato del titu
lar de diche departamento, ol cual serd el titular del drea financie

ra de la organizacidn.

Pentro de la auraridad existe el concepto de delegacidn de la
autoridad, plantdandose para esto un principio que reza: "La autori-

dad se deleea v la responsabilidad se comparte™.
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Comunicacién

Es el medio que utiliza la administracidn para tramitar v recibir da
tos, ideas, cpiniones con el objero de lograr la necesaria covordina-
cidn de esfuerzos para alcanzar los abjetives establecidos por la eor
ganizacidn., La comunicacién es ¢l medio a través del cual e estd en
contacto directo con 1os subordinades(con el fin de orientarlos ¥ su
pervisarlos), asi como para que la administracién conozca el resulta

do de sus decisiones. Los elementos de la comunicacién son:

a). Fuentes de la Comunicacidn Es la persona o grupe Jde per
sonas en la que se origina la comunicacién. Esta persona
o grupo de ellas la controla y tiene la responsabilidad -

de hacer que se Jdifunda eficazmente.

b), Receptor de la Comunicacidn Es quien la recibe y debe -
adaptarla al nivel del receptor, utilizando un lenguaje -

claro y conciso.

¢). Canal de la Comunicacién Es el medio por el cual se -~

transmite la comunicacidn, ya sea escrita o hablada.

d). Contenido de la Comunicacidén Es el mensaje que sc -
transmite; se debe transmitir en forma tal que llegue in-

tegramente a la fuente del recepter

e), Respuesta La da la persona o grupo de ellos que en un
principio serd la fuente de la comunicacidén: por ese moti

vo la comunicacidén es bilateral.

). Ambiente de la Comunicacidn  Es el estado en que se en-

cuentran las relaciones entre el emisor y el receptor.



Clasificacidn de los Tipos de Comunicacién

Por su origen:

a).

b).

Formal: FEs el flujo de informacidn que ecmana de los -
miembros direcrivos, ejecutivos y supervisores, el cual -
tiene caracteristicas, a través de informes, memorandums,

cartas, telefonemas v peliculas.

Informal: Es el flujo de informacidén derivada de los tra
ba jadores de la empresa. En la mayoria de las vcasiones -

este tipo de informacidén se clasifica a nivel de rumor.

Por su forma:

a).

b)Y,

c).

Qral: Por medio de entrevistas, juntas, conferencias, -

etc,

Escrita: Especialmente la de cardcter formal por medio -

del manual de la organizacidén, cartas, ete.

Graficas: Uso de cédigos que pueden ser interpretados.

Por su jerarquia:

a),

NI

Pescendente:  Es la informacidn que emana Jde los niveles
administrativos hasta los operacienales; ésras pueden ser

drdenes, instrucciones., politicas, ote.

Ascendente:  Aquella gque fluye de los niveles operaciona-
les hacia les directives; por ejemplo: queja, sugerencia,

permiso, ete,



¢). Horizoatal: Se origina en los niveles que ocupan la mis-
ma posicidn jerdrquica dentre de la organizacidn. por -

cjemplo: memordndum, cirvulares. juntas, etc.
La Comunicacién en el Departamento de Crédito y Cobran:zas.

Es definitivo que el proceso de comunicacién dentro de una empresa -
debe adoptar un cardcter formal, sin que esto pueda llegar a ser un

elemento que limite ¢l desarrollo del proceso Idgico de comunicacidn
informal; por cjemplo, en algunas ocasiones es necesario que un eje-
cutivo haga uso de la informalidad en la comunicacidn; este fendmeno
puede darse por medio de una charla ajena a la investidura que emana
del propio puesto que ocupen, dentro de la organizacidn, las perso--
nas involucradas en dicho proceso. En funcién de lo anterior y dada

la clasificacidn del! fendmeno, expuesta en el punto anterior de este
tema, es recomendable que los ejecutivos del Departamento de Crédito
y Cobranzas sepan dar un giro Jdinimico a la comunicacién, evaluando

en qué momenta debe aplicdvrsele el procesoe formal, asi como los me--
dios que se deben utilizar. E1 abuso en la comunicacidn formal por -
parte de los ejecutivos del Departamenro de Crédito y Cobranzas genc
ra una seric de problemas, dentro de los cuales podemos mencionar a

continuacién:
a). Limita la iniciativa del personal.

b). Bureocratiza la actividad dentreo de la empresa. (En fun--
cidn del exceso en trdmites, consecuencia del abundante

papelea.)

c). Eleva los costos de operacidn. {Consecuencia del tiempe
invertide en ¢l papeleo gque se requiere en el proceso -
normal de comunicacién, materiales que se utilizan para

ello, asi como el equipoe Jde oficina necesariv.)
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Genera ciertas funciocnes innecesarias. (Hay ocasiones en
las que la cantidad de informacién generada por ¢l meca-
nismo formal requiere de especificar una funcién interme
dia en el canal o medio de comunicacién y ello genera, -
en algunos casos, un puesto propio para ¢l desahogo de -

la carga administrativa.)

DPebe aclararse que esto sélo es un planteamiento; no es priva-

tivo del Departamento de Crédito y Cobranzas, pero le doy un enfoque

dentro de esta entidad en virtud del tema desarrollado en ¢l presen-

te trabajo.

Supervisién

La supervisidén para efectos administratives hemos de entenderla como

la funcidn que tiene por objeto vigilar que las cosas sean ejecuta——

das como fueron ordenadas en tiempo, cantidad y calidad. Con esta -

actividad se cierra la funcién directiva dentro del proceso adminis-

trativo.

Reglas aplicables a la Supervisién

Existen ciertas reglas aplicables a la Supervisién, las cuales se -

enuncian a continuacidn:

a).

b).

Ne la unidad del Cuerpe Administrativo, "Deben usarse
todos aquellos medios que hagan sentir a los superviso--
res que son parte del Cuerpo Administrativo, ya que tie-

nen el cardcter de jefes."

Pe la Doble Preparacidn. "Todo supervisor necesita ser
preparado, no sdle en las téenicas de produccién, ventas,
contabilidad, etc., que va a manejar, sino al mismo -

tiempo las que requiera por su cardcter de jefe."
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c). Del fortalecimiento de la Autoridad Supervisora. Esta
regla sc refiere a que para fortalecer la autoridad del
supervisor ¢s necesario que toda orden, instruccidn, su-
gerencia o queja, scan canalizadas via supervisor, a --

efecto de formalizar la autoridad del supervisor.

CONTROL

George R. Terry lo define como "El proceso para determinar le que se
estd llevando a cabo, valorizdndolo y, si es necesario, aplicando me
didas correctivas de manera que la ejecucidén se desarrolle de acuer-
do con lo planeado."

El Control es um proceso que va implicito en cualquier activi-
dad que se emprende.

Establecimiento de Estdndares

Estdndares son planes que constituyen la fijacidén cuantitativa de lo
que se desea alcanzar, en términos Jde eficiencia, y con ellos compa-
rar posteriormente los logros obtenidos para ver si estd alcanzando

el mejor rendimiento. Los estdndares para el Departamento de Crédito
y Cobranzas servirdn como patrones o modelos que nos permiten eva-—-
luar la actuacidn de manera cualitativa y/o cuantitativa; por -
ejemplo: el nimero de créditos otorgados, el monto de los mismos, ni
mero de investigaciones realizadas, tiempo en que se realizan. limi-
tes de crédito, plazos de crédito, porcentaje de anticipo en funcién
de las ventas de crédito, etc., En el caso del drea de cobranzas, és-
tos serian: nimero de¢ cuentas por cobrar, importe de las cuentas por
cobrar, nimero de visitas a los clientes por parte de los cobradores,
etc.

Operacidén o Medicidn de Resultados



Entenderemos por operacién o medicién de resultados: la accién de -
evaluar las overaciones registradas durante un periodo determinado -
con base en ciertos indices de medida, a efecto de calificar el desa-
rrollo de un individuo o drea particular o general. Los mecanismos -
que se utilizan para esta actividad estdn dados por la auditoria, -
que para efecto de su estudio y aplicacidn, se divide en:

A Auditoria Administrativa.
8. Auditoria Financiera.

En el caso de nuestro Departamento de Crédito y Cobranzas son aplica
bles ambos tipos dc auditoria, empero la importancia que se les dé a
cada una de ellas dependerd de los objetivos que se persigan y/o de

los valores de la alta gerencia y también de los niveles operativos,
como el caso titular del drea financiera, de la cual depende el de--

partamento sujeto a estudio.
Comparacién de Resultados

Esta actividad tiene por objeto establecer las diferencias significa
tivas quce se registren de las operaciones llevadas a cabo, en fun--—-
cién de los términos establecidos durante la planeacidn. Concretamen

te, sc planteardn las siguientes interrogantes:

1. 8¢ cubrieron los objetivos establecidos?

2. (En qué medida se cumplieron?

3. :Fueron resperadas las politicas crediticias y de cobranzas?

4. :Se resperaron los procedimientos establecidos?

5. :Se acatd la programacidn cstablecida?

6. ¢Fue respetado el presupuesto relativo al otorgamiento de crédi

to?



7. iS¢ recuperd oportunamente la cartera de cuentas por cobrar?

8. :Se procedid gentilmente con la clientela?

El objeto fundamental del control no es solamente el de cono--
cer la situacién que guarda la empresa con rclacién a las activida--
des desarrolladas durante un periodo determinado, sino el de tomar -
medidas tendientes a eliminar toda la problemitica que da como resul
tado la desviacidn de los planes. Es en este momento cuando se retro
alimenta el sistema; esto es, se elaboran nuevos planes, tomando en
consideracién todos los contratiempos surgidos durante un ejercicio
determinado. Podemos decir que es en este momento cuando se lleva a ca-

bo un ajuste rcal de las aspiraciones de la Organizacién.
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DEFINICTION DE CREDITO
El Lic., Emilio Villasedor Fue¢nte define al crédito como:

“La entrega de su valor actual sea dincro, mercancia o servicio, so
bre la base de confianza, a cambio de un valor equivalente esperado

en un futuro, pudiendo existir adicionalmente un interés pactado."
John Stuart Mill lo define como:
"Permiso para usar el capital de otro."

Joseph Frelch Johnson dice que el crédito "es el poder para obtener
bienes y servicios por medio de la promesa de page, en una fecha de

terminada en el futuro."

Schutlz y Reynhardt definen el crédito como: "el cambio de un valor

actual con la promesa de un pago a futuro."

Richard T. Ettinger y Pavid E. Golieb lo definen como "la confianza

dada o recibida a cambio de un valor."

Crédito proviene del latin “CREDITUM", de credere que signifi
ca tener confianza. Etimdélogica y cominmente, asi como en un senti-

do general, crédito equivale a confianza.

De las definiciones anteriores, el crédito es la confianza dg
da o tomada a cambio de dinero, bienes o servicios; como papel prin
cipal se encuentra el tiempo, va que al utilizarlo, depesita la con
fianza para reintregrar 10 que se ha recibido en un tiempo o plazo
determinado. De esta manera, el crédito es usade como un medio de -

cambio y como agente de consumo. DPa flexibilidad en la oferta vy la



demanda, hace mis productive el capital, acelera la produccidn v la
Jdistribucidn, aumenta el volumen de bienes producidos v vendides, v

sirve para clevar ¢l nivel de mancje de los negecios,
DEFINICION DE COBRANZA

Se puede decir gque la cobranza se activard sotamente en el caso de -
falta de pago de un adeude en el periode establecido previamente o -

en ¢l momento de la venta.

Cobranza significa la recuperacidn de lo que alguien le debe a
otro; comercialmente hablando es la percepcidn del vendedor que en -
el pasado entregd al comprador, basade en la confianza de éste (el -
comprador) para que se 1o reintegre en el futuro. La cobranza existe
como un efecto en el otorgamiento del crédito: por una parte se tie-
ne la obligacién del deudor de pagar por todo aquello que ha recibi-
do a crédito y por otra, se da el derccho del acreedor a recibir un
pago.

IMPORTANCIA, OBJETIVOS, POLITICAS Y FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
CREDITCQ Y COBRANZAS

IMPORTANCIA
Actualmente el crédito es Jde importancia en ¢l desarrollo econdmico
de los paises y las empresas y su adecuada utilizacién hace posible

tener 1as siguientes ventajas:

- Aumenta los volimenes de venras.
- Incrementa la produccidn de bienes y servicics y disminuye

los costos unitarios,
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- Eleva ¢l consumo al permitir adquirir bienes y servicios a
las personas Je bajo peder adguisirivo, si tuvieran que -
adguirirlos de contado.

- Mediante pucvas empresas ¥ la ampliacién de las ya existen-

tes hay mds fuentes de trabajo.

~ Fomenta cl uso de todo tipo de s

vicio y la adquisicidn de
bienes, estableciendo plazos larges Jde paegarlos.

- Propicia en forma indirecta el desarrollo tecnoldgico, al -
incrementar 10s volimenes de ventas.

- Amplia y abre nuevos mercados al dotar de poder de compra a

los principales sectores de la poblacidn.

El Departamento de Crédito es uno de los departamentos bdsi--
cos en toda empresa de mediana o grande magnitud, puesto que en la -
actualidad la mayer parte de las operaciones mercantiles se desarro-
1lan sobre la base del crédito, ya que con el mismo se aumentan en -
grado superlativo las ventas y consecucntemente las utilidades, ade-
miés de eliminarse los clientes eventuales; es decir, aquellos que di
ficilmente vuelven a comprar al mismo negocio. Desde luego, si la -
cartera que aumenta considerablemente con la utilizacidn del crédito
no se controla debidamente, puede cocasionar acumulacién de cuentas y
documentos por cobrar que Jdificulta la disponibilidad de fondos que
necesita el ciclo econdmico para reactivarse. Ademds estas cuentas -
se vuelven incobrables y aumentan pastos de cobranza al intentar re-—

cuperarlas.

En empresas pequefias, este departamento es controlado por el -
gerente, jefe de ventas o por el contador. Pero ¢n empresas de media
na o grande magnitud, estd a carge de wna persona dedicada Unicamen—
te a re-alver la diversidad de problemas tan complejos gue se presen

tan en este departamento. Por 1o tanto el gerente de crédito debe -
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5€r una persona con vastos conocimientos en la funcién financiera,
priacticas comerciales y vontables, ademas de poseer un amplio senti-

do de responsabilidad, honradez, moralidad y sociabilidad.

Con respecto al irea Jde¢ cobranza, ésta sc conSidera de impor-—
tancia ya que su finalidad constituye la prucba del crédito efective
y de una eficiencia necesaria. Toda empresa se veria seriamente afec
tada en su liquidez o en sus fondos de capital de trabajo, si estos
fondos no pudieran incrementarse constantemente a través de la liqui
dacidn oportuna de sus ventas., Hoy en dia la cobranza de las cuentas
va del vendedor al comprador en forma de crédito y reviste considera
bie importancia, ademis de fortalecer la idea de que "una venta no -

estd realizada hasta que es cobrada."
OBJETIVOS

En el Departamento de Crédito y Cobranzas, asi como en los otros de-
partamentos que integran la empresa, para el desarrollo de todas y -
cada una de sus actividades, y la toma de decisiones para lograr de-
terminados fines, es necesario tener una comprensidn clara y defini-
nida de la meta que se quiere alcanzar; esto significa tener concien
cia de los objetivos generales de la empresa para asi poderlos apli-
car en forma individual en cada uno de los departamentes. Cen ¢l fin
de que la empresa se desarrolle lo mis eficientemente posible con ba
se en sus objetives establecidos. deberd reinar un ambiente de armo-
nia y comunicacidn entre todos los departamentos que tntegran la -

empresa. Asi pues, los objetives estahlecido

para <l Departamento -
de Crédito y Cobranzas tendrin que estar intimamente ligados o coor-
dinadoes con ¢l resto de las dreas de la wrganizacidn; también debe--
rian considerarse muy cuidadosamente las peliticas cstablecidas den--

tro del departamento. Les objetivos determinaddos para el Departamento
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de Crédito y Cobranzas en términos senerales son los siguientes:

1) Efectuar un estudio profundo del mercado consumidor con -
el objeto de saber en si que ex lo que el piblice acepta
mejor, para asi poder promever en forma adecuada las ven-

tas a crédito,

2) Otorgar ¢l crédito a los clientes en relacidn y de acuer-
do con las politicas establecidas para su otergamiento.
Dicha concesién tendrd su base en un riesgo de crédito -
prudente establecido en las politicas formuladas. En pri-
mer lugar, se debe establecer y determinar con toda clari
dad el grado o la medida de riesgo otorgable por la empre
sa y que su propia situacidn le permita aceptar. Poste-—-
riormente se comprobard la solicitud del crédito. Después,
la Cerencia de Crédito y Cobranzas deberd analizar la in-
formacidén obtenida, con el objeto de establecer la veraci
dad de la informacién dada por el solicitante. Por dltimo,
se decidird si la solicitud en cuestidn se aprueba o sec -
rechaza. para dar tal aprobacidén es necesaric efectuar -

una investigacién exhaustiva antes de llegar a la deci

sidn de otorgar o negar un crédito, que ademds deberd rea
lizarse de acuerdo y conforme a los planes y politicas ge
nerales de la empresa, y con las politicas de Crédito co-

rrespondientes.

3}  Autorizar los pedidos enviados por el Departamento de Ven

tas.

4) Tener un control efectivo de la documentacidn de las -
clientes en 10s que se muestren todos los antecedentes -

que de ellos sce tienen respecto a su crédito y sus cobros,



5}  Controlar y cobrar las cuentas de crédito, de acuerdo -
con los plazos. y convenios especiales acerdados con los
clientes, que estardn de acuerdo con su [inca y tipo de

<rédito.

0) Evitar la fuga Jde utilidades por exceso en cuentas malas

o incobrables.

7 Formulacidn, implantacidn, interpretacidén y comunicacidn
de las politicas de Crédito y Cobranzas; ademds especial

cuidado en vigilar su observancia.
POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Condiciones de Venta Cada transaccién de crédito mercantil impli-
ca un contrato que incluye una estipulacidén de pago en un tiempo de
terminado. Todo contrato mercantil elaborado en un memordndum o en
unt cuaderno, o bien un pedide y su reconocimiento o acuse de recibo
por el cliente, contiene una declaracidn expresa de la fevha de pa-
ge vencida. A esta declaracidn expresa se le 1lama condicién de cré
dito o condicién de venta. Realmente la expresidn "condicidn de pa-
go", que describe mds exactamente para indicar cudndo se vence el -
pago. Las condiciones de venta estdn inclufdas en todas las factu—-
ras en cuialquier trato mercantil. Las condiciones de venta estable-

cidas por la empresa privada en general son las siguientes:

a) Contade

b)  Crédito

a)  Centade Son todas aquellas transacciones en las quo no se es—

tipula ningin plazo para cubrir el costo Jde las mercancias reci

bidas: ademds schala que se deberdn cubrir en forma inmediata,
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Dentra de las ventas al contado, una de las modalidades que se
utilizan para el page de las mercancias s la de pagar per ade
lantado; en este tipo de condicidn ot vendedor no asume ningin
riesgo, ya que no cxiste crédite y obriene ¢l page de la mer--
cancia vendida e¢n cl momento de hacer ¢l pedido, no obstante -
que la mercancia s¢ entregue posteriormente. La condicidn de -
cobrar o dewvolver (COD}, considerada como venta de contado, -
existe cuande ol comprador liquida la mercancia en el momento

de recibirla. En este tipo de condicidu. ¢l vendedor atrenta -
el riesgo de que dicho pedido [poer cualjuier razdn) sea recha-
zado y que al no cobrar la mercancia, se pierda el costo del -
transporte. Para tal efecto, este tipo de clientes se les debe
exigir un depdsito antes de hacer-el envio de la mercancia pa-

ra evitar cualquicr situacidn riesgoza.

Crédito Las condiciones de venta a crédito son aquellas que
se realizan bajo la confiabilidad del comprador para pagar la
mercancia en un plazo no mayor de 30 dias, a partir de la fe--
cha de entrega de la mercancia. Todas estas operaciones se de-
beran realizar con clientes debidamente estudiados en lo que -

se refiere al otorgamiento del crédito.

Descuentos por pronto pago ¥s una deduccidén del monto toral de la

factura del cliente. En las transacciones efectuadas al contade, &l

descuento operante per pronto pago serd Jde "x" para todos 1os clien
¥ ¥ P e

tes.

En las ventas efevtuadas a crédito operard el mismo descuento

si las facturas son pagadas dentro de los primeros 15 dias, a par--

tir de la fecha Jde entrega de la mercancia.

Politicas de Crédito y Cebranzas

Las Politicas de Crddito v Cobranzas son los cursos Jdeterminades de
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accidén para realizar y aplicar a las actividades necesarias que se

desarrollen dentro del departamento. Establecen un marco de rrabajoe
\ s Lo

¥ dan una mejor posicidn para la toma de decisiones de manera con--

sistenre, encaminades hacia el logreo de los fines establecidos por

la empresa para las funciones de Criéditoe v Cobranzas. En el proceso
de toma de decisiones, las politicas de crédite se interpretan y -
aplican constantemente 3 situaciones concretas con la ayuda de pro-
cedimientos especificos. Las politicas sirven de guia para determi-
nar cémo manc jar diferentes tipos de problemas, pere nunca ofrecen

una solucién definitiva. Pucden presentar una diversidad de solucio

nes, entre las cuales el funcionario de crédito tiene la libertad -

para ejercitar su criterio.

Las politicas tiencn también como finalidad su aplicacidén a -
situaciones recurrentes. No todas las decisiones que se espera tome
un funcionario de crédito se clasifican dentro del arca abarcada -
por la politica existente; algunas decisiones se referirdn a situa-
ciones que no se espera se presenten; otras pueden referirse a nue-
vos tipos de situaciones en las cuales deberd formularse una nueva
polirica. La politica de crédito y las decisiones que se tomen de--
ben ser congruentes con la politica general de la compafiia y sus -
abjetives. A fin de que las politicas de Crédito v Cobranzas sean -
mas efectivas como guias generales para la toma de decisiones, debe
rdn expresarse en lineamientos mis ¢specificos aplicables a la acti
vidad cotidiana. Dichos lineamicntos se detinen como: prdctica, mé-
todos, procedimientos, etc. Expresan con detalle la forma en que el
persenal de crédito debe poner en prdctica la potirica del departa-

mento,
Otras Fuentes de Concesidn de Créditos

Para otorgar un crédito, la base fundamental serd la informacidén -



que se tenga acerca de la persona a quien se l¢ vaya a otergar el -
crédito. La informacidn mds confiable para otorgar crédito a un -
cliente es la preporcionada por el representante de ventas. ya que

la naturaleza de su opinidn debe ser censiderada de acuerde con su

conocimiento del cliente; deben tomarse en cuenta también las carac
teristicas y condiciones de vida del solicitante del crédito. Consj
derande todas estas "cualidades" del cliente, el representante de -
ventas puede claborar un informe bien detallado de las expericncias
crediticias del solicitante, complementado con los Estados Firancie
ros ofrecidos por los clientes. La informacidn necesaria para el -

otorgamiento del crédito estard basada en los siguientes aspectos:

1) Capacidad para emprender negocios.
2} Habitos y reputacidén personales.
3) Ubicacidén del negocio.

4) Cuantia del negocio.

§) Condiciones locales.

6) Desplazamiento del producto.

7) Referencias y al mismo tiempo, su Estado Fimanciero.

Factores Que Influencian el Otorgamiento del Crédito. Puede decir
se que tres importantes aspectos son de consideracidén esencial para

otorgar un crédito, es decir:

1) El producto.
2) Las circunstancias del comprador.

3) Las circusntancias del vepdedor,

1) El producto  Depende del producto gue se venda, ya que éste se
pueda vender en corto o largo tiempo, por lo cual pueden ser mis
cortos o largos los plazes de c¢rédiro concedidas a los negocian-

tes.
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a)

b)

Circunstancias del comprador A los clientes que adquieren -
grandes cantidades de mercancias algunas veces se les conceden
plazos mds largos que a quienes ¢fectian adguisiciones en esca-
la reducida, romando cn cuenta el cariacter, la capacidad Jde cré

dito, el capital y las condiciones del comprader.

El cardcter es un ricsgo de crédite, comprende el conjunte de -
cualidades del sujeto que Jo hace decidir pagar al vencimiente
de un adeudo. Cardcter de crédite v cardoter moral o bien repu-
tacidn social no son necesariamente sindnimes, aungue por lo ge
neral se relacionan entre s{. El caricter de un individuo es el
agregade de las cualidades morales y mentales que leo identifi--
can; se¢ dice gque una persona tiene cardcter cuande estd goberna
da por un alto sentido de lo moralmente correcto, La honradez -
es una de las cualidades fundamentales del cardcter, ademds de
la integridad, parcialidad, responsabilidad, confianza, etc.
Asi definido, el cardcter sc convierte en crediticio cuando és-
tas cualidades se combinan para hacer a alguien consciente de -
sus compromises de crédito y deudas. El juicio del cardcter de-
be basarse en evidencins, cuya bisqueda ¥ apreciacidn constitu-
ven uno de los trabajos técnicos dentro del Departamento de Cré

dite ¥ Cobranzas.

Capacidad de crédito significa la posibilidad y facilidad de i
quidacién de una denda a su vencimiento, Yo obstante la disposi
cidén y el desco del cliente de pagar, si éste no ticne los me--
dios monctarios para efectuar ¢l page o la capacidad para obte-
nerles, ¢l vendedor sufre perjuicies v se considera que ha toma
do una mala decisidn al otorear ¢rédito a dicho cliente; es de-
cir, ha entrado on rivsge Je crddite. La vapacidad se obtiene -
fundamentalmente de adquirir poder, vo que casi siempre los gas

tos y pagos dependen de 1os ingreses, mds que de los ahorros.
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d)
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No cbstante, los ingresos poar si solos no revelan por completo

la capacidad del cliente, va que diches ingresos pucden estar -
comprometides en una dewda existente y el cliente puede o no te
ner mis capacidad de crddito. La capacidad de crédito de un -
empresario se ve atectada por un patrdn Je pastos, asi como por
sus adeudos. Asi pues, la evidencia mis impertante de capacidad
de crédito de los clientes son los ingresos atectados por sus -

gastos y por sus deudas.

Capital Para efectos de crédito, cabe entender al capital como
la fuerza financiera de un solicitante de crédito, medida por -
el valor liquido de un negocio. Es la seguridad que un cliente

representa por sus bienes de que pagard, si el cardcter y la ca

pacidad no fallaren.

Condiciones del comprader Por muy digno de crédito que pueda

considerarse a un cliente desde el punto de vista de su cardcter,
capacidad y capital, pudiera no siempre ser un buen negocio --
extenderle crédito. La confianza en el crédito no depende por -
completo de los factores inherentes al riesgo y sobre los cua--
les es presumible que ¢] solicitante tenga control; en parte de
pende del desenvolvimiento econdmico que siempre entrafia riesgo.
Los clientes en general y las condiciones econdmicas sobre las

que no tiene contral, pueden alterar el cumplimiento del mejor

riesgo de créditeo, asi come su desco de cumplir sus obligacio--
nes, Deben tomarse con consideracidén las tluctuaciones a corte y
a largo ptazo en los clientes al evaluar las condiciones, Algu-

nas de éstas pueden ser peculiares de un grupo de industrias.,

El cjecutivo de crédito debe esrar constantemente informado -

sobre 1os posibles cambios en las condiciones, como también le os -

vital percibir la direccidn que van a tomar esos cambios y adaptav-

se a ellos, Las modifivaciones politicas, y las ccondmicas tienen -
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una netoria influencia sobre los riesgo Je crédito, asi como -
también los cambios de legislacidn y en las actitudes adminis--
trativas; las condiciones de competencia rambién afectan la eva
tuacidn de los riesges de crédito. No menos importante es la -~
condicién del mercade monetario: la facilidad o dificultad de -
obtener fondos, las tasas de interés y la demanda de crédito. -
fstas vondiciones deben tomarse en consideracidén por atectar en

forma directa o indirecta al crddito de los clientes.

3) Circunstanvias Jdel vendedoer  Considerande a la Empresa Privada
financieramente, ésta puede vender al contade y/o a crédito, de

¥, s
pendiendo de su potencialidad, con el fin Jde mantener suficien-

te capital operarivo para renevar sus existencias.
Las Lineas de Crédito

La linca de crédite representa la cantidad mdxima que puede conce--
derse a un cliente. Esa cifra representa el monte que la compafifa
supone es la mixima dewda que el cliente puede adquirir y pagar pun
tualmente. La compafiia siempre debhe esforzarse para establecer un -
limite de crédito que sea el mds provechoso. El uso de las lineas -
de crédite sirve para controlar el monto del riesgo, para agilizar
el tramite de los pedidos, eliminande repeticiones innecesarias en
el aniltisis de la importancia del cliente a efectos de crédito. La
linea de crédito de un cliente seri con base en dos elementos prin-

cipales:
1) La necesidad que el cliente tenga de los productos,
2) Su capacidad para pagar sus deudas,

La linea de crédite debe otorgarse por un término especifica-

do, para prever la revisidn de la suficiencia de la linea, en razén
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de los cambios ocurrides en los requerimientos del cliente o cn su

posicién financiera. Este plazo se establece por el periode de un -
afo. Una vez establecida la linca de crédito, ésta puede urilizarse
en muy diversas formas. sSu objetivo principal e¢s ol de servir como

base para la aprobacidn de pedidos, a fin de reducir al minimo su -
tramite en niveles superiores del departamento de crédito; a la vez
permiten percibir de inmediato cualquier vambio en los hibitos de -
compra v page de los clientes. De esta manera, cualquier pedido que
no exceda del limite de la linca establecida podra ser aprobade con
la sola comprobacidén de estar al corriente en sus pagos. Cuando un

pedido excede del limite puede ser aprobado, situacidn que normal--
mente ocurre pero que plantea una llamada de atencidén para examinar

la cuenta en un nivel de crédito superior.

El establecimivnto de la linea de crédito, asi come cualquicr
modificacidn, se hard mediante una carta de crédito, formulada por
los represcntantes de ventas y caviada al Departamento de Crédito.
En caso de existir algin pedido inicial de un cliente, éste se -

anexard a la carta de crédito. Dicha carta de crédito deberd conte-

ner todos los datos necesarios del cliente, con el objeto de ini

ciar con é1 un expediente para sus futuras transacciones.

Solicitud de Crédito

El método mis satisfactorio para aceptar una solicitud de crédito -
es por medio de una entrevista personal con el cliente. Las entre—-—
vistas son mejor conducidas en un ambiente privado, cémodo y placen
tero, La entrevista se evitard dando al cliente la impresidn de es-
tar espiando sus asuntos particulares; se mostrard al cliente corte
sia, y sobre todo, se debe actuar con tacto., las preguntas pruden--
tes, superfluas y necesarias durante la informacién se hardn sin -

ofender al clicnte. La mejor técnica de entrevistamlento implica un
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minimo de preguntas al cliente; al platicar libremente y con tran--
quilidad estard mas dispuesto a Jdar informacidn confiable de su sj-
tuacidén, que si se le pide conteste a pregunras con respuestas de -

si o no.

La principal ventaja de solicitar el crédito en esta forma cs
que el funcionario de la empresa riene la oportunidad de juzgar al
¢liente en cuanto a las impresiones de sinceridad, apariencia, per-
sonalidad, capacidad, cardcter, cte. En Ja entrevisra se deberd re-
cabar la informacidn necesaria para el establecimiento de la linea
de crédito. Una vez obtenida la informacidn de crédito y teniendo -
una opinién personal del cliente, el representante de venras proce-
derd a elaborar la solicitud de crédito mediante una carta de crédj
to, en la cual anotard todos los datoas observados del cliente con -

el objeta de seguir con ¢l procedimiento indicado.

Para la autorizacidn de las lineas de crédito dentro del De--
partamento de Crédito y con ¢l objeto de proteger lo mis posible a
la compafiia, ¢l Pepartamentyo de Ventas ha clasificado su grupo de -
representantes eon dos vategorias:

1) Representantes Jde categoria "AY

2) Representantes de caregoria "BY

Los representantes de categeria "A" son aquellos que forman parte —

de un grupo en el cual se exigirdn los siguientes requisitos:
a) Haber estado en funcienes no menes de ocho meses en su puesto.

b) Reduccidn de cuentas por cobrar mayores de 30 dias, con lo cual

deberd cumplir un objetivo estahlecido.



¢) Mantener y manejar los asuntos de¢ ventas y crédito conforme a -

las politicas y procedimientos cstablecidos,

d) Un representante de categeria "A" puede pasar a formar parte de
la categoria “B", bien por convencionalismos de la empresa o -~
por adaptacidn del personal., No obstante el heche del cambio, -
podrd conservar su categoria durante los tres primeros meses si
guientes a su cambio, con el objeto de que en ese lapse pueda -
alcanzar los objetivos establecidos, Después del tercer mes se

ie calificard con ta categoria correspondiente.

El grupo de representantes de categoria "B" estd integrade por los

representantes gue no forman parte de la categoria A",

De la misma mancra que se tocd el punto de los representantes
de la categoria "A", cuando se efectiie un cambio de categoria "B" a
categoria "A", sc mantendrd la categoria "B" por un periodo de tres
meses; después de este tiempo se le clasificard en la categoria co-
rrespendiente. Esta clasificacién de representantes se hace con el
objeto de proteger a la empresa; proteceidn que se efectuard al es-
tablecer autoridades en lo que se refierc a la autorizacién de cré-

ditos por parte del Gerente de Ventas,
Apertura de Crédito

El otergamiento de una linea de c¢rédito a un cliente jmplica darle
oportunidad de tener en operacidn un capital mayor que su efectivo
y obtener utilidades mayores que las que obtendria si su negocio es
tuviera representado vnicamente por su capital de giro. La linca de
crédito otorgada deberd suardar relacidn directa con el capital en

giro del cliente, con la buena forma de vender todos los productos
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y de los que pueda pagar cportunamente. Para iniciar operaciones -
con un <liente nueve, se deberd operar una o dos veces en condicio-
nes de contado antes de ofrecerle crédito, con el objero de determi
nar su solvencia y el desplazamiento que haga o1 producto, tomande

como bhase ol imperte de las transacciones para otorgar ¢l crédito.

Ampliaciones de los Limites de Crédito

Las personas autorizadas para una recomendacidén en los aumentos de

crédito seran unicamente los ropr

esentantes de ventas, ya que ellos
son los Gnicos capaces de pulsar las condiciones prevalecientes de

los clientes con mayor veracidad y cuya recomendacién traerd consi
go una importante responsabilidad para con la compaiifa. Para poder

ampliar una linca de¢ crédito establecida, el representante de ven--
tas debe llenar nuevamente una carta de crédito solicitando la —
ampliacidén del mismo, y debido a la responsabilidad implicita, men-

cionard las causas ipherentes a dicha solicitud.

Todos los clientes a quicnes sc les hava concedido una deter-
minada linea de crédito deberdn observar todas las situaciones de -
cambio existentes en cada uno de los clientes, va que cualquier mo-
dificacida en su situacidn traerd consigo un desequiltibrio en lo -
que al crédite se reficre. En tal caso, el riesge de crédito esta—-
blecido aumentard considerablemente y para tal efecto el Deparramen
to de Crdédite deberd estar a la vanguardia de todes éstos aconteci-
mientos, con el objeto de romar inmediata accidén por lo que al co--
bro se reficre y a la salvaguarda de la posible pérdida de un cliente
Las principales vausas gue modifican el créddito de los clientes son

tTas siguientes:

1) Cambio de dueie o razén social.

2} Cambio de direccidn,
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3) Posible venta o traspasoe de¢l nesocio.

4) Minimos ¥ maximos de existencia en Jas bodegas del cliente.

§) Posibles bajas de sus ventas.

6) Siniestros.

7) tncapacidad para pagar oportunamente.

€} Cheques devueltos.

9} Condiciones locales desfavorables.

10) Condiciones econdmicas Jdesfavorables.

11) Ausencia constante del cliente y que ésta afecta la buena mar--
cha del negocio,

12) Falta de capacidad del cliente para recuperar su crédite.

13) Informes sobre posibles embargos,

Estas causas modificarin las lincas de crédito, ya sea para reducir

las, canceclarlas o rehabilitarlas.

Requisitos del Departamento de Crédito para la Autorizacidn de

Embarques

El embarque serd autorizado mediante un pedido en las condi-
ciones con los requisitos en él establecidos; y solamente se —_
podrén surtir productos a los clientes que se encuentren enmarca—-—
dos dentro de la politica de crédito; es decir, gue no adeuden una
factura vencida entendiéndose que sera de mds de 30 dias, ademis —
que no exceda su limite de crédito. A los clientes que se remitan
al Departamento Legal no se les aprobara ningin embarque. Y sola--
mente se les rehabilitard cuando hayan liquidado su adeudo, de lo
cual el Departamento Legal notificarf al representante de ventas -
para que pueda tomar pedidos a esos clientes, y al Departamento de

Crédito, con el objeto de que puedan ser autorizados.
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Cobranza

ia cobranza puntual es importante para el éxito de la compafiia por -
1o que se refiere a las ventas realizadas a crédito. Las utilidades

de la empresa dependen principalmente del ciclo y la frecuencia de -
reinversidon de su capital. El ciclo frecuente dificilmente puede ser
acoplado con cobranzas lentas. No imporia culn grande sea el volumen
de ventas, las utilidades no pueden ser proporcionalmente grandes a

menes que la cobranza se haya puntualmente. Las cobranzas lentas o -
morosas afectan también el volumen de de ventas, ya que un cliente
cuya cuenta estd sobregirada es muy improbable que haga nuevos pedi-

dos,

El efecto psicolégics de exigir pagos puntuales debe ser consi
derade cuando se hagan cobros, asi como cuando se apruebe un crédito.
La mayorfa de los clientes respetan a las compafliias que son atentas
econ sus clientes y requieren pagos puntuales, Muchos clientes detes-—
tan recordatorios de pago y liquidan sus cuentas puntualmente para -
evitarlos. El gerente de Crédito y Cobranzas debera desarrollar un -
gistema para realizar la cobranza; un sistema efectivo que se valga
de un procedimiento de contabilidad que infaliblemente revele la -
cuenta vencida, un método para determinar por qué la cuenta o el sal
do llegd a ese nivel y para registrar cada accidn llevada a cabo pa-
ra la cobranza de cada cuenta. En tanto el objeto del cobro es recu-
perar el capital ocioso, el gerente de crédito no debe perder de vis
ta el futuro potencial de cuentas corrientes vencidas, Debe tener un
conocimiento completn de las técnicas de cobranza y sabe culndo y -
cédmo aplicarlas. Asi pues, el mejor procedimiento de cobranza se ini

cia precisamente con:

1} Cobros.
2) Avisos de cobro,

3) Manejo y control de cuentas vencidas.



1)

47.

Cobro La compafifa espera, de manera idénca, que los clientes —
con quienes tiene transacciones a crédito. cubran sus saldes den
tro del plazo establecido, para que asi pueda continuar osperando
con él. Se buscard motivar al cliente a pagar a la vista de su -
factura, vs decir, se insertard la leyenda "Pague oportunamente

y aproveche el descuento™. EJ cobro de las facturas normales se

hard haciendo que el cliente respete las condiciones de plazo -
que aceptd en un priuncipic. Una buenma tdctica con la clientela -
serd la de hacerle sentir la responsabilidad que tiene de liqui-

dar a tiempo su factura, combatiendo para cllo infinidad de excu

sas de parte del cliente para cvadir el pago. Un argumento per--
fecto de cobro serd el que el cliente pueda percibir la situa---
cidn de que si liquida a tiempo sus facturas aumentardn susS uti-

lidades, ya que aprovechard sus descuentos por pronto pago.

Cuando el representante de ventas se presente con el clien
te a cobrarle una factura a crédito, debera entregarle el origi-
nal de dicha factura firmada por é1, en ¢l momento de recibir el
pagoe de la factura. Una copia de la factura que ltleva la leyenda
"Comprobante de Pago" se anexara al reporte original de ventas,
el cual se enviard a las oficinas generales para acreditar al -
cliente el cobro de la factura., Cuande se trate de cobros de fac
turas con condicidén de pago por adelantado, se le cobrard al -
cliente en el momento de levantarle el pedido, debiéndole expe--
dir un recibe por ¢l importe neto del valor del pedido, mencio--
nando en el recibo el nimero de pedido que sc estd levantando y
cobrando. Posteriormente, al igual que en el case de los cobros
en las facturas a crédito, se elaborard el reporte diario de ven
tas anexdndole copia del recibo von que se cobrd el pedide con -
page por adelantado y se enviard a las oficinas para acreditarlo
en su vuenta. Cuando ¢l cobro de las facturas se haga con -
cheques  expedides por los clientes, se observardn los siguientes

requisitos:
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a) El cheque deberd estar fechado el mismo dia que se recibe.

b) Deberd ser elaborado a nombre de la compafifa.

¢} El importe del chegue deberd estar en forma legible en ci-
fras y en letras, asi como por la misma cantidad.

d} Deberd tener las firmas corvespondicentes del o de leos gira-

dores.

Excepcionalmente se aceptaran cheques para ser cobrados -
en fecha posterior a la de su cxpedicidn. No se aceptaridn si el
plazo que se solicita pard su depdsito excede de cinco dias. Si
el cliente ha tenido cheques devueltos en los Altimos meses, y
principalemte, si al represearante de ventas no le es posible -
visitar al cliente antes de que venza ¢l plazo que solicita pa-

ra pagar.

Para efectos de proteccidén en el manejo de cheques, en el
momento de aceptar un cheque c¢omo pago de una factura se deberd
cruzar el cheque ¥ se 1 e imprimird al reverso un selle para -
abono cn la cuenta bancaria de la empresa. Para facilitar la lo
calizacién del cliente que hizo el pago con cheque, en el rever
so del mismo se le anotari ¢l nombre del c¢liente, elemento in-—
dispensable para localizar al cliente en caso de que el cheque
sea devuelto por el banco. Se tiene estrictamente prohibida la

aceptacidn de cheques girados que ne estén a favor de la compa-

iia, sino solamente cndosadoes.

Los cobros efectuados en el interior de la Republica, se-
gin los reportes diarios correspondientes de los representantes
de ventas, con efectivo o con cheques, serdn depositados en las
sucursales bancarias mds cercanas. Kl depdsito se hard a mds -

tardar ep los tres dias siguientes de haberse efectuado el co--
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bro. Los reportes diarios de ventas, junto con los comprobantes
de pago y las fichas bancarias del depdsito sclladas por el ban
co, serdn enviadas a las oficinas de la matriz de la compaiiia;

en este caso ubicada en el Distrito Federal, para efectos de -
proceder a registrar el crédito en las cuentas de los clientes.
Para los cobros realizados en el Distrito Federal, los cobros -

deberdn seguir el mismo procedimicnto que los fordneos,

Otro de tos procedimientos para lograr cobros de manera
mds rdpida es el uso del correo, e¢s decir, que el cliente le
remita a la compaifiia, el pago de su factura o facturas median
te una carta certificada la cual se recogerd en el apartado -
postal de la compafifa. De esta manera, el cliente tendrd una ma
yor oportunidad de ganar su descuento por pronto pago, sin es
perar a realizar su pago a la persona que se presenta a cobrar-
lo. En este caso, la fecha que se considerard como fecha de pa-
go serd la del matasellos impreso por el correo.El mejor proce-
dimiento utilizado para ¢l cobro de las facturas sin duda algu-
na es el de utilizar la cuenta bancaria donde la empresa reali-
za sus operaciones. Para tal efecto, los clientes deberdn utili
zar la ficha bancaria adjunta que se le entrega cn cl momento -
que recibe su mercancia; dicha ficha bancaria contienc toda la
informacién del cliente y de su adeudo, la cual permite aplicar

correctamente su pago.

Asi pues, cualquier cliente ubicado en cualquier parte de
la Reptiblica podrd liquidar su adudo oportunamente, utilizando
el correo o liguiddndola en la sucursal bancaria mds cercana en
donde la compafiia tenga su cuenta de cheques., Los pagos recibi-
dos por el banco en la cuenta de cheques de la empresa serdn

acreditados en la cuenta a mds tardar al dia siguiente de reali
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zado ¢l pago. Posteriormente, ¢l banco remitird a la empresa to-
dos los depdsitos realizados por cuenta de los clientes utilizan

do la ficha bancaria propercionada con anterioridad al c¢liente.

Inmediatamente despudés que la compaiiia reciba el pago, por
medio del correo o del banco, se acusard de recibo al cliente me
diante una carta. Al mismo tiempe, sc le intormaria al! represen—-—
tante de ventas del page efectuado por ¢l cliente, con el objeto
de que tome nota de los pagos para pader levantar nueves pedidos
a los cliente., Con este acuse Jde recibo actualizard el registro
que lleva todos los pedides levantades y papados de cada uno de
los clientes. Para efectos de operar el descuento por pronts pa-
ge cuando los pagos se hagan por medic Jdel banco, la fecha que -
se considerard como de pago sera la fecha inserta en el sello -

del banco de cuando recibid el depdsito.

Cuando existan cheques pagades por las clientes y que por
alguna razén queden rechazados por el banca, se e hard notar al
clicnte que esta develucidon perjudica su crédito cstablecido con
la compadia, modificdndolo o incluse canceldndele, con el objete
de que se le forme conciencia al cliente v no expida cheques sin
fondos en el future. Al memento de tener noticia de un cheque de
vuelto, se informard al representante de ventas, donde quiera -
que se encuentre, del importe Jdel cheque devuelto y el cliente -
que o gird, ademis de los descuentos improcedentes on su casa,
para gque éste pueda recuperar de inmediato sus importes. Cuande
un cliente ha parado su factura descontindosele el porcentaje de
pronto page con un cheque gue posteriormente sea Jdevuelto por el
banco, por una situacidn imputable al cliente. pierde dicho des-
cuente, Fn el Departamente de Crédite y Cobranzas se elaborard y
enviard al representante de ventas un aviso de cargo por este -

importe, el cual procederd a cobrar de inmediato.



Fn el aviso de carge formulade, ademis de incluir el mento
del cheque, incluird el importe del descuento que habia -
sido concedido, ¥l aviso de carge también afectado por un poy
centaje consituye una presidn extra para los clientes y evita -
que emitan chegues que posteriarmenfe sean devueltos per ¢l ban-
ca; dicho porcentaje ird de acuerdo con el costo percentual que
marca el Banco de Méxice. Existen otros avisos de carge que se —
envian a los clientes, por diferencias Jdiversas o bien por des--—
cuentos efectuados extempordnecamente. Los avisos de cargo por di
ferencias se generan por errores de caleulo en los pedidos o por
deducciones aplicadas a las facturas, las cuales aun no se auto-
rizan. Los avisos de cargo producidos por descuentos efectuados
extemporinecamente se generan cuamio un cliente toma los descuen-
tos fuera del plazo permitido en el momento de efectuar su pago,

ya sea por medio del bancoe o por medio del correo.

Los avisos de cargo se claborarin on original y tres co-—-
pias. Fl original y primera vopia se enviardn al representante -
de ventas o cobraderes, con el objeto de que efectiien el cobro,
entregande dicho original il cliente en el momento que le pague
y enviando su copia camy comprobante de pago. La segunda copia se
enviard al cliente para que esté enterado de la deuda en que es—
td incurriendo al pagar determinada factura., La tercera copia se
quedard en el Departamente de Crédite y Cobranzas en un archive
consecutivo. La liquidacidén de un avise de cargo vs importante -
para el buen crédito de los c¢lientes, ya que teniendo una anti--
guedad de 60 dias, se Ilega a la decisién de no autoritar mis pe

didos a clientes que incurran en dichos avisos de cargo,

Avisos de Cobro Cuando por cualquier motivo las facturas no se
liquiden oportunamente, el representante de ventras elaborard un

aviso de cobro en el cual informard detalladamente las razones -
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por las cuales no le fuc posible realizar la cobranza que se le
encomendd, a la ves que sugerird al Departamento de Crédito, en-
table comunicacidn a través de correspondencia con cl cliente,
con el objeto de acelerar o de afirmar cl procedimiento de co---
branza. Ei aviso de cobro sera formulado (por el representante -
de ventas) en original y copia, enviando el original al Departa-
mento de Crédito y se quedard con la copia para que le pueda dar
un scguimicnto a sus clientes que en determinado momento s¢ re--
trasen en sus pagos. El Departamento de Crédito claborard una -
carta Jde cobro dirigida al cliente, informindole en ella de la -
necesidad que liquide determinado saldo en el menor tiempo posi-
ble.

Manejo y control de cuentas vencidas Una de las labores mds -
importantes y necesarias que se realizan en el Departamento de -
Crédito y Cobranzas es la que se refierc al manejo y control de

todos aquellos saldos cuya antiguedad sobrepascen el vencimiento

normal de las facturas. Fs necesario mantencr en constante vigi-
lancia todos estos saldos. ya que representan on un momento dado
una cartera atrasada o vencida, demostrande con esto la inefi---
ciencia de los procedimientos de cobranza. Asi pues, mientras me
jor se tengan controladas dichas cuentas, la cartera de la compa
fifa experimentard un movimiente rotatorio muy satisfactorio. Ade
mis de esto, se estdn anticipando futuros problemas de cobranza, ya
que ¢l conrrol indicari ¢l momentvo y la medida necesaria para
atacar dichas cuentas vencidas. Para iniciar el control de las -
cuentas cs imprescindible contar con un reporte mensual, formula
de por el Departamento Jde Procesamiento de Datos en el cual se -
indique el nembre del cliente, su codificacidn, mimers de factu-
ra, importe y nidmero de dias vencidos en cada cierre de mes. Con
estas elementos se sabe qud clivntes y qué facturas estdn en pe-

Tigro de pasar a formar parte de la cartera vencida.
£
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La politica de la empresa en 1o que se refiere al vencie—-
miento de las facturas o al crédito establecido es de 30 dias a
partir de la fecha de entrega de la mercancia, considerando el -
procedimiento que se sigue para elaborar la factura y enviarla -
al c¢obro. La forma de pago de facturas de la mayoria de los  —-
clientes consiste primeramente en tomarlas a revisidn y poste-—-
riormente liquidarlas. Otros clientes establecen dias especiales
para liquidar sus facturas, ademis de tomarlas a revisidn., La -
compaiifa establece 60, G0 y 120 dias como limite para considerar
un saldo vencidv y empezar a darle trdmite especial. De esta ma-
nera. todas las cuentas cuya antiguedad se sitie entre los 60 y
120 dias aparecerdin en el reporte presentado por el Departamento
de Procesamiento de Datos, En ese momento la accidn que se toma-
rd seri la de entablar correspondencia con el cliente, con el -

fin de presionarlo para que cumpla con sus deudas.

La primera carta que sc claborard serd después de 60 dias
de vencimiento, en la cual se le informard al cliente que existe
un retraso en la liquidez de su saldo, indicéndole también el -
importe, ndmereo (s) de factura., Ademis, se¢ le instard para que -
liquide a la mayor brevedad posible su deuda y que de no hacerlo
asi, correrd el riesgo de que se le¢ suspendan sus embarques. La
segunda carta formulada se hard a los 90 dias del vencimiento de
la cuenta, en la cual sc le indicard al cliente, que en vista de
que no ha cubierto el importe de su saldo, a partir de este mo~-
mento se detendrdn sus embarques hasta que liquide completamente
su saldo. Es decir, su linea de crédito quedard automiticamente
bloqueada. La tercera y f(ltima carta que se le enviard al clien-
te para efectos de recuperar un saldo vencido serd a los 120 -
dfas Jde vencimiento, Una vez que el cliente ticne su lfnca de -
crédito blogueada y que no ha contestado ni positiva ni negativa

mente a las cartas enviadas con anterioridad, on esta carta se -
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le comunicard que con esta fecha su saldo se estd turnando al -
Departamente Legal para que el cobro sea realizade directamente

a través de los abogados.

Ademds de la correspondencia establecida con los clicentes
que entran en ¢l periodo critico de 60 a 120 dias de vencimiento
en sus saldos, es necesario auxiliarse de los propics elementos
de la empresa, como son los cobradores y los representantes de -
ventas, que fungen como vendedor y cobrador a la vez. As{ pues,
¢l cliente, ademids de recibir las cartas enviadas, recibird la -
presidn personal de los agentes para asi evitar que la liquida--
cién de una cuenta pase de¢ los 120 dias, lo cual ocasionaria una
situacidn molesta y hasta en wn momento dado, la pérdida de un -~
¢liente, sin omitir la erogacidn extra de la compaiia. Para te-—
ner el auxilio de los cobradores y representantes de venras en -
este proceso se€ les proporcionard una copia del reporte mensual

de cuentas vencidas originado en Procesamiento de Datos.

Con ¢l objete de informar la situacidn crediticia vencida
de los clientes a las gerencias interesadas en este aspecto, como
la Cerencia de Crédito y Cobran:zas, Contraloria, Finanzas y a la
misma Direccidén General de la Compafiia, es importante elaborar -
un informe semestral gue enuncie las cuentas que S¢ encuentren -
en situacidén peligrosa de¢ vencimiento on mds de 60 y 120 dias pa
ra efecto de tomar las medidas necesarias y adecuadas en lo que

al crédite de los clientes se refijere.

INTEGRACION DE LA CARTERA DF CLIENTES

Una vez que se han denotado y expuesto las clases de cobranza exis--

tentes, se considera de especial interés analizar 1os documentos que
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integran la cartera, ya que sin la existencia de éstos es imposible

efectuar una cobranza de cualquier tipo, Como se sabe, en toda nege-
ciacidn mercantil, la cartera de clientes deberd integrarse per efec
tos a cobrar que estén Jdebidamente requisitados en todos sus aspec--
tes, pues de no ser asi, se corre el riesgo de rctardar la cobran:a,

¥ cn algunos casos, hasta dar por incobrables los efectos al cobro.

Cuando se efectiia una venta, se remiten las mercancias acompa-
fladas de la nota de remisidén correspondiente, y con el simple hcche
de que el cliente firme la remisidn de conformidad, se tiene la segu
ridad de haber obtenido un efecto por cobrar, ya que la nota de remi
3idn firmada constituye el documento-fuente para elaborar la factu--
ra. Asi, también la factura se convierte en una cuenta por cobrar en
cuenta abierta, pudiendo cambiarse por otros documentos al cobro como
contra-recibos o vales de revisidn, copias de facturas firmadas por
el cliente, que hacen las veces de contra-recibos. Estos documentos,
a su vez, pueden canjearse por otros, como son: los titulos de crédi
to del tipo de los pagarés, letras de cambio, documentos endosados,
etc., mismos que deberdn considerarse en cuenta documentada, salvo -
el tltimo mencionado por tratarse de un titulo a cargo de una terce-
ra persona. En seguida se mencionardn las cuentas por cobrar que -

constituyen la cartera de clientes:

A) Facturas

B) Contra-recibos

C) Titulos de Crédito
1. Letra de Cambio
2. Pagaré
3. Chegue

A) FACTURAS: La factura es ¢l comprobante bisico de la operacidn de
compra-venta y/o de la prestacién de algin servicio. Este documento
debe contener los siguientes datos, de acuerdo con lo cstablecido -

por el Articulo §8 del Reglamento de la Ley respectiva.
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1. Nombre, demicilio y nimero del Registro Federal de Contri

buyentes del vendedor o del prestador del servicio.
11. Nombre y domicilie del comprador o usuarie del servicio.
II1. Fecha de operacidn.

Iv. <Cantidad y clase de mercancias vendidas o descripcidn del
servicio prestado.

v. Precio unitario, importe y valor total.

También deben adicionarse, a los dates de la factura, la Cédula de -
Empadronamiento del negocio vendedor y nimero de registro de la Cdma
ra de Comercio o Industria a la que pertenezca; y mimero de folio -

que corresponda a la factura expedida.

Desde el punto de vista de la cobranza, es conveniente determi
nar y anotar los descuentos en el cuerpo de la factura; ademds, cabe
recomendar que en el reverso del documento sc consignen las principa
les bases Jde la operacidn, aunque es comin que éstos se contemplen -
dentro del pedido o nota de remisién. Por dltimo, deberin requisitar
se las facturas con la firma del vendedor, y cn ocasiones, con el se
1lo de "PAGADO".

B) CONTRA-RECIBOS: Este documento no aprueba la operacidn en si, -
sino unicamente constata que el provecdor entregd documentos a revi-
sién, conservando el derecho de exigir su devolucién o su exhibicién
ante las autoridades judiciales, segin lo establecen los Articuloes -

1151 y siguientes del Cddige de Comercie.

En la prdctica mercantil sc utilizan talonarios de contra-reci
bos fabricados exprofese, los que contienen entre otres datos: el -
nombre de la empresa {proveedor y cliente), ¢l mimero de la factura,
su fecha e importe, fecha de recepeidn y de page, debiendo firmarloe

¥ sellarle, la empresa que lo expide.
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C) TITULOS DE CREDITO: Segin nuestra Ley de Titulos y Operaciones Je
Crédito (LGTOC), "...son documentos necesarios para ejercitar el de-

recho literal que en ellos sc¢ consigna"™ (Articuloe 35).
Ventajas de los Titulos de Crédito.

1. Tienen autonomfa, es decir, se desligan de la operacién que les

dio origen, salvo ciertas excepciones.

II. Se endosan ficilmente, pues basta con que se efectie el endoso
(en propiedad, procuracién o garantia), y se entregue el docu—-
mento (Articulo 26, L.G.T.0.C.).

IIT. Son literales, o sea, que no cabe discusién fucra de los térmi-

nos precisos en que estdn redactados.

IV. Tienen fuerza probatoria plena y es al deidor a quien correspon
de probar su falta o cualquier circunstancia que los afecte -
(Articulo 8).

V. Ademdis, se tiene la facilidad para conseguir, con su descuento

bancario, crédito sobre los créditos.

Desventajas de los Titules de Crédito.

I. No son fdcilmente sustituibles, no basta una copia. Si se pier
den no se pueden cobrar, salvo que sean cancelados y repuestos,
le que se tramita por medio de un proceso judicial (Articulos -
44 al 68).

11. No son corregibles, en caso de haber error.

III. No cualquier persona puede suscribirlos., Se requiere representa
cidn expresa o tacita inequivoca, en un plano gerencial o -—
directivo de la empresa deudora, segin lo estipulan los Articu-
los 9, 10 y 11 de 1la Ley.



En seguida se mencionan alguncs de los titulos de crédito mds signi-

ficativos:

1.

LETRA DE CAMBIO Es una orden incendicional de page dada

por el girador, al girado, para gque pague il beneficiario

la
la
a)

b)

<)

Al
te

suma de dinero consignada en clla. Como se observa en -
definicidn anterior, intervienen tres personas Jue son:
El Giradoer, que es la persona fisica o moral creadora
de la letra de cambio. Sin embargo. sin este perSonaje
la letra no existe. Es costumbre gque la firma del gira
dor aparezca en la parte inferior derecha del documen-
to.
El Cirado, o sea, la persona a quien se dirige la or--
den incondicional de pago dada por el girador. General
mente, el nombre del girado aparece en la parte infe--—
rior jzquierda, junto con su direccidn.
El Tenedor o Tomador es la persona a quien debe efec——
tuarse el pago. Cabe mencionar que la letra de cambio,
per ser un t{tulo nominativo, no se puede girar al por
tador, La letra de cambio es un titulo de crédito emi-
nentemente formal, ya que segin lo establece la L.G.T.
0.C. en su Articulo 76, sin la inclusién de los requi-
sitos que a continuacién se anotan y comentan, carece
de validez:
I. La mencidn de ser "Letra de Cambio' en un texto.
I1. La Orden Incondicional al girado de pagar una suma

determinada de dinero.

respecto, se puede decir que a pesar de quec la Ley omi~

la definicidn de aceptacidn, se¢ debe inferir que es el

acto por el cual el girado se obliga a estampar su firma -

en

el documento al pago del mismo en forma cambiaria; es -

decir, sujetdndose a lo dispuesto por los Articulos de la
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L.G.T.0.C. En cuanto a la época de pago, cl Articuloe 79, es
tablece que puede ser: En el caso de falta de indicacidn de
la época de pago. el documente se convierte en pagadero a -
la vista. £s sumamente importante que se¢ cumplan tedos los

requisitos antes mencionados, a fim de estar seguros de la -~

efectividad de los documentos que se reciben en cartera.

En relacién con el respaldo que este titule puede te-
ner, se considera el de un aval, persona que garantiza, to--
tal o parcialmente, el pago de la letra dé cambio. El aval
puede ser presentado por cualquiera de los signatarios del
documento o por un tercero, y debe constar en el propio do-

cumento:

# La persona que garantiza el pago se llama avalista y la

que es respaldada recibe el nombre de avalado.

% En el domicilio o en la residencia del girador, del -

aceptante o del beneficiario.

# En el domicilio o en la residencia de los recomendata-

rios, si los hubiera.

Por lo que toca al tiempo de presentacidén, el Articulo 127
de la Ley expresa: "La letra debe ser presentada para su pa
go el dia del vencimiento o el primer dia hdbil siguiente -~
st aquel no lo es", segin lo dispone el Articulo 81 del mis
mo ordenamiento. Respecto al endoso de la letra de cambio,
se puede decir que fue creado para hacer circular el titule
de crédito aludido, es decir, por medio del endoso se -—
transmite el documento a4 otra persona, distinta de las tres
esenciales., Existen dos clases de endoso de este Titulo de

Crédito y son:
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I} Endoso en Procuracién: Las formas "en procuracién" y =
"al cobro", o cualquiera otra similar, son suficientes
para que el endoso opere. Dicho endeoso ne transfiere la
propiedad, pero da dificulrad al endesatavio para pre--
sentar el documento a la aceptacién para cobrarlo judi-
cial o extrajudicialmente, a fin de endosarlo en procu-

racién y para protestarlc, en su caso.

II) Endodo en Carantia: También !lamado "en prenda” u otra
equivalente, atribuye al endosatario todoes los dereches
y obligaciones de su acrecedor prendario respecto al ti-

tulo endosado y los derechos a él inherentes,
Por ultimo, la letra de cambio prescribe a los tres ailos de

la fecha del vencimiento, en contra del aceptante y sus ava
listas (Articulos 165, LOTOC).

PAGARE Es el titulo de crédito que contiene la promesa

"
13

condicional de pagar la cantidad en &l especificada por -

parte de un suscriptor a su beneficiario. En este titulo de

crédito se aprecia la existencia de dos personas que son:

a) Suscriptor es la persona fisica o moral que crea este tf
tulo.

b) Tomader o Beneficiario es la persona que ha de recibir -

el pago que este titulo de crédito indica.

El pagaré debe contener ciertos datos esenciales para que -

sea vdlido legalmente, y segin el Articulo 170 de la Ley de

la materia, son:

1. La mencidn de scr pagardé, inserta en el texto del do--
cumento.

11. La promesa incondicienal de pagar una suma determinada

de dinero.
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II1. El nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago.
IV. La época y el lugar del pago.

V. La fecha y el lugar en Que se suscribe el documento.
VI. La firma del suscriptor o dv la persona que firma a su

nombre.

En el caso de que el pagaré no mencione la fecha de su ven-
cimiento, se considerard pagadero a la vista; si no indica
el lugar de pago, se tendrd como tal el del domicilio de la
persona que lo suscribe (Articulo 171 de la LGTQOC). La Ley
considera que los preceptos de la letra de cambio son apli-

cables al pagare.

CHEQUE Por su naturaleza, el cheque es pagadero a la vis-
ta y no como el pagaré y la letra de cambio, que posponen -
el pago, generalmente, a una fecha determinada. La existen-—
cia del cheque presupone la de un contrato entre la institu
cién de crédito y el "cuenta~habiente", por el que éste de-
posita una cantidad determinada de dinero y va disponiendo

de €1, por medio del liberamiento de cheques.

Los elementos que precisa la Ley en su Articulo 176,

respecte al cheque, se indican a continuacién:

I. La mencidén de ser cheque, inserta en el texto del do-
cumento.

II. El lugar y la fecha en que se expide.

III. La orden incondicional de pagar una suma determinada -
de dinero.

1V. El nombre del librado.

\n El lugar del pago.

VI. Firma del librador.

El cheque debe ser siempre pagadero a la vista, por lo que
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cualquier insercidn en contrario se tendria por no puesta.

Como caravteristica del cheque. se puede decir gue dste pue
de expedirse a nombre de cualquier persena: al portador, en
tavor del librader, o de la iastitocién fibrada. Cabe hacer
meacion de algunas modalidades especiales gque la Ley autori

za para estos Jovumentos. Las principales son:

a) Cheque vruzade: by impesible expodic un chegue piava que
pucda ser cobrade, exclusivamente, par upa institucidn -
de crédito. Para cllo bastara con cruzar ol documento -
por el anverse del mismo, con dol lineas diagonales para
lelas.

b

Cheque para abonoy en cuenta: kb cheqgue para abono en -
cuenta ves aquel en que el librado o ¢l tenedor prohibe -
su page en efective, mediante la insercidn de la cldusu-

la "para abono en cuenta®.

—

c) Cheque de viajero: Sen cheques de viajere los expedidos
por el librado a su propio cargo y pagaderos por su esta
blecimiento principal o por las sucursales o corresponsa

les que tenga en la Repiblica © en el extranjero.

MEDIOS DE RECUPERACION DE LA CARTERA

Existen diversos medics a través de los cuales se lleva a cabo la re

cuperacidn de la Cartera de Clientes: algunos de los mds importantes

a) Cobradores Locales: Este medio ¢s el mds cominmente usado -

en las empresas que venden a crédito, pués se considera el

mias efecrivo para efectuar la cobranza en zonas Jocales ¥y -
en alpunos cases. en zonas fardneas, Consiste en mantener -
un ntmero de elementos humanos disponibles y debidamente -

coordinados para etfectuar la cobranza. La desventaja de -
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este procedimiente o5 que aumenra el costo de la operacidn

por ¢l pago Je sueldes, comisiones v algunas prestaciones a
los empleades gque realizan esta funcidn; sin embarge son -
clenentos de trascendencia para rvecuperar [as cuenras por -

cobrar.

Agentes Viajeros y Cobradores Fordneos: Este medic de recu-~
peracion se ha generalizade en empresas que expeniden produs
tos de consumo popular a un elevade ntimere de clientes de -
provincia. Consiste en que vl vendedor o agente viajera -
efectie la cwbranza de sus ventas, dejando en manos del co-
brador fordneo solamente aguellos casos en que por alguna -
circunstancia especial no haya podido cumplir con su objeti

Yo.

Correo y Telégrafo: Estos medios de comunicacidn brindan la
oportunidad de ser utilizados como recursos de recuperacidn
de cobranza; ademds, por medio de ellos se puede cetectuar -
presidn para lograr dicha recuperacién. Proporcicnan el ser
vicio de giros postales y telegrificos. de los cuales se -
pueden valer leos clientes para remitir ¢l pago de sus deu--
das a los proveedores. Como bien se sabe, basta acudir a -
las Oficinas de Correos y Telégrafes y comprar un giro., de-
positando la suma de dinero que se¢ pretende girar v una can
tidad adicional por el servicie.

Linea Transportista: A través de este medio también se pue-
den recibir fondes per parte de los clientes, pues éstos en
tregardn un paquete a la linea transpertista de la locali--
dad en que se encuentre. Bl paguete contiene ol cheque, gi-

re o, en osu case, ¢ tirtufe de erddige que requiera vl -—
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proveedor; solicirardn el servicio de “entrega a domicilio®
o el de "via ocurre”. El paquete enviado se recibird con -
prontitud ¥ seguridad en las oficinas del provecdor. o en -
sy case, si se tratara Jdel servicio "via ocurre”, el clien-
te notificard telefonicamente a su provecdor ol numero de -
guia del transportista y con ese mimerc podra retirar el pa

quete de la linea de transportes.

El Cliente Acude a Pagar a las Oficinas del Vendedor: En -
ciertos ramos, como son los Jque comercializan biencs de ser
vicio duradero, generalmente a través del sistema de ventas
en abonos, se acostumbra que los clientes acudan a cubrir -
sus adeudos a las oficinas del proveedor, pues se dota a -
los clientes de talonarios de pago que se van agotando con-
forme se liquidan. También, sucede que los clientes en oca-
siones, al renovar sus bienes de crédito o fincar sus nue--—
vos pedidos, cubren los adeudos en las oficinas de sus pro-
veedores.

Instituciones de Crédito: El servicio de cobranza bancario
puede ser local y/¢ fordneo, y consiste en que el banco rea
liza las gestiones de aceptacidén v cobro de los documentos
que recibe para ese fin, con la inteligencia de que dichas
gestiones son consideradas de caracter civil y ne judicial,
siempre basdndose en las instrucciones que ¢l cedente dé al
banco, las que deberdn estar de acuerde con las politicas -
bancarias en vigor. En el momente que se logra el cobro de
algin documento, el banco deduce su comisidn y gastos que -
haya efectuado, abonande a la cuenta del proveedor el impor
te liquide, o envidndole un cheque Jde caja o giro sobre -

otra plaza.



Técnicas de Cobranza

Previamente a la aplicacidn de las diversas técnicas de cobro exis—-
tentes en las empresas, los Departamentos de Cobranzas de las compa-
fifas proveedoras Jdeben establecer sistemas adecuados de control que

les permitan detectar a tiempo las cuentas de clientes que se encuen
tran atrasadas. Los sistemas de control son muy variados, v van des-
de la afectacidn manual de tarjetas de clientes, hasta la emisidn -~
computarizada de listades de antiguedad de saldos ¥ otres informes.

Sin embargo. e¢s conveniente para empresas de pequefian v mediana capa-
cidad, llevar un sistema en paralelo, consistente en mantener el -
"follow-up" (una copia de la factura dec venta de cada cliente), con

1o que se controlardan los vencimientos, al tiempo que es factible -

presupuestar la cobranza mensual con acierto {véase el cuadro 2.1),

Ahora bien. una vez determinadas las cuentas por ccobrar que se
encuentran atrasadas, se encausardn los esfucrzos de cobranza en for
ma ordenada y sistemdtica, a fin de lograr una afluencia de fondos -
satisfactoria: al mismo tiempo se fomentan las ventas y se mantienen
relaciones venturosas con los clientes. Algunas empresas aplican las
politicas de cobranza que se enumeran en el cuadro 2.2. Algunas de -
las técnicas de cobro mis usadas son las que a continuacidn se expli

can:

a) Recordatorio de Pago ¢ Estado de Cuenta: Es ¢l esfuerzo de cobran
za mis ampliamente utilizado por las instituciones de crédito, es
tablecimientos de ventas al per menor v fdbricas que llevan siste
mas de contrel por computaderas. Consiste en enviar una carta 15§
dfas antes del vencimiento de la cuenta, que muestre las facturas
de venta en las que se adjunta un cortdés recordatorio de page, -
impreso c¢n un lugar visible del documente. Dichos recordatorios -
deben ser breves, pero deberdan contener en forma ordenada la in--
formacidn suficiente para permitir que el cliente corteje contra

sus registros, antes Jde enviar su pago.



Técnicas
de

Cobran=za

CUADRO 2.1

1. Recordatorio de Pago o Estado de Cuenti

I1. visita del Agente de Cobranza

YIT. Visita d¢ los Supervisores de Cobros

IV. Comunicacién Telétonica del Ejecutivo de Crédite

v. Carta-Confirmacién do la Comunicacién Teléfonica

VI. {artas Subsecuentes de Cobro

VII. Telegrama

VITI. Comunicacidn del Abogado



Politicas
de

Cobranza

CUADRO 2.2

1I.

IIX.

Iv.

vI.

ViI.

Envic del Estado de Cuenta
Primera Carta de Cobro Amable
Segunda Carta de Cobro mds Precisa

Telegrama de Solicitud de Liquidacién
Urgente del Adeudo

Carta de Cobro Enérgica
Telegrama de Cobro Enérgico

Carta de Amenaza de Iniciacién de
Proceso Judicial

VIIl. Carta del Abogado de Confirmacién de

1Xx.

lnicio de)l Proceso Judicial en un -
plazo de 3 dias

Iniciacidén del} Proceso Judicial

{30 dias
{15 dfas

[30 dfas
{45 dias

(60 dias

{68 dsas

{75 dias

{BS dias

{oo dfas

antes del vencimiento

después del

después

después

después

después

después

después

dospués

de

1

del

del

del

de

de

de

1

pt

vencimiento

vencimiento

vencimiento

vencimiento

vencimiento

vencimiento

vencimiento

vencimiento

L9
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e)

65.

Visita del Agente de Cobranza ¢Cobrader): Una ver que la cuenta -
se ha vencide sin que s¢ haya cfectuado su recuperacidn, es conve
niente que a los 5 dias posteriores al vencisientd, se realice -
una visivta por parte Jde los agentes de cobre, quivnes requerirdan

el pago de la cuenta y deberdn escuchar las causas por las que la

cuenta no se saldado.

Visita de los Supervisores de Cobros: Cuando las medidas anterio-
res fallan v cuando existen reclamaciones, conviene que ¢l super-
visor de cobranza se aboque al cobro del adeudo, efecruande llama
das telefdnicas v visitas al cliente. Es conveniente que este per
sonaje lleve los estados de cuenta y otros clementos aclaratorios

de posibles dudas o males entendidos con el deudor.

Comunicacidn Telefénica del Ejecutivo de Crédito: Es muy probable
que algunos clientes no hayan pagade aun, y ahi es donde se re—--—
quiere de la intervencién del Cerente o del Subgerente de Crédito,
quien se abocard al cobro de la cuenta. La forma de comunicacidn

de este ejecutive ha variado, pues antes solia enviarse una carta
instande al pago: sin embargo, en la actualidad las cartas de co-
bro estdn perdiendo popularidad entre los gerentes modernos, ya -
que el telérono es ¢l mejor medio para lograr la accidn. Asi pues,
el ejecutive de crédito se comunicard con el cliente morosc v pre
sionard el cobro de la cuenta apelando a la mejor razdn para con-

segnir el pagc.

Carta-Confirmacién de la Llamada Teléfonica: Es una prdactica muy

conveniente para cualquicr ejecutive gue se precie de serlo, el -
confirmar por escrite sus acuerdos; por lo que en este caso, no -
deberd hacerse excepcién, mixime cuande se trate de cobrar a un -
cliente moreso, Esta carta debe redactarse en los mismes términos

de la conversacidn telefdnica efectuada con el cliente y su copia
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deberd mantenersc en follow-up. pues servird para presionar el pa
g0, y en vierta forma come evidencia de presién de cobro en vaso

de accidn judicial.

Carras subsecuentes de Cobre: Del cumplimiento de los acuerdos -
confirmados en la carta anterior, se derivan otros yue se deberan
evidenciar por escrito en cartas subsiguientes. Algunas cmpresas

tienen cartas proforma que utilizan para motivar el cobro de sus

clientes: varia segin el grado de morosidad del mismo y son impre
sos a través de memedgrafo u ofsert, lo que les resta efectividad,
pues los clientes no son influenciados psicoldgicamente porque -
piensan que le tratamiento que se les da es rutinario. En el me—
jor de los casos, estas cartas-tipo deberin escribirse especifica
mente para cada cliente, debiendo con frecuencia cambiar su texto
con el objeto de que el deudoer no distinga que ¢s una carta en se

rie.

Existen varios aspectos que se pueden considerar en upa ca

ta de cobranza, como son:

1. Despertar en el cliente un espiritu de cooperacidn.

2. Motivarle a pagar bajo la premisa de que conserve su buen cré
dito.

3. Si una empresa se retrasa por primera vez, ch su page ¢s con-
veniente felicitarla y expresarle que han tenide buenas refe-
rencias crediticias.

4. Cuando se trata de un cliente moroso gue tiene interés en los
productos del proveedor, se puede apelar al esfuerzo que se -
sabe estd realizando para mejorar su registro de pages que -

sin duda le abrird mas y mejores condiciones de crédito.

No obstante los accrcamientos que s tengan por \‘m‘l‘(‘sp(\nden(‘ia -

con el cliente, éstos, al igual que las cartas, deberdn subir de



intesidad sin ser ofensivos. en forma tal que el cliente se sien-

ta urgido de liguidar su adeude por la via normal de cobro.

g) Telegrama: Puede decirse que el telegrama es el Glrimo recurse de

h

cobro por la via normal. pues constituve la tltima oportunidad de
pRgO antes de turnar la cuenta al abogado externo o al Departamen
to Legal. Lste telegrama debe ser enérgico y Jefinitive, ya que -
©s de mucha importancia censervar el buen nombre de la empresa y
la firmeza del ejecutivo de c¢rédito, que si amenaza al proveedor
con demandarlo, asi debe hacerlo. En case de que a les tres dias
posteriores a su envio no se obtenga respucsta del cliente, debe-

rd turnarse al abogadoe.

Comupivacidn del Abogado: El abogade que se abogque al cobro de la
cuenta, generalmente efectia la llamada de cobranza pre-legal o -
extrajudicial, para lo cual dard la dltima oportunidad de negocia

¢ién al cliente manddndele un comunicado en donde le exponga que

si en 5 dias no cubre su adeudo, scrd demandado por la via mercan

~

il o ¢ivil, en su caso. Pasando el plazo de referencia o el que
el abogado designe, deberd iniciarse el cobro por la via legal, -

en ¢l caso de que el cliente no hubiese cumplido.

EVALUACION DE LA CARTERA

A medida que la oconomia s infla y con ella las tasas de interés, -

la administracidn de las cuentas por cobrar adquiere una mayor impop

tancia, requiriendo de gerentes de crédite cada dfa mejor preparades

con mejor sentido para percibir las oportunidades que brinda una épo

ca come 1a actual. Fn pocas palabras, requicre de administradores -

mis profesionale
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Se estard de acuerdo con la Administracidn de Créditoe en las -
empresas fabricantes de arriculoes de todo tipo, ha evolucionado nota
blemente. Hace algunos afios, los Departamentos de Crédito destinaban
la mayor parte de su esfuerzo u la investigacidn de cuentas, prestan
do menor grado de atencidn al estudio integral de la cartera, en -
cuanro a posicidn se reficre. Hoy en dia ¢l administrador o el conra
dor pliblico buscan influenciar en la cartera y toman o recomiendan -
decisiones gque les lleven a lograr el nivel de inversién que se ha -
fijado como objerivo. Obviamente, para poder ser un buen administa--
dor, es necesario saber y conoecer lo que se estd administrando, y pa
ra conseguir esto, el administrador requiere del anjlisis de la eva-

luacién de la cartera.

Conocimiento de 1la Estructura de la Cartera de Acuerdo con Condicio-

nes de Venta

* C.0.D,

* 2% P,P., 10 dias

* 30 dias neto

#* 45 dias Autoservicio
# 60 dias Farmacias

# Cobierno

Es importante dcterminar que cl porcentajc de las ventas se¢ maneja -

de acuerdo con cada una de estas condiciones.

% _ NEGOCIO
c.0.D. 15
2% pop. 10 dias 20
30 dias neto 5
45 dias Autoscrvicio 20
60 dias Farmacias 10
Gobicrno 20

100
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Ya que se tiene este desglose, ¢l siguiente paso consiste en determi

nar los dias dptimos en que se deben recuperar cstas condiciones,

3 DIAS DIAS EN CUEN

NEGOCIO OPTIMOS TAS POR_COBRAR
.00, 15 5 .75
2% P.P. 10 dias 20 10 2.00
30 dias neto 15 30 4.50
45 dias Autoservicio 20 45 Q.00
60 dfas Farmacias 10 60 6.00
Gobierno _20 45 9.00
100 31.25

Con estos datos podemos obtener la siguiente iformacidn:

a). Dias cartera ideales.

b). nMias cartera por condicidn de venta.

Considerands los datos anteriores y conociendo el aparato de ventas

de la Compania, se puede determinar ¢l costo de financiamiento de ca

da una de las condicivones.

Ventas anuales 3 5 1,000,000,000

Costo Financiamiento 707 ————— 700,000,000

Costo financiamiento por

dia 700,000,000 / 305 ee— 1,017,508.22
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DIAS DIAS EN COSTO

OPTINOS CTAS. POR COB. FINANCIERO

€.0.0. 5 .75 1,437 M
2% P.P, 10 dias 10 2.00 3.536
30 dias neto 30 4.50 8,630
45 dias Autoservicie 45 9. 17.260
60 dias Farmacia 60 6. 11,507
Gobierno 45 Q9. 17,260
31.25 59,931

En este momento ya se conoce el ideal de dias cartera y el coste de

financiamiento que ésta representa.

PTING REAIS TIFERENCIAS
TAS THAS DIAS TIAS TIAS DIAS
CIENTAS (R QUENTAS IR CUBNTAS PR
OFRAR O QR
c.0.D. 5 .75 7.0 1.0% 2 .0
24 PP 10 dias 10 2,00 1.0 2.00 - -
0 dias neto k' 1.9 B 5.70 8 1.20
45 das A.S. a5 9. .00 10.00 5 Lo
60 dias Fanmcia 60 [iN 70,0 7.00 10 1.00
Cobicima 15 _h (LAY 12,00 15 .00
31,25 7.75 6.5
Dias excedidos 6. 50

Costo del financiamivnte por

excese (H.50 por 1,91N) 12,467 M
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Con estos resultados, va se tienen bases para fijar los objetivos:

1} Elaborar planes de accidn para aleanzar los objetivos.
2) Revisidn periddica de los planes.

3} Evaluvacidén final de las acciones acoerdadas.

Otro aspecto gque se debe cuidar son los canales de pago, siendo los

mds comunes:

a} Representante de Ventas.
b) Departamento de Cobranzas.
¢} Correo.

d4) Bancos.
Determinar:
a) Ideal de dias de recuperacidn por canal.

b) Dias reales por canales.

¢) Compras ideal vs. real.

DEAL WAL IHFEENCIA
DIAS TAS DIAS
oS RTURRACTON  FIROUPRRACION PECUPRACION
Rep. Ventas 2 .50 4 1.0 2.0 .5
Cobranzas 1 Xy 3 0.9 2.0 6
Corree [¢] 1.5 2 3.6 6.0 1.8
Bancos 3 .49 5 0.75 2.0 .

6.25
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Con el objeto de que los dias reales estén mds cerca del ideal, se -~

pueden tomar las siguientes medidas:

1) Eliminar el descuento por pronto pago por <orreo cuando cxistan

sucursales bancarias.

2) Que los representantes de ventas depositen en forma diaria los -

cobros del dia anterior.

3) Que los cobros de determinado importe forifico s¢ tramiten a tra-—

vés de drdenes de pago.

La evaluacidn de la cartera requiere de:

1) Integrar la cartera de acuerdo con las condiciones de venta.

11) Conocer los volimenes de venta por condicién.

ITl1) Determinar la recuperacidn ideal.

Iv) Comparar la recuperacién ideal con la real.

V) Fijar objetivos de acuerdo con resultados.

ESTUDIOS DE COBRABILIDAD

Es posible dividir

la, La etapa
2a. la etapa
3a. La ctapa

4a. La ctapa

la. Rutina Impersonal.

un

de
de
de
de

sistema general de cobranzas en cuatro etapas:

rutina impersonal
exhortaciones impersonales
exhortaciones personales

accidn driastica o legal

Es en esta ertapa donde empieza la clasifica

cidn propia de los deudores. Por supuesto, debe recordarse que mu---

chos deudores habrin pagado durante el periodo de crédito estableci-
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do entre el cliente v el acreedor y que por lo tanto, nunca figura--
rian como personas que se consideren en lalguna de las cuatro etapas
de cobranza especificadas. Esta ctapa no empieza sine hasta la expi-
racidn del periodo de crédito establecido.

Algunos de los medios de cobranza viables mds comunes para -
usarse en esta ctapa son los estados (o facturas) impersonales que -
se cnvian a los clientes. Los deudores que gencralmente responden a
los medios de cobranza de esta etapa son aquellos que simplemente es
tan esperando algin aviso de que la cuenta cstd vencida. Aquellos -
que han olvidado honestamente hacer el pago cuundo se vence; los deu
dores descuidados o morosas y quienes estdn temporalmente en dificul

tades financieras.

Uno de los medios mds importantes para contactar con los deudo
res es el correo. Ya sea que se usen los estados, o los modelos de -
carta, es importante para el acreedor recordar que sus medios de co-
branza tratan de venderle al deudor la idea de que la cuenta debe pa
garse 1o antes posible. Es aconsejable el cambio frecuente en las -
frascs de los avisos en los estados y los modelos de las cartas. De
hecho, algunas empresas han observado que vale la pena llevar un re-

gistro completo de 1a fuerza de convencimiento de cada modelo de car

ta que se usa. Algunas otras también han experimentado con papel de
colores o impresidn a color para ver si aumenta materialmente la -

efectividad del medio de cobranza usadoe.

2a. Exhortacidn Impersonal. En csta etapa, los refuerzos de cobro

todavia son de naturaleza impersonal, pero han cambiado de un proce—
dimicnto rutinarie a uno po rurinario o sobre una base de exhortacio
nes. Fn oesta ctapa, los modelos de carta que se usan no son ya del -
tipo impersenal rutinario, sine que suman mis bien el cardcter de -

exhortacidén. ; Pasa algo malo ?
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S$i los avisos suaves en la primera etapa no han dado como re--
sultado el pago, o no han obtenids respuesta por parte del deudor, -
entonces ha llegado el tiempe de usar medios mds cnérgicos para -
hacer que el adeudo se liquide rdpidamente, Esta cos la finalidad de
esta segunda ctapa, pero el acreedor debe recordar, al mismo tiempo.
que la accién todavia se va a persohalizar o se va a seguir de fren-

te contra el deudor implicado,

Ademds del modelo de cartas, a menudo se usa el teléfono o el
telégrafo. Después de haber escrito a alguna persona que no contesta
pero que se confirma tiene residencia en la direccidén anotada, el -
. pe-

ro que implican costos mayores. Estas incluyen el uso del correo cer

acreedor tiene varias alternmativas que pueden ser mds efectiva

tificado, de entrega restringida solamente en la direccién, con es—-—
tampillas de acuse de recibo que muestran el nombre de la persona -
que firmé el recibo de la carta y que regresé un acuse de recibo en

el que se muestra la direccidn en que se entregd.

Los deudores implicados en esta etapa generalmente son aque---
1los que: honestamente han pasado por alto la cantidad que se adeuda;
estdn en posicidén financiera temporalmente dificil; son descuidados
para hacer los pagos o son merosos; han sufrido un infortunio desde
que incurrieron en la deuda y no pueden cumplir con sus obligaciones
de acuerdo con lo convenidv; se han sobregirade; piensan que la can-
tidad que adeudan no es correcta o les surgen dudas con respecto a -

alguna frase de la transaccidn y entonces discuten la cantidad.

3a. Exhortacidn Personalicada. La tercera etapa incluye tanto el -
aspecto personal como el enfoque de exhortaciones, En otras palabras,
todas las gestiones se hacen ante el deudor mismo sobre una base al-
tamente persenalizada, esfuerzos gque son los (iltimes antes qe que Si

ga una accidn de tipo legal drdstico. Los deudores que han obligade
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al acreeder a llegar a esta ctapa son aquellos que: se han sobregira
do: los que eventualmente sxe vuelven insolventes (v que pueden acu--
dir a la quicbral: han sufride algin accidente o intforrunio: son de-

fraudadores habituales sin ningGn propdsiro Jde pagar nunca,

Loy medios de cobranza cominmente en use en esta etdapa inclu--
yen las cartas personales (generalmente una serie espaciada en inter
valos de tiempo diterentest en las que se indica al dewdor el largo
procedimiento que el acrecdor se ha visto forzado a seguir., Los cos-
tos para seguir adelante en esta ctapa son mayeres que los gque entra
flan las Jos primeras etapas. Las cartas dictadas personalmente son -
una de las armas que mds s» emplean, awn cuande las cartas dictadas
en forma personal son cartas que permiten exhortaciones mds variadas
y persuasivas que los medelos comunes, para las que la reaccién del
deudor generalmente es mis favorable y ol resultado final tiene una

fuerza de atraccidn mayor.

4a. Accidn Dristica o Legal. En las etapas previas se ha tomado en
cuenta cuidadosamente ol buen nombhre del cliente antes de adoprar al
guna Jdeterminacidn. Los deudores de que se trata son de tipo muy pa—
recido a los que se han descrito para la tercera etapa, sdle que -
aqui tambidén se toma en cuenta si el deudor posee bienes propios an-

tes de empreader cualquicr otra accién legal {como un juicio).

Despue's de rode Jo que se ha dicho. debe ser abvio que el tra-
bajo de cobranzas os moleste v ogue ~e pequiere arributos de pacien—-
cia, persistencia y de ingenre do parte del gerente de cobranzas y -
de su persenal. Rl perente de ocobranzas, que generalmente trabaja ba
jo la direccidn del gerente de erédito, tendrd las siguientes respon

sabilidades:

Ayudar on la posicién del capital de rrabaje de la empresa
asegurande ol cobro vdpide de la Cuenta per Lobrar, con un

coste tan eccondmive y eompleta come mis sea pasible.
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2. Reducir las deudas morosas. Por supuesto, esto implica deci

dir cuindo debe considerarse como perdida una cuentra. En

ge
neral, se recomienda que cualquier cantidad que exceda el -
periodo de un afe de afewdo se considere mala, y por lo ran-

to se cancele.

Por supuesto, exto no significa que deba suspenderse la cobran
za en esa ¢pocd, puesto que debe ocurrir la recuperacidn de cuentas

canceladas y consideradas como perdidas, por ser deudas malas.

3. Ayudar en el esfuerzo de ventas, pucsto que es mids probable
que un individuo que no tenga adeudos atrasados haga compras

ahi.

4. Suavizar la presidn entre el cliente y la empresa, aclaran-
do cualquier mal entendido que impida el pago. De hecho, -
aqui cl encargado de cobranzas sc despliega y forma parte -

del personal de relaciones piblicas.

Al fijar los objetivos del Departamento de Crédito, el ejecuti
vo de crédito tienc una responsabilidad implicada con respecto a la
compafiia que lo emplea, para con ¢l deudor que acepta el crédito y -~
para ¢l negocio que se verd afectado por sus actos. Ld responsabili-
dad para su propia empresa on la mis directa y clara de las tres men
cionadas; el objetivo de la funcidn de crédito se reconoce como un -

mixime de ventas y un minime de pérdidas.

Para atender a estos intereses se ha buscado reunir informa—-—
cidén sobrv hechos confiables gque permita un undlisis razonable. F) -
cilculo periodice de razones y porcentajes para conecer qué se ha -
llevado a cabo y qué cambios han ocurrido permite utilizar la aplica

cién de razones para obtener indices que den elementos de juicioe:
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_ Pérdidas por Dewdas Malas
Total de Venrus a Cnidito

Indice de Pérdidas por Desdas Malas

Pérdidas por Noudas Malas que Provie

Indice de Pérdidas por Quentas Malas _ nen_de Vontas on Cuonta Corriente
en Cuenta Corriente )

Ventas on (uenta Corriente

Pérdidas por Deudas Malas por Ventas
Indice de Pérdidas por Cuentas Malas _ a_plazos
por Venta a plazos a

Venta a plazes

Pérdidas por Deudas Malas por Ventas
Indice de Pérdidas por Quentas Malas _ o Crédito Revolvente
por Ventas a Crédito Revolvente Ventas por Grédito Revolvente

Para conocer la relacidn que existe entre ventas a crédito y ventas

totales:

Ventas a Crédito

Indice de Ventas a Cr&dito =
Total de ventas netas

El porcentaje de cobranzas es de los que mids se utilizan como Indice

de Control:

_ Cobrameas Hechas durante el Periodo

Indice dv Cobrunza
Quntax Pendientes de Cobro al
Principio del Pericdo
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Determinando el indice de cobranza se puede obtener el tiempo prome-

dio que las cuentas quedan sin cobrarse:

Periado Neto de Crédito
Indice de Cobranza

Pramediodel Periodo de Cobranza =
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ORGANIGRAMA GENEXAL DE LA ¥MPRESA Y LA POSICION QUE GUARDA EL
DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

La mancra mis sencilla de describir una estructura de organizacién,
es a través de organigramas. Con respecto a la estructura de la -
empresa, como la organizacidn mis detallada de los departamentos y
divisiones especificamente, un organigrama mucstra los principales
puestos (quién hace qué), los principales canales de comunicacién y
demanda (quién reporta a quién) y cualquier instrumento de comunica

cién, come los comités formales.

Existen muchas formas posibles de graficar los lineamientos -
generales de la estructura de la organizacidn. Por ejemple, el su-~
perintendente de ferrocarril en la década de 1850 trazd una grifica
de la estructura de su empresa en forma de drbol, en la cual las -
raices representaban la alta administracidn, kas ramas del drbol -
las cinco divisiones de operacidén y servicio y las hojas los grupos

mis pequefios.

Sin embargo, en la acrualidad el método habitual consiste en
clasificar todos los puestos en casillas, apareciendo el puesto de
mis alto nivel en la ciuspide y los demis en orden descendente y co-
nectar los puestos por lineas punteadas para indicar la autoridad -
funcional. Tal vez el tipo de organigrama que le sigue en populari-
dad sea agquel donde no hay casillas, sino lincas. Este puede trazar
se horizontal o verticalmente, es decir, con el puesto de mayor je-
rarquia en la parte superior y los Jdemids cn orden descendente; o -~
con ¢l puesto de mayor jerarqiia en la parte izquierda y los demds
esparcidéndose a través de 1a pdgina en orden de importancia. Cual--
quieri de ellos tiende a ser mds facil de entender que el de forma
de casillus, pero resulbta difici! mantener la autoridad funcionmatl -

de esa manera. FEsta, sin embarge, puede ser ventajosca, segin algu-
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nas personas, puesto que a veces se dice que mientras mds lineas -~
punteadas haya en un organigrama. la estructura tiende a ser menos

efoectiva; ademis, por supuesto, se pueden explicar mejor las autori
dades (funcionalest, en un manual. que per medic de un organigrama,
puesto que come se dijo antes, la autoridad funcicnal es un término
susceptible de interpretarse en mds de una forma ¥y a veces resulta

conveniente permitirle al titulur de un determinade puesta tener di

ferentes clases Jde autoridad en diversas dreas.
Ventajas Jde los Organigramas:

La elaboracidn de un organigrama de la cstructura de una empresa -
presenta ventajas va que indica a los ejecutivos en dénde se encuen
tran dentro de la organizacidn: la persona que debe encargarse de -
un determinado problema; les indica las funciones principales que -
1levan acabe en la empresa; y muestra a cada persona quién es su je
fe. quidnes sus subordinados y tal vez, quién tiene cierta autori--
dad funcional sobre la forma en que desempedan sus responsabilida--
des, Aun cuando el examen del organigrama no revela necesariamente

st la empresa estd hien organizada o no, si se indican posibles de-

ficiencias y puestos que se deben organizar.

Sin embargo, algunas personas les parece que los organjgramas
foarmiles conducen a formalismes, fomentando exvesivamente la comuni

cacidn formal y causandw serias demoras. Pero es dificil ver cdmo -

la comunicacidn procedente de la parte inferior de la organizacidn

puede Tlegar al Presidente det Conscejo de Administracidn mds rdpida
mente cuande no existe un orsenierama gue cuando existe, puesto que
en una empresa erande les funcionarios de mayoer jersrquia simplemen
re no tienen tiempe Jdo hablar con todo el mundo. Mds aun, a menos =
que las funcionarios de mayoer Jerarquia estén familiarizados hasta

cen o1 mds minimo detalle del negocie (1o que evidentemente ¢s impo

<ible en una empresa muy grande v complejal tendrdn que pasar mxchas



de las ideas a alguien Jde nivel inferior., Y a menos que tengan en -
mente el equivalente a un organigrama, tendrin ciertas dificultades

en saber a quién dirigirse par tratar un asunto determinado.

Y ciertamente ©s muy necesarie, para la mayoria de los depar-
tamentos, saber gqué es lo que hacen otros departamentos, pues es -
imposible prescribir procedimientos que cubran todas las eventuali-
dades que se presentan. flay muchas ocasiones en las que los ejecuti
vos tendrdn que cambiar las prioridades, o sca, tener en vuenta la
planeacidn de otros departamentos, para elaborar sus propios planes,
ete, Asi, necesitan saber cudles son los objetivos de toda la empre
sa y de qué manera cncaja su trabajo con ¢l de los demds ejecutivos.
Es cierto que la coordinacidn y la comunicacién con el nivel de ma-
yor jerarguia puede ser muy informal con un nivel de menor jerarquia.
Pero tan pronto como la empresa se haga mds grande, deben cmpezar a
depender de una asignacion mds formal de las responsabilidades y -

los canales de comunicacidn

A veces, la renuncia a redactar de un organigrama se debe al
hecho de que la empresa esta regida, principalmente, por un circulo
interior y se tienc la impresidn de que un conocimiento del estado
real de los negocios serfa desconcertante. Sin embargo los que se -
encuentran ¢n niveles inferiores pueden documentarse con ol organi-
grama, aungue su circularizacidn se restringe a séle unas cuanras -
personas, Gencralmente, esta objecidn a promulgar un organigrama es
vd&lida: puede, con efecto, ser sintomdtica de una mala organizacidn
que se mantiene a propdsite sin definir, debido a gque los principa-
les desean estar el libertad para divigirts a ~u entera voaluntad.
Pero vl hecho de gue un organigrams 0o sve peiicectoe no oindica que -
no sea necesario, No hay nada gque haga mds facil la capacitacién de
los lincamientos penerales de una estructura de la organizacidn en
casi ¢l tamafio de una agenda. Para vonocer alge mds importante que

un lineamiento gencral se debe acudir al manual de organizacidn que



puede presentar las descripciones de los puesto representados por -
casilleres v un andlisis de las relaciones, represvntadas por las -
lincas.

Principales Arcas Je Responsabilidad de la Empresa

Se han definido tres dreas bdsicas de responsabilidad en una empre-
sa tipo y son:

a). Mercadotecnia o Ventas

b}. Finanzas

c). Recursos Humanos o Pejysopal

Con base en la estructuracién Jde un organigrama, estas dreas de res

ponsabilidad quedarian representadas de 1a siguicnte manera:

DIRECCION

FINANIAS PERSONAL

VENTAS

Cada una Jde estas dreas tiene funciones especificas bien definidas;

pere considerando que el DPepartamento Je Crédito v Cobranzas depen-
de basicamente del drea financiera, a vontinuacidén, sc enuncian las

funciones que corrvesponden a ta misma:

FINANCTAMIENTOQ

PLANEACTON RELACTONES TESORERTA | | ORTENCLON { INVERSIONES
-
FINANCIERA FINANCIERAS PE RELTRIOS
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[7CONTROL FINANCIERO ]

l

CONTABILITAD PRESURUFSTUS AUDITCRIA L ESTADISTICA REDITO ¥
i
FINANCIERA INTERNA QHRANAS

Con base en la definicidn funcional que sc ha presentade, el Depar-
tamento de Crédito y Cobranzas queda ubicado (como ya se menciond),

dentro del drea financiera de la cmpresa.
Organizacidn del Departamente de Crédite y Cobranzas

La estructura que se da a c¢ste departamento no es de cardcter rigi-
do; esto es, cada empresa podrd definir su modelo de acuerde con -

las necesidades propias de la organizacién.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRAMZAS

El Departamento de Crédito y Cobranzas debe organizarse de manera -
que toda la empresa reciba los mdximos beneficios de todos y cada -
uno de sus miembros, y de sus experiencias. La funcidn de Crédito y
Cobranzas representa actualmenre para la empresa la herramienta -
administrativa porque ayuda a la administracidn para cfectos de -
comprender y determinar las actividades necesarias para lograr obje

rivos trazados por la empresa.

La funcidn del Departamento de Crédite v Cobranzas se conside
ra come parte integrante de la funcidn de Tesoreria, ya que destaca
la necesidad de proteger la inversidn en cuentas por cobrar que es—

tdn a un paso de ser efectivas y por lo tanto constituyen un renglin
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principal dentro de la empresa en lo que se refiere al movimiento -
de su capital. La administracidn del crédito y la cobranza constiry
ye la mayor posecidn financiera de toda la empresa. cuye efects se

identifica con los intereses y responsabilidades en los presupues--
tos de efective, manejo de valores aveptados en refacidn con bances

documentos por cobrar vy documentos descontados.

El Departamentos de Crédite v Cobranzas, como parte de la -
empresa, no puede desarrollar sus funciones en forma aislada. sino
que mas bien debe fomentar una relacidn adecuada con todos los de--
partamentos que forman la Organizacidn. El hecho de no atender v os
tablecer adecuadamente esta relacidn ocasiona a la empresa conflic-

tos y pérdidas considerables.

La relacidn que guarda el Departamento de Crédite ¥y Cobranzas
con otros departamentos, en algunas ocasiones reviste mucha impor--
tancia y en otras serd meramente ocasional y sin importancia aleguna
S5in embargo, en ambos casos se deberd tener armeonia con todes loy -
departamentos con el fin de lograr los objetivos de la empresa. Re-
sumiendo, se puede decir que la importancia principal del Departa--
mento de Crédito y Cobranzas dentro de la empresa radica precisamen
te en la funcién que desarrolla, la cual consiste en controlar el -
efectivo invertido en cuentas por cobrar. Por controil debe entender
s¢ ¢l otorgamienty adecuado de los créditos y su recuperacidn opor-

tuna.

La estructura del Departamento de Crédito y Cobranzas dentra
de la eorganizacidn representa el sostén y el lugar donde se desarre
1lan los trabajos realizados por las Jdiversas actividades que la -
componen. Estas funciones son ¢l agrupawicate o la reunién légica y
armdnica Je las actividades afines. La estructura funcional vs una

especie de radiografia de la empresa, equivalente a la del esqueiers
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del ser humano. Otra de las funciones principales de una empresa es
la utilizacidn efectiva del personal, es decir, en forma adecuada -
autoridad v responsabilidad a los empleades. La adminisrracidn de -
los problemas del personal es mds notable que cualquiern de los -
otros aspectos de la organizacidn. Fl Departamento de {rédito y Co-
branzas debe funcionar como una unidad: el Jdesacuerde y disputa en-
tre el persenal no puede <er relerade sin tomar en consideracién la

competencia téonica.

Eb personal que labera en ol Deparvamento de Crédito y Cobran
zas deherd estar identiticado plenamente von los objetivos de la -
empresa al otorgar créditos a sus clientes. Del conocimiento de las
peliticas, proyvectos. resultados y fines que se persiguen, depende
el desarrollo adecuado del trabajo que ejecuta el personal dentro y
fuera del departamento. Para gue ¢l personal tenga un panorama -
amplio y detallado del rrabajo a realizar, deben hacerse instructi-
vos que cnumeren las actividades principales, desde las del gerente

del departamento, hasta las de la secretaria Jdel mismo.

A continuividn se deseribirdn con detalle algunas de las prin
cipales actividades a desarrollar por los clementos de un departa--
mento de crédito y cobranzas:

Puesto: Gerente de Crédite y Cobranzas

Descripeidn General: Atender todas las operaciones relacionadas con

las ventas a crddite que readice la empresa.
Labores Diarias:

1. Supervisar la correcta y puntual presentacidn del personal de —~

la Seccidn a su cargd,



Recibir del DPepartamento de Ventas las solicitudes de crédite -

para investigar.

Entregar ol investigador de crédito las solicitudes doe los -

clientes para efectuar la investigacidn,

Analizar las solicirudes de crédito investigadas para determi--

nar la coenveniencia de conceder o rechazar el crédito.

Supervisar que los cobradores cumplan puntual y eficientemente

sus funciones de cobro.

Supervisar el registro de las listas de cobranza en el auxiliar

de saldos por clientes.

Visitar en el domicilio establecido y/o recibir en su oficina,
personalmente, a los clientes que estime convenientes para solu

cionar asuntos que deba resolver de manera directa.

Coordinar con el Departamento Legal la localizacién de clientes
que, habiendo cambiadoe de domicilio, no lo hayan notificado a -

la empresa.

Recibir y contestar la correspondencia de clientes o de otros -

departamentos de la empresa.

Labores Semanales:

Supervisar que la documentacidn necesaria para efectuar la cobranza

se reciba correcta y opertunamente en lu seccibn a su carge.

Labores Quincenales:
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Revisar el cdlculo de comisiones y gastos de transportacidn que de-

ben pagarse a los cobraderes,
Labores Mensuales:

Recibir y analizar el auxiliar de saldos de clientes, ordenando las

correcciones necesarias.

Labores Eventuales:

1. Acudir a todas las diligencias de embargo que realice el Depar-

tamento Legal.

2. Entregar al almacén general todos les bienes recogidos en embar

gos practicados,

3. Efectuar cualquier labor propia del puesto que le sea encomenda
da.

El ejecutive de crédite vy cobranzas debe tener una preparacidén ade-
cuada para poder intervenir, a nivel gerencial, en la toma de deci-
siones y en ta formulacidén de planes. También debe tener senrido -
comin para detectar los factores internos y externos que puedan --

afectar el crédite y la recuperacidn eportuna del mismo.

Puesto: Auxiliar "A"

Descripcidn General: Auxiliar en la supervisién y contrel de las ac
tividades del departamento y las siguientes:

Labores Diarias:

1. Elaberar la documentacidn que sc deberd enviar a cobro el dia

siguicnte inmediato.
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ay.

Entregar a los cobradores la Jdocumentacién necesaria para ges—-

tionar su revisidén e cobro.
Recibir, verificar y enviar a) archivo los documentes Jdevueltos
por los cobradores, asi como los contra-recibos por facturas o

documentos presentados a revisidn.

Elaborar las listas de los documcntos cobrados para entregar la

cobranza a la Caja General.

Verificar las cifras de control de las listas de cobranzas.

Registrar en los listados "Sumarios de¢ Facturacién" los pagos -

recibidos,

Atender los informes de los clientes.

labores de Cada Tercer Dia:

Recibir, verificar y separar los clientes y las notas de c¢rédito re

cibidas en la seccidn.

Labores Scmanales:

t.

Calcular las notas de venta elaboradas por los vendedores para

anexarlas a la factura correspondiente.

Recibir y verificar las facturas que se envian a cobro.

Elaborar reclaciones de las facturas que se deben, por nimero, -

para entregar al bPepartamente de Personal.

Lievar control de los clientes con crédito suspendido y clien--

tes nuevos. para informar a los cajeros recaudadores.



Labores Quincenales:

1. Elaborar informes de los pagos recibidos durante la quincena.

2. Aplicar, con base en las relaciones, noras de crédito enviadas

por Contabilidad para liquidar facturas pendicates.
Labores Mensuales:

1. Elaborar informes de las facturas recibidas a cobro y cobradas

durante ¢l mes.

2. dCarta mensual de aclaracidén a clientes. solicitande informacidn

sobre determinadas operaciones pendientes.

3. Elaborar informes de los pagos parciales recibidos durante el -

mes, de mds o de menos.

4. Elaborar relaciones de facturas para les clientes a los que se

les cobra mensualmente,

§. Informes mensuales de las notas de crédito aplicadas por los -

clientes, en comparacidn con las recibidas en la seccidn.

Labores Trimestrales

Dictar un memordndum que ampare Ja documentacién que sc deberd en--

viar al archivo general.

Labores Lventuales:

Descmpefiar cualguier funcidén propia del puesto que le sea encomenda

da.
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Puesto: Auxiliar "B"

Descripeidn General: Auxiliar en la supervisidn y control de las ac

tividades del departamento ¥y las siguientes:

Labores Diarjas:

1.

Recibir las solicitudes de crédito.

Recibir las remisiones de ventas y verificar si el crédito estd

¢ no autorizadoe.

Controlar y registrar los recibos de enganceh, cobrados al -

cliente.

Elaborar les pagarés a cargo de clientes que deberdn ser cobra-

dos al dia siguiente.

Entregar a los cobradores los pagarés para gestionar su revisidn

o cobro.

Recibir, verificar y enviar al archivo los pagarés por ventas -

que los cobradores hayan devuelto.

Elaborar la liguidacién de 1o cobrado y entregarla a la Caja Ge

neral.

Registrar los pages recibidos en la tarjeta de control de cada

cliente.

Registrar en el informe mensual que una factura por venta Jdocu-

mentada ha quedado liquidada, en ¢l momento de recibir el pago.



10, Registrar., on ¢l libro de clientes, los datos de todes aquellos

cuya operacidn se hayvan ligquidado.
Labores Semanales:
i. Elaborar y enviar recordatorios de pago a clientes morosos.

2. Recibir drdenes Jde servicios terminados, o in de proceder a or

denar cobros de documentos atrasados.
3+ Recibir documentos puevos (pagarés).

4. Enviar carta para que los pagards recibidos de la seccidn de -

facturacidn sean firmados por los clientes,

5. LLevar contral numérice de los pagards recibidos de la seccidn
de facturacidn. con objeto de evitar posibles errores Jde dupli-

cidad,

Labores Quincenales

Realizar el cilcule de las comisiones y gastros de transportacién a

pagar a lso cobraderes.

Labores Mensuales:

Elaborar la documentacidn que se deberd enviar a cobro el mes si-—

guientye,

Labores Fventualess

1. Recibir y entregar, al Departamento de Ventas, fos informes de

clientes incontormes.
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Efectuar cualquier rrabaje especial propio del puesto.

Puesto: Investigador de Crédito

Descripeidn General: Completar y confirmar los datos proporcionados
por los clientes cuando hayan solicitado se les conceda operar con
base en crédito y las siguientes:

Labores Diarias:

1. Visitar a los clicates morosos: presionar el cobre de documen--

tos vencidos.

2, Cualquier trabajo eventual propio del puesra,

NOTA: No todas las companias tienen este departamento, y por tanto

algunas recurren a las agencias investigadoras.

Puesto: Cobrador

Descripcidn General: Hacer efectives los crédites otorgades por la

empresa a clientes,

Laberes Djarias:

1. Recibir y verificar los documentos que deberd cobrar durante el

dia.

2, Visitar al cliente cuantas veces sea necesario para efectuar el

cobro Je los documentos que se les indiguen.

Entregar al auxiliar responsable de controlar la cobranza, los

documentos que no hayan sido cobrades: asi como los contra-reci

bos que amparen facturas o pagares entregados a revisidn,
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4. Entregar a la Caja General el importe correspondiente a los co-

bros efectuados durante el dia, amparades per la lista de co

branza.
Labores Eventuales:
Efectuar cualquier labor propia del puesto que le sea encomendada.
Puesto: Secreraria

Pescripcidn Ceneral: Auxiliar al Cerente de Crédito y Cobranzas en

las operacicnes relacionadas con las actividades del departamento,

Labores Diarias:

1. Recibir y leer la correspondencia entregada on la secciédn, dis-
tribuyéndola después al destinatario.

2. Mecanografiar, revisar y pasar a firma la correspondencia que -
deba ser entregada a otros departamentos o al exterior de la -

empresa.

3. Mecanografiar y revisar las listas de cobranza que amparan los
documentas extraidos de la cartera para ser enviados a cobro.
Se entregardn al auxiliar para que los distribuya a los cobrado

TeS.

4. Registrar en ¢l auxiliar de clientes, los pagos recibidos duran

te ¢l dia.
Labores Semanales:

1. Asistir en la rvecepeidn y verificacién de las facturas que se -

reciban para cobro.
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2. Mecanografiar la relacidon de los documentos a cargo de los  --

clientes, cuyo ciclo de pago sea mensual.

3. Mecanografiar los informes de cebranza de documentos recibidos

y cobrados durante el mes.

Labores Eventuales:

Efectuar cualquier labor propia del puesto que le sea encomendada.

WOTA: El ntmero de elementos podrd variar segin las necesidades de

la empresa y se mencionan inicamente los cargos mds usuales.

Seleccidn y Cualidades que Debe Reunir el Personal de Nuevo Engreso:

Todo el personal que ingrese al servicio del Departamento, deberd -
ser previa y rigurosamente seleccionade e investigado para tener -
absoluta seguridad de que se trata de personas capaces, honorables,
cumplidas, responsables y de conducta inmejorable. Ademis, toda per
sona de nuevo ingreso debe ser sometida a un periodo de prueba o ca
pacitacidén durante el cual se podri observar prdcticamente su capa-

cidad para desempefiar el puesto.

Afianzamiento del Personal:

Serid necesario que tode el personal del departamento esté afianzado
por cantidades lo suficientemente amplias, Fsto es con el fin de po
ner a salvo de todo riesgo y eventualidad los intereses de la cmpre
sa y asi poder soportar, en un momenito dado, cualquier desfalco o -
malversacidn, tande de dinereo en ofectivo como de documentos de fd-

cil cobro que pudiera cometer cualquier empleado infiel.



100,

Medios de Trabajo:

Al Departamento y per tanto, a su personal, Jdeberd properciondrsele
tode el mobiliaric v equipo de oficina y de transporracidn necesa--
rios para facilitarics ¢l desempefio de sus labores coridianas.

a). 0ficinas Calculadoras, mdquinas de escribir, archiveros, es--

critorios, papeleria, sellos, forma

P U

b). Cobradores ¢ investigadores  Antomdvil Vehicule para su trans-

porzacidn.

SU RELACON CON EL DEPARTAMENTO DE VENTAS

El Departamento de Crédito y Cobranzas se ve ampliamente relaciona-
do con el de Ventas, ya que ambos tiencn el mismo objetivo: lograr
mayores utilidades y, para cumplir cste objetrive, ¢s necesario que
el importe Jde la venta realizada a crddito sea cobrada en el plazo
estipulada. Ambos departamentos deben coordinarse y colaberar entre
si con el fin de cumplir con sus objetivoes cemunes. Entre ellos se
cuenta el de maximizar las ventas redociends los ricsgos por cuen--
tas incobrables al menor costo posihle, a fin de poder disminuir -

gastos de la compaiifa por este cencepto v fa captacidn de recursos,

La funcidn principal de este departamento os vender, la cual
puede realizarse de acuerds con las posibilidades, capacidad, cnfo-
que ¥ eostrategia de [os recursas con que cucnta. La relacién inter-
na de este Jdepartamento o8 muv amplia Jade gue la comunicaciin es -

constante,

A continuacidn se mencionan las diferentes foirmis en que un -

Departamento de Ventas se asiste del de Cobranzas.
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Proporcionande informacidn de prospectes de ventas que -

operen con la empresa. ya que los vendedores hacen visi--

tas periddicas a &stos v pueden apertar sus imprasiones -
con respecto a instalaciones y otros aspectos que pueden

ser importantes para ol Departiamento de Crédite.

Rechatando pedidos de clientes que con anterioridad havan
tenido malos antecedentes crediticios, Por otra parte, el
Departamento de Urédito pueda ayudar a incrementar las -

ventas a través de:

a). Su experiencia crediticia con los clientes. que nc re
presenten un ricsgo elevado y gque soporten un buen -
margen de¢ utilidad a la empresa por ser clientes po--
tenciales. También este departamento, en un momente -
dado, puede proporcionar al Departamento de Ventas -
los nombres de aquellos clientes que hayan mane jado -
en forma satisfactoria sus operaciones y que actual--

mente va ne efectien compras.

b). Establecer relaciones cordiales con los clientes, con
objeto de que estén satisfeches con los servicios del

proveedor.,

Las operaciones mds relevantes on que internvienen estos departamen

tos son las siguientes:

0.

Autorizacidn de pedidos,

Aclaracidn sobre saldos sin movimiento.

Autorizaciones de Iincas Jde erédito.

Aumento y cancelaciones de lineas de credito.
Autorizaciones de condiciones especiales de pago y des-
CUCTITOS S0hre pagos.

Madificaciones o cancelaciones de pedides
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Por lo antes mencionade, cuanda ¢! Departamento de Crédite s Cobran

zas salvaguarda los intereses de la compaifa es indudable que las -

relaciones de reciprocidad con ¢l Deparramento de Ventas son amplia-
'

mente satisfactorias, ya que contribuiran al mejor cumplimiente de -

los objetives que la empresa ha fijado.
Mane jo de Documentos v de Efective
Los documenros por cobrar se pucden clasificar come documentos pro-

venientes Jde la venta vy servicios; documentos ne comerciales y docu

sonal de la compafia: documentos a carge de -

mentos a carge Jdel pe

la empresa subsidiaria, o bien, compafii filiales. las aceptacio--

nes mercantiles son levrras de cambio que se clasifican en el grupo

de los documentos por cobrar, al jgual que los pagarés en que la -~
empresa os beneficiaria. Excepto en esos casos, el vendedor es el -
que los emite, es decir, ¢l girador por ¢l cual se¢ aceptan expresa-
mente los interoses gque se hayan pactado, pudiendo incluirlos den—-
tro de su pader neminal. Las aceptaciones bancarias son titulos de

crédito en las que el banco es ¢l aceptante.

Sin embargo, tratandose de documentos por cobrar, se¢ tiene -

una evidencia baje la forma en que un titulo Jde crddite ha side fir
made por up rercero. Debe de aclararse que los intercses acumulados
por cobrar se incluyen en tales documentos y ol Departamento de Ven

tas debe vefificar que le sean rurnades,

Orro aspecto que maneja este departamento es el flujo de efec
tivoe. Es la administracién de los fondoes de la empresa para obtener
un rendimiento Sptime de los mismos: recibir, contrelar, custoadiar
v usar divhos fondas en forms adecuada, para que praduzcan la mdxi-
ma utilidad a corto y a largo plaze. Es anticipar las necesidades -
de efectiva y seleccionar fuentes de financiamiento en la mejor con

dicidén y con los métodos mis adecuados. Ademds, os manejar los fon-
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dos suficientes para cubrir las obligacienes y futuras; para esto -

s¢ tiene que verificar los siguiente:

a). Que los fondes sean auténticos.
b1, Que seca todes.
¢). Que estén disponibles.

d). Que estén debidamente valuados.
A). Recepeidn de Efective

1. Revisidn de controles de recepcidn,

2. Que se depositen en caja.
B). Manejo de Efectivo

1. Existen seguridades fisicas para todo el manejo.
2. Estda asegurado y afianzado.

3. Estdn al minimo los saldos para todos los fines.
C). Egresos

1. Existen fondos fijos.

2. Existe documentacidén adecuada de soporte.

El1 objetivo primordial del mancjo de efectivo es la mejor utiliza--
cidn del mismo para reducir la dependencia de los préstames e inter

venir los excedentes para aumentar las utilidades.

Las acciones que se emprenden con respectoe al efectivoe son -

las siguientes:

a). Facturar lo mds pronto posible.
b). Acelerar los cobres a los clicntes.

c). Acelerar los cobras forineos.



d).
e).
).
g}-
h}.
i).
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Mantencer los saldos al minimo.

Controles contables sobre la recepcidn del efectivo.
Los ingresos deben depositarse intactos.

Seguridad fisica adecuada.

Obtencidn de seguros y fianzas.

Existencias minimas en fondos fijos.

Los objetivos de una adecuvada administracidn del efectivo se pueden

resumir como sigue:

a)e

b).

c).

d).

Revisidén del capital Establecer y ejecutar programas a
fin de suministrar el capital necesario para el negocio,
incluyendo la procuracién del capital y el mantenimiento

de las disposiciones financieras.

Relaciones de los inversionistas Establecer y mantener
un mercado adecuado para los valores de la sociedad, y -
conservar los aspectos de mercado con los banqueros, ana

listas, financieros y accionistas.

Financiamiento a corto plazo Mantener las fuentes ade-
cuadas para préstamos normales de la compaififia en bancos

nacionales y otras instituciones de crédito.

Banca y custodia Llevar a cabo las disposiciones banca
rias para la recepcidn, custodia y desembolso de dinero

y valores de la compafifa; ademds, la responsabilidad de

los aspectos financieros en las transacciones con bienes
y raices.
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SU RELACION CON El. DEPARTAMENTO DE PROCESAMIENTO DE DATOS
Concepto General del Departamento de Procesamicnto de Datos

La tecnologia de nuestro tiempe ha evolucionado incuestionablemente
todos los principios y prdacticas de los sistemas de procesamiento -
de datos para el manejo de toda clase de trabajos estdn en opera---

cidn en muchas organizaciones importantes.

El procesamiento de datos no es mds que la conversién de da—-
tos en una forma que satisfaga necesidades especiales, es decir, -
implica el uso de midquinas para controlar el funcionamiento de otras
mdquinas sin la intervencién humana. A su vez, estas maquinas pue—-
den estar disefladas y programadas para funcionar en conjunto como -
sistema. Sin embargo, sin un sistema de computacién, se entiende -
por la conversién de informacién o sefiales electrénicas que son -
transmitidas de un lado a otro por las distintas unidades que con-—-
forman los sistemas de procesamiento de datos. Estos difieren en -
complejidad, no en principios. El sistema bdsico para el procesa-—-
miento de datos es invariablemente los cdlculos que el hombre puede
realizar sin la ayuda de artificios externos. El simple procesamien
to de informacidén mediante uso de lidpiz y papel no se considera co-
mo un sistema de procesamiento de datos en si, pero combinado con el
cdlculo mental es precisamente la forma en que el hombre puede alma

cenar informacidn fuera de la memoria.

El Sistema Mecdnico La invencidn de mdquinas que pueden realizar
cdlculos fue un paso significativo hacia la actualizacién en proce-
samiento de labores de oficinas con miquinas que podian sumar y res
tar; pronto le siguieron ctras que podian multipl{car y dividir. Es
tas midquinas registran operaciones manuales, es decir, un operador
tiene que alimentarlas en cada fase del cdlculo requerido, usualmen

te pulsando teclas para accionar engranes que estdn condicionados -



aritméticamente. La mds simple de estas mdquinas. la de sumar, cong
tituye ahora casi una necesidad insustituible. puesto que ninguna
empresa que prescinda de su uso se considera equipada adecuadamente.
Los ~istemas mecdnicos manuales. que comprenden a las midquinas semi-
mecdnicas, impresoras y calvuladeras, son los sistemas mds amplia--
mente usados en la actividad de sistemas Je mdquinas registradoras

de unidades. Se han construide Jdiversas mdiquinas para conservar in-
formacidn en tarjetas perforadas. Para accionar las migquinas autemd
ticamente se reguiere de una miquina por separado para cada fase -
del proceso. Las mdquinas perforadoras. clasiticaderas, intercalade-
ras, calculadoras y de contabilidad son las que necesitan para cla-

sificar, copiar, sistematizar, calcular v registrar datos.

Las diferentes miquinas que procesan tarjetas desempefian sus
funciones de acucrdo con instrucciones dadas a ecllas a través de ta
bleros con circuitos de alambres. Para accionar los cepilles que -
abren las columnas de datos en las tarjetas. Esta, en si, es un ais
Jador, pues solamente donde estdn las perforaciones los cepillos de
alambre pueden hacer contacto eléctrico. Los clasificadores separan
las tarjetas y las dispone on forma aumérica o alfabética, segin -
las claves designadas por una determinada perforacién en una colum-

na especifica.

Los sistemas de miquinas de registro de unidades requicren de
operaderes para desplazar bloques de tarjetas de una miaquina a otra,
y cada mdquina reguiere de un tablere de instrucciones. Estos siste
mas son de uso prictice en muchas negociaciones ¢ industrias, Las -
miquinas pueden ser rentadas o vendidas y son relativamente poco -

costosas comparadas con los sistemas de usos miltiples.
Sistemas de Usos Miltiples:

El corazén de estos, los mds avanzados de los sistemas de procesa--



miento de datos, es la computadora clectrémica. Un sistems controla
de por la computadora desempeiin las funciones de miquinas registra-
doras de unidades sin la intervencidn humana directa. Un sistema de
pregramas cs simplemente la transformecidn de la informacidén en ¢l

lengua je que la computadora puede entender, que por supuesto sola--
mente reconoce la informacidn programada, la cual debe tambidn es—-
tar codificada en ¢l lenguaje de la computadora. Un programa para -
la computadora puede constar de muy peces o de muches pasos en la -

mayor party.

En el Departamento de Crédito y Cobranzas estas miquinas son
utilizadas para dar la informacidn precisa que guardan los documen-
tos emitidos a clientes en una fecha determinada a fin de conocer -
el estado real de cada operacidn, Esto simplifica el manejo para su
cobro, administracidén, circulacidn y otros elementos primordiales -
de este departamento.

SU RELACION CON EL DEPARTAMFENTO DE FINANZAS

El Departamento de Crédito y Cobranzas tiene comunicacidén con el -
drea de Tinanzas, ya que cn la mayoria de los casos depende de ella
y. consecucntemente, tiene qué suministrar informacién que muestre
los logres de la actividad que el departamento realiza. Los infor--
mes proporcionados pedrdan contemplar los resultados de la cobranza
desde el punto de vista de flujo de fondes y del efecto que édste -
produce. Al Departamento de Tesoreria tambidn mostrardn los montos
invertidos en cucntas per cobrar ¥y su estimacidn de incebrabilidad
correspondiente; en esta forma, los informes que elabora crédito y

orerta s

cobranzas para ol drea de tes

in encausados para mostrar -
el dinero de que dispomird la emprosa por concepte de ingresos, a -

fin de considerar la adecuada aplicacidn de¢ Jos mismos obtenidos.
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Por etra parte, tesoreria podrd proporcionar un andlisis de la car-
tera, ¢on la cual pudiera negociarse con las instituciones financie
ras, ya sea para descontarios o bien para darles como egarantia en -

los financiam:entos que se obtengan.

El Pepartamente de Tesoreria tendid comunicavidn mediante los
informes de cobranzas realizados, a 10s cuales deberin acompafiarse
los valores, va sea en cheque ¢ efective para que se depositen en -
las Jdiversas cuentas de cheques o inversiones de la empresa, Es de
relevante importancia que crédito y cobranzas suministre informa---
cidn a su drea finarciera v ésta apoye las gestiones que ¢l departa

mento realice.

Tesoreria es un departamento muy importante cn ¢l Area finan-
ciera y cuyas funciones consisten en controlar 1os recurses liqui-—
dos de la empresa de acuerdo con su disposibilidad para una adecua-
da aplicacidén, en funcidn de las necesidades de operacidn de la -
empresa.

Lla importanvia Je la definicidn de los ingresos y cgresos de
la empresa resulta definitiva pars su operacidn, El Departamento de
Tesoreria, por medio de andlisis de cuentas y un adecuado flujo de
efectivo, puede proposticar a corto, medianc y large plazo, las -
condiciones que s¢ presentardn en cuanto a los requerimientos de -~
efoctivo. En esta forma pucden antiviparse a los acontecimientos, -
solicitando con antelacidn los apoyos financicros que requiera ante
instituciones Jde crédito, intermediarios bursdtiles o a través de -
una politica mids dindmica de descuentas por pronto page. Para resol
ver en su eportunidad em la mejor de las condiciones posibles sus -

necesidades.

A continuacidn se detallarin los departamentos que mantiecnen

una relacidén mds vstrecha con el Departamente de Crédite y Cobranzas,



110.

a). Plancacién Financiera
b}. Presupuestos

¢). Tesoreria
Interrelacidn con Planeacidn Financiera

El Departamento de Crédito y Cobranzas informa detalladamente de -
las condiciones en que se realizan las operaciones de venta a crédi
to y de contado, a efecto de poder evaluar la incidencia de los cri
terios definidos en el prondstico de los resultados contra los rea-
les obtenidos, con esto, dando a lugar de los apegamientos a las po

1fticas de operacidn del departamento.

Los criterios mds sobresalientes de esta interrelacidn son -

los siguientes;
Términos de Venta

De acuerdo con la distribucién de la cartera respecto de los plazos
de crédito, planeacidn financiera podrdi sugerir una distribucidn de
la misma, maximizdndola de acuerdo con el tipo de cliente, zona geo
grdfica y forma de documentacidén asi como politicas por bonifica---

cién y descuento de la venta.
Tipos de Cliente

a)., Concesionario

b). Distribuidor

c). Gobierno

d). Ventas de Contado
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Zonas Geogrdficas

Se determinaron de acuerdo con la distribucién del mercado en rerri
torios y distritos de venta. Les linecamientes a considerar para la

evaluacién del periosde de crédite y su incidencia en el costo finan
ciere dependerdn de la localizacidn del centro de distribucidn y -

punto de destino.

Forma de Documentacidn

Constiltese el Capitulo II, Integracidn de la Cartera de Clientes.
Efecto de leos Costos Financieros en la Venta a Crédito

1) Costo financiero del plazo de venta. Deberd reflejarse en los -
precios de venta, el costo del dinero durante el periodo de re-
cuperacién de las cuentas por c¢obrar, definiendo de antemano -
los mirgenes de tolcrancia a partir de los cuales deberdn co---
brarse interc¢ses moratorios y adecuarlos constantemente a las -

tasas de interds activas vigentes del mercado.

2} Politicas de descucntos por pronto pago. Al definir el Departa-
mento de Crédito y Cobranzas la politica al respecto, de acuer-
do con las prdcticas del mercado, deberd también actualizarse y
aplicarlas de acuerdo con las necesidades de la empresa, tenien
do como principio ol de obtener una ventaja adicional en las ta

sas a ofyrecer.
Interrelacién con Presupucstos

La funcidn del Departamento de Crédito y Cobranzas depende de una -

adecuada elaboracidn Jde su presupuesto Jde operacidn para poder -
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cumplir con sus objetivos arganizacionales. Bentro de este concepto
1os principales aspectos a evaluar y proyectar Jdurante el e jercicio

serdn los siguientes:

a). Sueldos y Salarios. Este rengldn estard dererminado por -

el nimero Jde personas que integran el departamento,

b). Prestaciones. Concepto que se define en relacidn directa
al importe de los salaries y al porcentaje que de las mis
mas d¢ la empresa.

c). Materiales y Equipe de Operacién. Dentro de este rubro de

beran de definirse las necesidades promedio mensuales por
este concepto y en periodos de alta inflacidén actuaiizar-
los constantemente a cfecto de mantener una cifra confia-

ble dentro de los gastos de administracién de la empresa,
Interrelacidn con Tesoreria

La comunicacidn que exista entre estas dos drecas condicionard de al
guna manera ol éxito de la empresa, dado que a través del Departa--
mento de Crédito y Cobranzas se canalizan las operaciones de crédi-
to y cobro. Por otra parte, tesereria pronostica la dispenibilidad

de la recuperacién de cartera.. Kn el desfasamiento en los estima-—-
dos de cobranza el Pepartamente de Tesoreria no podra cumplir con -
1os compreomisos de la empresa en forma total o parcial. La informa-
cién entre cstos departamentos se difunde a través de informes y -

anilisis de cuentas de los cuales sobresalen:

a). Estados de Cuentas
b). Antiguedad de Saldos

c), Programa Semanal y Mensual de Cobranza
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Con base a los tres informes bisicos antes sehalados, tesoreria pre

osticard,de acverde con las experienvias obtenidas, los mirgenes -
de eperacidn en la preosramacidén Jde dispenibtilidad de la cobranza en
relacidn con los compromisos de la empresa con proveedores, acreedo

res y personal.

SU RELACIOR CON EL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Las funciones de este departamento son registrar o interpretar to--
das las operaciones que realice la empresa. Estas oprraciones se -
llevan a cabo sistemdvicamente ¥ en forma adecuada, de tal mancra -
que sc puedan presentar, a los interesados de la organizacidn en la
empresa, los informes de cardcter financicro que faciliten el con--

trol y direccidén de la misma.

El éxito en toda la empresa depende, principalmente, de la -
exactitud de los registros de las numerosas y variadas transaccio---
nes que el negocio realiza, La realizacidn interna de esos departa-
mentos con el de Crédito y Cobranzas consiste en el registro adecua
do de documentos, tales como: facturas, notas de crédito, notas de
carge, etc.; el conocimiento adecuado de estos registros permite al
Departamento de Crédiro y Cobranzas conecer, en forma oportuna, el
vencimiento de cuentas por cobrar. Sin embargo, a pesar del cuida-
do ejercicio en la concesidn de crédito, todo negocio corre el ries
go de sufrir algunas pérdidas. Al respecto, el Articulo 24 del -
"Impuesto sobre la Renta", establece que las pérdidas por créditos
incobrables se consideran realizadas cnando se consuma el plazo de
prescripeidn que corresponda: ¢ antes si fuese notoria la impesibi-

lidad priaetica Jde cobro.

Si se legrara la recuperacidén de un crddire cancelado por in-

cobrable, la cantidad percibida se acumulard a los resultados del -



11,

ejercicio en que se reciba ¢l page, Asimismo, las pérdidas por cré-
ditos incobrables se deducirdn en el ejercicio en que se consume la
prescripeidn segin se sefala en el Articule 32 del reglamento de la

misma Ley.

Se considera que existe notoria imposibilidad practica de co-

bro de un crédite, entre otros, en los siguientes casos:

1. Cuando ¢l deudor ha fallecide o desaparecido sin Jdcjar bie
nes registrades a su nombre.

2. Cuando havan transcurride 5 afios a partir de¢l vencimiento
del vdltimo abono.

.

Cuando se trate de créditos comd suerte principal y no sc
hubiere logrado el cobro dentre de los 2 ailos siguientes -

al vencimiento o dltimo abono.

Asimismo, el Departamento de Crédito y Cobranzas estd intimamente -
ligado con este departamento en la elaboracién de la conciliacién -

de cuentas por cobrar (cuentas de mayer contra auxiliares).

SU RELACION CON EL DEPARTAMENTO JURIDICO

DPespués de haber agotade todos los procedimientos y técnicas mds -
usuales para el cobro de una cuenta, el documento o los documentos
que puedan servir como base para el cobro de la cuenta, se enviardin
para su cobro al Departamento Juridico. Una cuenta no debe ponerse
en manos del Departamento Juridico, sino hasta que se hayan agotado
otras medidas y el acreedor este preparado para romper las relacio-
nes comerciales con el deudor: o se haya terminade el limite de --
tiempo. Fs bicn sabide que la cuenta mds antigua es la mis dificil
de cobrar y por esta razdn, cuando las circunstancias lo justifican

el acrecdor no debe vacilar en realizar esta accidn drdstica final.
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Cuando se¢ pasa la vucnta al Departamento Juridice se le dan -
indicaciones para proceder inmediata v cndregicamente a cobrarla. E
Departamento Jurfdice tramitard una demanda para Jde inmediato inten
tar cobrar la cuenta en su rotalidad v si no e¢x posible esto, reali
za un convenio favorable para la empresa. Un juiciv es el dltimo re
CUrso por Ser costosa pues. a veces es Jdificil comprobar la deuda y
obtener un falle. Ademds, el tallo judicial puede ser tan dificil -

de cobrar como al principic Jde la deuda.

Esta drea auxiliard al Departamento de Crédito y Cobranzas en
las gestiones de cobro, tante judiciales como extrajudiciales, Tambidn
sostendrd frecuentemente contacroe con dicha drea a fin de recibir -
asesoramiento legal que redundari en beneficia de mejores créditos.
Si Crédito y Cobranzas tiene mayor conocimiento de los requisitos -
legales que son necesarios para promover una demanda judicial, se -
recuperard con mayor prontitud la cuenta por cobrar. También esta—-
blece la fijacidn de limites de tiempo para turnar al Departamento
Legal. los documentos vencidos. Por otro lade, se¢ tiene un control
de cartera contenciosa en poder del Departamento Juridico, propor—-
ciondndele la informacidn que requiera coordinarse con el mismo, pa
ra efectos de algunos trdmites y aplicaciones. Es de mucha utilidad
para la toma de decisiones en relacidn con cuentas incobrables, ya
que cuando agota sus medios legates sin resultados, lo notifica a -

Crédito v Cobranzas para clasificarla como cuenta incobrable.

SU RELACION CON EL DEPARTAMENTO DE PERSONAL

Ya que el Departamento de Crédito v Cobranzas cuenta con investiga-
Jdores especializados, puede auxiliar al Departamento de Personal en
la investigacidn de los candidatos a ocupar un pueste dentro de la
propia empresa: esto se da en la funcidn de seleccidn de personal.
También puede colaborar en programas de capacitacidén con base en -

las especialidades que maneja como consecuencia de sus funciones.
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DEFINICIONES DE CONTROL INTERNO

Existen varias definiciones de Control Interno, entre los cuales se

encuentran:

LA COMISION DE PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA DEL INSTITUTO MEXICANO BE
CONTADORES PUBLICOS EN SU BOLETIN N° § define al control interno co-
mo: "El contrel interno comprende el plan de crganizacidn y todos -
los métodos vy procedimientos que en forma coordinada se adoptan en ~
una empresa para la proteccién de sus activos, la obtencién de infor
macidén correcta y segura y la promocidn de eficiencia de operaciones
en la adhesién a las politicas prescritas por la direccidn de la -

empresa."

Robert H. Montgomery expresa: "El control interno implica que
los libros y mérodos de contabilidad, asi como la organizacidén gene-
ral de una empresa, estin de tal manera cstablecidos que ninguna de
las cuentas o procedimientos se encuentran bajo el control indepen—-
diente de una svla persona: por el contraric, el trabajo de un -
empleado es complementario del realizado por otro y se hace una audi

torfa continua de los detulles del negocio.”

Hermanos Mancera: "Un sisfema de control interno consiste en -
un plan coordinado entre la contabilidad, las funciones de los emplea
dos y los procedimientos establecidos; mediante éste la contabilidad
controla, hasta donde es posible, las operaciones principales del ne
gocio y el trabajo de los empleados, en forma tal, gque tiene control
absoluto sobre cualquier operacién importunte de modo que ne puedan
existir fraudes y errores a menos que se confabulen dos o mds perso-

nas para realizarlos,”

Ruiz Velasco y Alejandro Pricto: "En un sentido mds amplio, -

control interno es el sistema por medio del cual sc da efecto a la -



administracidén de una entidad econdémica. En cste sentido, el término
administracidn se emplea para designar cenjuntos de actividades nece
sarias para lograr el objetive de la entidad ccondmica y abarca -
también las actividades de la direccidn, financiamiento, promecidn,

distribucidén y convenio de¢ una empresa."

Victor Z. Brink: "El control interno se reficre a los métodos
¥ practicas de cualquier clase por medie de los cuales se coordinan
y operan los registros y comprobantes de contabilidad y los procedi-
mientos que afectan su uso, de mancra que la administracién de un ne
gocio obtenga de la funcidén contable la utilidad mdxima para su obje

to de informacién, proteccién y control."

George E. Bennett: *Un sistema de control interno puede defi--
nirse como la coordinacién del! sistema de contabilidad y los procedj
mientos de oficina, de tal manera que el trabajo de un empleado, llc
vando a cabo sus labores delineadas en forma independiente, comprue-
be continuamente el trabajo de otro empleado hasta determinado punto

que pueda involucrar la posibilidad de fraude."

Victor H. Sthempf: "Un sistema interno de comprobacidén y con--
trol puede explicarse como la distribucidn apropiada de funciones -
del personal, de tal manera que el trabajo de cada empleado pueda -
coordinarse y comprobarse independientemente del trabajo de otros -

empleados . ”

Joaquin C. Morfin: "Define el control interno y es aquel que -
coincide en plan coordinade entre la contabilidad, las funciones de
los empleados y los procedimientoes establectdos, de tal suerte que -
la administracidén de un negocio pueda depender de estros elementos -
para obtener una informacidén segura, salvaguardar los intereses de -
la empresa, promover la eficiencia de las operaciones y adherirse a

la politica prescrita por la direccidn.™



De todas las definiciones mencionadas anteriocrmente, la prime-
ra parece la mds correcta, ya que trata este tema con claridad y de
manera muy completa. El control interno en su concepto mis amplio no
s8lo viene la finalidad de evitar o reducir las frawdes. sino también
salvaguardar a la cmpresa en contra del desperdicio. ineficiencia y
promueve la seguridad de que las politicas de operacién estan siendo
cumplidas por personal competente y leal: por lo tanto, el conjunto
de planes que se¢ elaboran y de procedimientos que sc realizan en ca-
da una de las fases del negocio constituven los sistemas o métodos -
generales de su Administracidn, por lo que todavia en su sentido mds
amplio, se designa Sistema de Control Interno a la suma de todos los
sistemas o métodos gue utiliza la Administracidn para lograr sus di-

versos objerivos,

BASES DEL CONTROL INTERNO

El éxjito de un ejecutivo se mide a través del resultado que logra en
el uso de los recursos. Sus esfuerzos deben producir los resultrados

deseados, es decir, lo establecido en los objerivos. Para lograr es-
to se necesitan criterios por medio de los cuales puedan evaluarse -

los resultados y se adopten medidas correctivas para alcanzarloes.

Si los planes no necesitaran nunca revisidn y fueran ejecuta--
dos sin defectos, por una organjzacidn perfectamente balanceada bajo
la diveccidn de un lider omnipotente, ne habria necesidad de estable
cer contral, §in embarge, las organizaciones no siempre trabajan 1la
namente, sin ohstdculos ni problemas o situaciones imprevistas y, de
bido precisamente o los ceonstantes cambios Jde las condiciones de la
econemia, necesitan mantenerse eon permanente pevisidn, Siolos planes
se ejecutaran precisamente como se previd, seria una mera coinciden-
cia o bien el resultade de ajustar, en forma continua, lo plancado -
von lo ejecutado, Por otro Yado, tambidn la efectividad del liderato
estd abicrra a oritivas. Los directivos de cualquier empresa, pibli-

Caow oprivada, focrativa © social, manifiestan una necesidad  continua
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de conocer lo que sc estd haciendo con el fin de cerciorarse de que
el trabajo de todos los elementos gue conforman la erganizacidn y el

objetivo predeterminado estdn progresando satisfactoriamente.

La herramienta para llevar a cabo la revisidn de la cperacidm
y de los resultados derivados de la misma, y en su caso, accionar -
las medidas correctivas necesarias para asegurar el cumplimiento de
los objetives organizacionales, ¢s ¢l control. El control tieme por
objeto sefialar las debilidades y errores con el fin de rectificar y
evitar que vuelvan a ocurrir; el control opera en todo: cosas. gente
y acciones, buscando siempre que los sucesos se conformen conm los -

planes.

En conclusién, se puede decir que el fin fundamental del con-—-
trol es medir, cualitativa y cuantitativamente, la ejecucién en rela
cién con los patrones de actuacidn, y como resultado de esta compara
cidén, determinan si es necesario tomar accidn correctiva que encause
la ejecucidén hacia las normas establecidas. El control es un factor
extremadamente critico en el logro de los objetivos erganizacionales.
Dependiendo de su efectividad y del sistema de control del organismo,
se llegardn a alcanzar los objetives. Sin embarge, tode sistema de -
control tiene caracteristicas esenciales, las cuales se mencionan a

continuacién:

a) Que sea oportuno.

b} Que sea objetivo.

c¢) Que siga !las lineas organizacienales.
d) Que sea estratégico.

e} Que sea ccondmico.

Oportuniidad La oportunidad del control se¢ define como la emisidén -
de los informes de control en el momento adecuade. Idealmente la for

ma dptima de la informacién de control debiera pronosticar desviacio



nes antes de su ocurrencia. en la practica. Tal prondstice o8 rara -
ver acerfade pere debe hacerse tode el esfuerzo posible para infor--
mar sebre desviaciones mientras 1os sucesos en cuestidn estdn toda-——

via on procese, lo que debe implicar una real pesibilidad de tomar -

acciones vorr

Objetividad 'l control Jdebe estar arientade objetivamente: Jdebe -
mostrar la realidad de la ejecucadn, eos decir. ol contral Jdebe l‘c‘fl:'_
jar los resultades obtepidos durante Ta operacidn. Cominmente. esta
caracteristica no se censidera, desvirtuindose la realidad y sistitu
véndose por juicies o criterios subjetivos de quivnes Hlevan a cabo
el control. Este sucede principalmente cuando se interpreta la infor
mavidn Jde los resultades obrenides o aumenta la medicidn de los mis-

mos,

Lines Organizacionales E1 contrel o5 un reflejo de la estructura v
pravticas organizativas que se tienen on la empresa, en cuanto a su
eficiencia. y al disefo ¥ funcidn de los procedimicntos, Para que ¢l
control sea ("\‘\'7‘1\'\‘ dentro de una \‘|ﬂ-lni:zl\'1\"l\ s opecesario tener -
pertfectament e Jefinida tas obligaciones ¥ las responsabilidades de -
las funciones Jdepartamentales v opuestos Jde da cmpresa, asi como los
niveles departamentales ¥ puestoes de la empres. Tambidn los niveles
Jerdrgquices v tineas de comunicacidén, Cuando la responsabilidad no -
ex asienada ni la antoridad delesada. no se establece una obligacidn
definida v clara bacia los niveles superisres en la oreganizacidn, La
tuncidn Jde control no pucde, de ningoune manera, sustituir una estruc
rura v opricticas organizativas deticientes: 1os buenos controles es-
tan intimamente velacionados con una estructura organizativa adecua-

da.

Estratéeivo £

imposible v 'o incosteable establocer controles para

cada aspecto del desarrello de la operacién de una empresa, aun -
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cuando ¢

1 sea pegquefia o de mediane ramafic, en razdn de la compleji
dad. Por elie, se hace indispensable establecer el control de cier--
tax operaciones seleccionadas. cuvas resulrados afecran directamenre

la consecucidn de los objerives. La seles

idn Jde los aspectos can e-
tas caravteristicas son conecides como conrroles Jde valor estratégi-
CoL

Econdmice Ademds de su cfecte sotovante en o} esfuerzo humane. ol

control excesivo puede ser cievadamente oneroso. Los sistemas de con

trol nunca deben exceder, on cuante 4 costa, a loas beneficiarios gue

se obtengan Jde su aplicacidn,

Su Ubicacidn en la Funcidn del Contrel Dentro del Procese Administra
tivo Son las cuatroe funciones tundamentales de la administracidn:

planeacién, organizacién, ¢jecucién y control; constituyen el proce-
so administrativo y son los medivs por los cuales el dirigente admi-

nistra cficientemente.

La dltima fase del proceso administrativo es la funcién de con
trol v se le ubica posterior a la cjecucidn: sin embargo, la funcidn
de control, dada »u naturaleza, es ejercida continuamente y, aunque
relacionada con las funciones de orpganizacién y ejecucidén, estd mids
intimamente asociada con la funcidn de planeacidn. La accidn correc-
tiva que se Jderiva de la aphicacidn del control da lugar, casi inva-
riablemente, a un replanteamicnte de Jos planes. Es por ello gque se
consideran ambas funciones come parte de un ciclo continuo de planea

cion-control-plancacidn,

Este nos Hleva o considerar al control como una herramienta -
primordial Jde la plancacidn en su fuse de previsidn. Por To tanto, -
el contrel ne es una finabidad de si, sino an medio para llegar a un
fin., En la prictica, las cuatee funviones tundamentales estdn entre-

lazadas ¢ interrelacionadas: la ejecucidn de una funcidén no cosa  --



enteramente antes de que se inicie la siguiente. Ademds, nermalmente
no se tlevan a cabo en una secuencia Jdeterminadia. «ino come 1o pa-—-
rezea requerir la situacidn que se esté considerando: esto sienifica
que un tuncienariv puede desempenar e control en un aomento dade v,

posteriormente. la ojecucidn v luege la plancacion,

La secuenvia debe adaprarse al objetive especifice o al provec
to en piarticular. Un tuncionario estd compromet ido con muchos ok jori
vos y puede encontrarse con cada une en diferentes etapas del proce-
so. Lo que si es innegatle ¢s el hecho de gue no se puede ejercer el
control en el vacio; debe haber algo que controlar. En realidad, el
contrel estd implicito en el trabajo de planeacidn, organizacién y -

ejecucidn.

DIFERENTES TIPOS DE CONTROL
Pefinicidn de Control

El control se puede definir como el proceso para determpinar lo que -
s¢ estda llevando a cabo, valorizdandolo y, si es necesario, aplicando
medidas correctivas de manera que la ejecucidn se efectie de acuerdo

con lo plancade.

1. Maddock define el control diciende: Ts la medicién de los -
resultados actuales v pasados, en relacidn con los esperados; ya sea
total o parcialmente con el tin de corregir, mejorar y formular nue-

vos planes.

J. Fayol eapuso el concepto de centrol dicviendo: Consiste en -

observar que tode se lleve a cabo de acuerde con el plan que sc haya

adoptade, con las & es que se hayvan Jdade ¥y con Tos principios que

sc hayan sentado,



Existen diferentes tipos de ceontrel: entre ellos se mencionan

los mds importantes:

Contrel Administrative Los planes para realizar cualquier activi--
dad mercantil han Jde estudjarse con mucho cuidado antes de iniciar -
un unegocio., Esos planes deben dirigirse a la consecucidn de una me-
ta claramente Jdefinidas meta que se halla impiicita en los planes de

coidn de 1a empresa.

Si bien ¢l primer punto esencial en el funcienamiento de cual-
quier empresa mercantil es que la misma tenga una finalidad claramen
te definida, la responsabilidad de la gerencia se extiende mds alla.
Cada plan de accidn o politica debe llevarse a cabo por completo. -
Los planes de accidn acertados se formulan con sutficiente flexibili-
dad para permitir que al 2jecutarlos, se adapten a condiciones que -
pueden variar; no obstante, debe exigirse que se rcalicen en lo esen

cial, y es aqui donde es indispensable el control administrativo.

En una organizacidn importante, el gercente no pueda estar en -
contacto directo con todos los subdirectores, y les contactos que en
realidad tiene, no son lo bastante continuos para permitirle dirigir
la ejecucién interrumpida de la potitica y los proyectos. Una buena
rarte de la responsabilidad por la ejecucidn de la polivica de ta -
empresa tiene que delegarla a funcionarios subordinados. Tres son -
las funciones que se encuetran en todas las empresas mercantiles, a
saber: la funcién de ventas, produccidn y finanzas. La direccidn de
cuatguier actividad que exige conocimiento cspecializado, prepara-—-
¢ién y acritudes naturales, puede contralarse mejor: cuando se encar
ga de olla un especinlista cuyva preparacidn y disposicidn natural le
permiten comprender a fondo y ejecutar en formi eficaz los principa-

Yes planc: funcionales o pdliticos que te pasa el director general,
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Existen. por ranto. dos formas para dominar los acontecimien--
tos. Bl procedimients mas antigue v cast universal busca la causa Je
una actuacidn poce satisfactoria hasta ilegar a la persona responsa-

ble para corregir Jdererminadas pricticas, consiguiendo que los acon-

tecimientos futuros se atenzan a las normas. te sistema puede 1la-
marse de "control indirecto™., Otra alternativa mds reciente es for--

mar, on principio. unos Jircctivos caraces que xigan principios ade-

cuados: eltminande asi la causa Je acvontecimicntos controlables, pe-
rooindeseables en cuanto a que dependa de fa calidad de la direccién,

Fs

a torma de abordar el problemi se denomina "contrel direcro®,

El control indirecto analiza los acontecimientos indescables -
pard descubrir la persona responsable de introducir las correciones
necesarias, consiguiende asi que los acontevimientos futuros sean -
aceptables. 1 control directo consiste en que los principios de la
direccidn puedan ser utilizades como >i fuera una lista de control -
para varorar la pericia de los ejecutives, Cualquier dirigente super
visor pucde realizar esa actividad por s misme, con tal de que -

comprenda los principios de la direceidn,

Control de la Organizacidn El interds en los controles sobhre acon-
tecimicntos y operaciones tiene necesariamente que enfocarse, entre

atros aspectos. sobre las persenas cuyas decisiones o la falrta de -~
ellas, determinan on gran medida ol curso de las actividades Jdiarias
dentro de una empresa. Una revisidn de la estructura de la organiza-
cidn de una empresa, junto con el conocimiento de los deberes y res-
ponsabilidades asignados a las diferentes unidades dentro de la orga
nizacidn, s necesaria para un entendimiento de ¢démo se plancan y -
controlan las Jdiversas actividades, servicios, finanzas, administra-

cidn, ete.

L presencia o ausencia de grificas de oreanizacidn (descrip-

ciones de las funciones en los diferentes puestos o manwales de polf



ticas ¥ procedimientos que describen cémo deben planearse y contro--
larse las actividades) tiene repercusidn sienificativa en la marcha
de cualquier negocio. Algunas empresas de carderer pravade pueden te
ner éxito, o per ie mencs le han tenido, con estructuras Je erganiza
cidén muy informales. debide, eon ocasiones, a que la Jemanda de los -
productos gque fabrican, o serviciocs que prestan, eos mis que -&ufici,cu
te para cubrir el costo Je una erganizacidn ineficiente. Asimismo,
también en empresas de cardcter privado. existen individuos dominan-
tes, con talento excepeional, que pueden controlar, adecuadamente, -
el aleance vy la direccidn de las operaciones sin una estructura for-
mal o refinada para plancacidén y control. Cualquier conclusidn, res-
pecto de 1o adecuado de los controles de organizacidn, debe ser pro-
visonal hasta que el evaluador {auditor o consultor) obrenga un me--
jor conecimiento de la relacidn de los factores externos con las ope
raciones y otras clases de controles, como los que se enuncian mds -

adelante.

Control de Operacidn Habiendo trarado anteriormente lo relativo a
controles de organizacidn, es pertinente hacer hincapié en que la -
grdfica de organizacidn de una compafifa debe proporcionar las clases
de mapa de caminos necesarios para localizar las actividades Jde sig-
nificado censiderable, para que cualquier direcrivo logre identifi--

car los controles de operacidn: éstos podrian ser los siguientes:

1. Procedimientos presupuestarios.

2, Normas de ejecucidén que rijan la operacidn.

3. Sistemas de control de inventarios.

4. Sistemas de clasificacién de proveedores.

5. Fuentes de abastecimiento,

6. Politicas de personal bien definidas,

7. Procedimicnros para identificar los requisitos para el tra
bajo ¥ el puesto {técnicas de evaluacién del puesto, medi-

cidn del trabaje ¢jecutado, etc. ).
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+ Politicas y procedimientos bien definidos para las adqui-
siciones de activos {1jes.

9. Técnicas usadas para reducir al minimo las necesidades de

saldos de efectiva: cuentas de fondos fijos reembolsables;

cuentas de un sdélo movimiento, es Jdecir. s&lo depdsitos o

5810 retiros o traspasos bancarios automdticos: ceptrali-

zavidén Je cuentas bancarias, etc.

Control del Sistema de Informacidn  La calidad del sistema de con-
tabilidad e informacién de una institucién bien puede ser ¢l aspec
to distintivo entre operaciones bicen administradas (es decir, con--
troladas) y operaciones defectuosamente manejadas. Si dnicamente se
proporciona a los directivos informacidn resumida del tipo que se -
encuentra ¢n un juego normal de estados tinancieros y cierta infor-
macidén complementaria, sera muy dificil para estos directivoes iden-
tificar problemas o tendencias adversas sobre las que se¢ basen las

cifras totales v la informacidn complementaria. Si los direcrivos -
ne cuentan can suficiente informacidn para reconccer los problemas

de la oprracidn, es alta la posibilidad de que existan algunos de -
éstes, de 1os cuales ni siquiera puedan Jdarse cuenta de su existen-

cia. Algunos cjemplos de este tipo de controles serian:

1. Resultados presupuestados y reales con variaciones por cau

sas y responsables.
2. Tnformacidn sobpre inventarios presupuestados y reales (can
tidades recibidas, entregadas, en existencia, costos unita

rios, fndices de rovacidn, etvrc.).

3. Infarmacidn sebre la plancacidn a large plaze, anual o de

otros periodos, con respecto a la fuerza de trabajo (nece-

sidades, disponibilidad, faltantes).
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Andlisis mensuales de cestos de ndminas presupucstadas y -
reales, con variacicnes clas:ficadas por causas v responsa
bles.

§. Datos significativos sobre operaciones y de tipo estadisti
co como: rotacidn de personal, ausentismo, costo de tiempo

extra, comparaciones <on los niveles de sueldes ¥y salarios

as privadas, ete.

>

Costos presupucstados y reales de inversiones en inmucbles
y cquipo, asi como mantenimiento y reparaciones con varia-

ciones clasificadas por causas ¥y responsables.

~

Ingresos y egresos pronosticados y reales con clasificacie
nes apropiadas y variaciones analizadas por causas y res--—

ponsables,

Saldos Jde efectivo pronosticados y reales en cuantoe a mon-

to, duracidén y oportunidad de las necesidades de funciona-

miento a corto plazo, y del exceso de efectivo disponible.

Es necesario recalcar que cl contenido de la informacién ante
rior debe reunir altas cartacteristicas de valor, es decir, que la
misma puede ser considerada como informacidn clave; y que, CONSECUT=
temente, redna entre otras las Siguientes caracteristicas en cuanto

a grados aceptables:

*  Que hagan resaltar los problemas principales, las exccpcig

nes y las tendencias.

Que origine que su Jdistribucidn a directivos y jefes de -
los principales niveles concuerde con las responsabilida--

des que tiencn asignadas,



Que ocasionen que su usc s¢a realmente para fines Jde con--
trol.

Que su forma. eportunidad, grade de deralle. frecuencia de
distribucidn ¥ periodos cubiertos estén acordes con las ca

racteristicas y necesidades de la empresa de que se trate.

Control Contable Los controles administrativos de oreanizacidn, -
operacidn ¢ informacidn, aunque son de importancia primordial, no -
son fdciles de identiticar o evaluar, principalmente porgque se han
desarrollado ocas normas objetivas para evaluacidn, al menes desde
el punto de vista de interés del auditor respecte del control. Sin
embarge, los controles internas contables han sido definidos en for
ma considesablemente detallada, a tal grade, que cuaiquier documen-
to gue trate sobre el estudio vy evaluacidn del centrol interno pue-

de hacerse desde ¢l punto de vista del auditor.

fesafortunadamente, aun hay un nimeroe considerable de compa-=-
Nias que ne tienen sistemas de plancacidn y control refinadas. Para
estas compaiiias, la linea principal de defensa contra errores de -
omisidn o de comisidn, son los contreles de procedimientos sebre el
flujoe de las transacciones y la seegregacidn apropiada de labores.
Una Jdebilidad o Va falta Jde una fase sencilla de detalle Jde control
pucde representar una Jebilidad importante en la estructura Jdel con
trol. Por vjemplo, si el misme individua que elabara tos informes -
financicres para la gerencia pucde iniciar asientas contables v tie
ne acceso a ingreses ¥ cgresos en efectivo, puede estar en posicidn
de perpetuar un frawde impartante con pora probabilidad de gque sea

descubicrto derante un pericdo considerable de tiempo.

El objetivo bisico del auditor al revisar los controles intver
nos contables, no es el de descubrir tallas pequefias, sino determi-

nar la posible existencia Je eportunidades para fraudes o errores -
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de importancia que pudicran dar por resultado una presentacidn ervd
nea o engafiosa de¢ cuantia en los estados financieros. Sin embargo.
algunas veces, fallas pequeflas en el misme sistema de control faci-

litan oportunidades para fraudes o errores de importancia.

El control, come elemente del proceso administrativo, tiene -
un significado diferente a lo que cominmente se conoce coma control
interno, mientras que aqudél tiene por objete primordial sefalar -
errores ¥ debilidades, para rectificar y evitar que vuelvan a ocu--
rrir, El control interno es el sistema por ol cual se da efecto a -
la administracién de una entidad econdmica, es decir, involucra a -
los demds. Para facilitar cl esrudio del control interne en general.
se han hecho algunas clasificaciones: una de ellas lo divide en con

troles de:

Organizacidn

Operacidn
% Del sistema de informacidn e internos contables.
OBJETIVOS E IMPORTANCIA DEL CONTROL INTERNO
Los objetivos del control interno son los siguientes:
a). Proteccidén de los activos de la empresa.
b). Obtencidn de informacidn correcta vy segura.
¢). Depuracidén de la productividad Jde la empresa.

d). Adhesidn a las politicas prescritas por la direccién.
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at. Proteccién de los Activos de la Empresa

Se puede Jecir gue es un plan de segiros adeciade a las necesidades
del negocio, asi come un complemento esencial del coutrol interno.

En este objetive se¢ entiende como meta principal la de evitar las -
posibilidades de fraude por parte de empleados do la empresa y otros.
En case de que sucedan, sc debe estar en posibilidad de descubrir--
los, cuantificarlios, corregirlos: asimismo, salvaguardar sus bienes
y obtencr un control efective sobre todo los aspectos vitales de la

empresa.

b). Obtencidn Jde Informacidn Correcra y Segura

Practicamente cualquier tipo de decisidn administrativa se basa, -
por 13 menos en parte, en informacidn contable. Estas decisiones -
fluctdan desde la autorizacidn de tiempos extras, hasta la importan
tisima decisién Je sustituir una linea de produccidn. De lo ante---
rior, se¢ desprende la necesidad Jde que la informacidn contable y Jde
operucidn refna los requisitos Jde constante, completa, adecuada y -
oportuna, va gue ¢sta resulta ser bidsica para ¢l desarroltlo del ne-
gocio. En esta informacidn propercionada a la administracidn descan
sardn todas las decisiones que deben tomarse v los programas que -~

han de normar las actividades futuras de la cmpresa.

c). Depuracién de la Productividad de la Empresa

Este objetive va encaminade a mejerar la productividad de la empre-
sa, as{ como ¢l cumplimiento iddnco de Munciones en particular de -
cada operacidn, reflejindose en un aumento doe productividad de la -
empresa, Todeo esto se hace a traveés de estimulaciones de eficiencia

ilancia directa o indirec-

al personal que las realiza, mediante vig

ta.



d). Adhesién a las Politicas Prescritas por la Dircccidn

Los tres objetivos anteriores séle se obtienen si se siguen las po-
liticas que dicta la dirvevcidn de la empresa: politicas que se van
cstableciendo mediante previo estudio de las condiciones econdmicas

de la empresa.

La costumbre ha hecho que une se refiera 4! contrel interno -
como si tuviera una identidad separada v Gnica. pero de hecho, no -
sucede asi. Constituye simplemente las fragmentos Jdel sistema de -
contabilidad juzgados y cstimados desde el punto de vista especial,
es decir, céme estdn proyectados y come operan a fin d¢ producir -
los resultados que se desean. Los fines del contirel inrerne vienen
a constituir, de acuerde con lo dicho anterivimente, el indice de -
la eficiencia y la medida del valor de los procedimientos contables,

pueden clasificarse en los siguientes:

1. Comprobacidn de la veracidad de les informes v estados ti
nancieros, as{ c¢omo de cualquier otro dato que proceda de

la contabilidad.

2. Prevencién de fraudes y. en caso de que sucedan. posibili

dad de descubrirlos y determinar su monto.

3. Localizacidn Jde errores y desperdicios innecesarios, pro-
maviendo al mismo tiempo, la uniformidad y correccidn al

registrar las operaciones.

4. Estimulacidn de la eficiencia del personal, mediante la -
vigilancia que se ejerce a través de los informes de con-

tabilidad relativos.

5. En gencral, para salvaguardar los biencs v obtener un con
trol efective sobre todos los aspectes vitales de un nogo

cio.
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En la mayoria de leos casos, la ocasidn para cometer un fraude surge
de la falta de un sistema de centrol interno adecuado: "la oportuni

diad hace al ladrén® dice el proverbio.

Otro de los objetives principales de los métodos de centrol -
interno se reficre a que hacen posible, en virtud del mecanismo -
implantado. la localizacidn de errores invoeluntarios que pueden co-
meterse y que, on algunas ocasiones, constituyen pérdidas de consi-

deracidn para la empresa.

Importancia  Se puede decir que el control interne ¢s de vital -
importancia, ya que ¢n una empresa sc debe tener un control sobre

las diferentes actividades que se enuncian en seguida:

1, La segregacidn de las funciones de crédito, control de -
mercancias o servicios, facturacidn., contabilizacidn de
i1os adeudos, custodia, cobranza ¢ ingresos por cobros -

realizades.
2. La obligacidn de facturar todas las ventas.
3. El uso de formas numeradas con exactitud para pedidos de
los clientes, requisiciones al almacén, notas de remi-—=
4. La autorizacidn de las operaciones de ventas.

§, La verificacién independiente de la facturacidn, en cuan
to a cantidades, precios, condicicnes de venta y opera--

ciones aritméticas.

6. La svparacidén de las actividades entre los encargados de

los registros auxiliares de documentos y cuentas por co-
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brar, y aquellos de quienes dependen los movimientos en -
las cuentas de mayor; la informacidn por canales Jdistin--

tos para uno y otros.

7. La verificacidn interna de las salidas del almacén con -

cargo a las cuentas de los comprobantes.

8. La veriticacidn interna de los ingresos a caja con crédi-
to a las ventas de los compradores, incluyendo la recupe-—

racién de cuentas incobrables.

9. El sistema interno para confirmar por correspondencia de

los diversos deudores.

En cuanto a la presentacién con propiedad de los adeudos en el balan
ce, el andlisis del control interno debe comprender el estudiv del -
sitema de autorizacidén para efectuar las transacciones relacionadas

con decumentos y cuentas por cobrar de todas las clases. El criterio
scguido para la clasificacidn de los adeudos y la consistencia en su
aplicacidn, el manejo contable de las vuentas y documentos por co---

brar, y la vigilancia sobre sus vencimientos.

Sobre el estudio de la evaluacién y probabilidades doe cobro de
los adeudos deben determinarse los requisitos necesarios para el -
otorgamiento del crédito; la politica de garantia requerida, ¢l fun-
cionamiento de la cobranza, la informacidn constante sobre la anti--
guedad de los saldos: la politica determinante del tratamiente conta
ble a las cuentas incobrables; el control sobre las devoluciones y -
rebajas: sobre la ejecucidn de precios, scbre los envases y sobre -

Jos intereses a carge de deudores.,

La importancia del control interne ha side similar al desarro-

1lo econdmico de las empresas, en virtud de que los empresarios o -



duefies de las negociaciones se basan en ¢l <ontrol interno para pro-
teger los rocursas v bienes de la empresa, esvimulande la eficiencia
del personal, buscande la obtencidn de informacidn de manera veraz,

Qpurtuna v constante para tomar Jdecisiones encaminadas a la realiza-

cién de ls empresa.

La importancia del control interno que se describid anterior--
mente va entocada a la ecmpresa ¥ sus ¢jecutivos. Pero no séle para -
les cjecutives o empresarios es importante el control interne, sino
también para el audiror externo que hayva side contratade por la —-
empr2sa para Jictaminar sus estados financieroas, on virtud de que su
opinidn se¢ basard en las prucbas que hava elaborado durante su traba
je. Precisamente, una de esas pruchas en e) estudio v evaluacidn del
control interno, del cual dependerd el alcance, exrensidn v oportuni
dad de los procedimientos de auditoria, lo tlevarin a expresar una -

opinidn sobre la razonabilidad de dichoes estados financieros.

Li evabuacidn del control interne es principalmente la impre--
sidn mental v personal del contador piblice. Sin embargo. se reco---

mienda que ¢) analisis del control interno y las conclusieones se ha-

gan constar en papeles de trabajo.

ELEMFNTOS DEL CONTROL INTERNO

En vista que para cada empresa en condicienes particulares (de acuer
de con su gire, maenitud. etc.) ne os pesible prefabricar sistemas -
normales de contral interno gue cubran las necesidades de todas ellas
existen ciertos clementos que pueden ser considerados come esencia--
les para logiar un contrel inierne satisfactorie en la mayoria de -

las empresas. Fstos se clasifican a continuacidn:

1), Organizacién



2).
ik} N

4).

Procedimiento
Personal
Supervisidn

1), Qrganizacién Los clementos de control interno en que intervie-

ne la organizacién, son:

al.

b).

).

Pireccidn: Que asuma la responsabilidad de la politica ge-
neral de la empresa y de las decisiones tomadas en su desa

rrelle.

Coordinacidn: Que adapte las obligaciones y necesidades de
las partes integrantes de la empresa a un todo homogéneo y
arménice; que prevea Jos conflictos propies de invasién de
funciones o interpretaciones contrarias a las signaciones

de autoridad.

Divisidn de Funciones: Que defina claramente la independen
cia de las funciones de operacidn, custodia v registro. El
principio bdsico del control internc es, on este aspecto,
segin lo establece ¢l estudio TNTERNAL CONTROL del comité

de Procedimientos de Auditoria del Instituro

adouniden~
se de Contadores: "Ninglin departamento debe tener acceso a
los registros contables en gue se controla su operpcidn®,
Bajo el mismo principio, continva diche estudio: "El depar
tamento Jde contabilidad no debe tener funciones de opera--
cidn o de custadia, sino concretamente al registre correc-
to de dates, verificando sus respectivas autorizaciones y
evidencias Jdo contreles aplicables, asi come a ta presenta
cidn de los informes y anilisis que veguivra la direccidn

para controlar adecuadamente las operaciones de la wmpresa®.

E} principio de divisidn de funciones impide que  --

aquelles, de quienes Jdepende ta realizacidn de deterpingda
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cperacidn, puedan influenciar en la forma en que se adopte
Su registro o en la posesidn de 1o bienes involucrades en
la operacidn, Bajo este prancipiv. una misma transaccidn -
debe pasar por diversas manos, independientes entre si.

d)

Asignacidn de Responsabilidad: Que establezva con claridad

les nombramientos dentre de la empresa: su jerarguia vy de-
legue responsabilidades asignadas. El principio fundamen--
tal on este aspecto consiste on que no se realice transac-

cidn alguna sin la aprobacidén de alguien especificamente -

autorizadoe para ello. Debe, en rodo caso, enisrtir constan-—
cia de esta aprobacidn, con la pesitle excepcidn de activi
dades rutinarias de menor importancia en que la aprobacién

pueda interpretarse claramente come tdctica.

2). Procedimiento  lLa e

stencia de vontrol interno no se demuestra
sélo con una adecuada organizacidn, pues ¢s necesario que sus prin--
cipios se apliquen en la pricrica mediante procedimientos que garan-

ticen la solidez de la erganizacidn,

a). Planeacidén y Sistematizacidn: Es descable encontrar en uso

un insrructive general o una seric de instuctivos sobre -
funciones de¢ direccidn v coordinacidn: la divisién de fun-
ciones, ¢l sistema de autorizaciones y fijacidn de respon-
sabilidades, Estos instructivoes por lo general asumen la -
forma de manuales de procedimicntos y rienen por objeto -
asvgirar ol cumplimiente, por parte del personal, de las -
practicas que dan efecta o las politicas d¢ la empresa: -
uniformar los procedimientos, reducic erreres, abreviar el
periodo de capacitacidn del personat y vliminar o reducir

el ndmere de drdenes verbales v oapresuradas.



b). Registros y Formas: Un sistema de control interno adecuado
debe procurar procedimientes adecuades para el registre -
completo v correcto de activos, pasives, productos ¥ gas--~

tos.

El Comité de Procedimientos de Auditoria del Institu
to Estadounidense de Contadores, en su estudie INTERNAL -
CONTROL, publicado en 194», enuncia los siguientes princi-
pios que deben regir a la adopeidn de registros y tformas:

< Deben servir como medios para cumplir con los pro-
cedimientos implantados por la dirgecién de acuer-

do con sus objerivos.

Deben ser suficievntemente sencillos, facilitando -
el registro oportuno y correcto de datos a un cos-

to minimo.

En su disefio, deben tenerse presentes todos sus -

usos posibles,

c). Informes: Desde el punto de vista de Ia vigilancia sobre -
las actividades de la empresa y sobre el personal encarga-
do de realizarlas, el elemento mis impertante de conirol -
es la intormacidn interna. En este sentido, desde luego, -
no basta la elaboracién periddica de informes internes, si
no su estudio per personas con capacidad y auteridad sufi-
ciente par tomar decisiones y corregir deficiencias. Los -
informes contables constituyen un elemento muy importante
de contrel interno, desde la elaboracidén de balances men--
suales hasta la de estados Jd¢ cuenta de clientes por anti-

guedad Jde saldos.

3) Personal Por sdlida que sca la organizacidn de una empresa y =



adecuados los procedimientos implantados, el sistema de control in--
terne no puede cumplir sus objetivos si las actividades diarias de -
la empresa no estdn continuamente en manos Je personal idéneo. Los -

clementos de personal que interviemen en el controel interno son:
a). Capacitacidn: Preparacidn del personal a fin de que sea -
mds apto para las funciones y actividades que desempefiard

en la organizacidn.

b)

Eficiencia: Después de la capacitacidn, la eficicencia de-w

penderd del juicio personal aplicado a cada actividad.

c). Moralidad: Deberd observarse en el personal que trabaja pa

ra la organizacién.

d). Retribucidn: Es indudable que un personal retribuido ade--
cuadamente se presta mejor a realizar los fines de la -
empresa con entusiasmo y concentira mayor atencidn en -
cumplir con eficiencia que en hacer planes para Jdesfalcar

a la empresa.

4) Supervisidn Como s¢ ha dicho, no es unicamente necesariv el di-
sefio de una organizacién adecuada, sino también la vigilancia cons--
tante para que ¢l personal desarrolle les procedimientos a su cargo,
de acuerdo con los planes de la organizacidn. La supervisidn se ejer
c¢ en diterentes niveles, por diferentes funcionarios y empleados, y

en forma directa e indirecta.

t'na adecuada plancacidn y sistematizacidn de procedimientos, ¥
un efectivo disedw de registros, formas e informes, permite la super

visidn casi automdtica de los diversos aspectos del control interno.



METODOS DE EVALUACION Y CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

Los métodos de evaluacidn del control interno, se han llegado

a clasificar en tres:

1). El Método Descriptivo.
2). El Método de Cuestionarios.

3Y. E] Método Grafico.

1). Método Descriptivo Consiste en describir las diferentes activi
dades de los departamentos, funcionarios y empleados, o los regis—-—-
tros de contabilidad que intervienen en el sistema. Sin embargo, no
debe incurrirse en ¢! error de describir las actividades de los de—-
partamentos o de los empleados, aislados y objetivamente. Debe hacer
se la descripcidn siguiendo ¢l curso de las operaciones a través de

su manejo en los departamentos citados.

2). Método de Cucstionarios Consiste cn usar, como instrumento pa-
ra la investigacidn, cuestionarios previamente formulados, que inclu
yan preguntas acerca de la forma en que manejan las transacciones y

de las personas que intervienen en su manejo.

3). Método Gréafico Es aquel que expone, por medio de cuadros o grd
ficas, la forma en que fluyen las opecraciones a través de los pues--
» q ¥ P P
tos o lugares donde se definen o se determinan los procedimicentos de

control para la conduccidn de las operaciones.

No puede decirse que cualguiera de los tres métodos es comple-
to o eficaz; en algunos casos serd aplicable el método de graficas,
en otros puede ser conveniente usar ¢l método de cuestionarios y en
otros puede ser mds tdcil o puede ser mejor Ja interpretacidn des-—-
criptiva. En ocasiones, s¢ usa una combinacidn de los tres métodos,
es decir, el estudic y evaluacidn del conteol interno se 1leva a -

efecto usando tanto griaficas como cuestionarios o Jescripciones.
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Cuestionario del Coatrol Interno para ¢l Departamento de

Crédito y Cobranzas

CONTROL  INTERNO

PREGUNTAS

SI/NO OBSERVACIONES

1).

2).

4).

5).

¢ La mayoria de los documentos por cobrur

se encientran fisicamnte en la empresa”

81 existen documentos por cobrar, propie-
dad de la empresa, en poder de terceros -
(bancos, abogados, etc.) ¢ se tieme la do

cumentacién necesaria con ellos 7

¢ Los documentos por cobrar se han origi-
mado por operacivies propias de la empre—

sa

& Se cuenta con un registro de documentos
por cobrar, y :

a)s se tiene actualizado ?

b). se concilia con los registros de con-

-

tahilidad y con el myor ?

¢ Los pagos a cwenta se anotan on ol re—-

-

verso de los documentos 7
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PREGUNTAS

RESPUESTA
SI1/NO OBSERVACIONES

6).

7.

8}

10).

¢ Quién tiene bajo su responsabilidad los
socumentos por cobrar es independiente -
del contador o de quien tenga acceso a la
cntabilidad e independientemmte del ca-

jero ?

; Se tiene establecido el procedimiento —
de canfinmr periddicamente (con los dew-
dores) los saldos de documentos por co—
brar ?

Tratindose de renovaciones, modificacio—
nes y descuentos o endosos, ¢ el funciona
rio responsable estd autorizado por el -~
consejo de administracidn o direccidn ge-

neral en su caso ?

Quicn aprueba Jas cancelaciones de docu—
mentos por cobrar ; estd debidamente auto
rizado y en su caso:

a). las razones y autorizaciones de di—
chas cancelaciones se encuetran por -
escrito 7

b). se tiene wn contrvl de los documentos

caneelados por incobrables 2

¢ Los erdditos por descuentos en documen-
tos por cobrur s¢ cncuentra aprobados por

fincionarios autorizados ?
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RESPUESTAS

RESPUESTA
ST1/NO OBSERVACIONES

11).

12).

13).

9.

151,

. Existe algna politica definida con -
respecto a los intereses incluides en -

los documentos T

Si se descuentan o endosan los documen—

tos por cobrar:

a). : Fxiste wm control que pormita cono
cer on culquier mmento en dinde se
encuentTan y si su importe coincide
con 1o que arroja contabilidad 7

b). ; las cuentas que los controlan y su

mancjo son satisfactorios ?

; S 1levan a cabo arquecs periddicos de
documentos y cuentas por cobrar {factu—
ras, contra-revites, etc.), ¥ se conci—
lian con los registros de contabilidad -

aclarando las Jdiferencias ?

: Los documentos por cobrar se encuet—
tran debidamente gundados e Tugar semu
oy fuera del alcance de personas aje—

nas a su vustadia v respensabilidad 7

+ Bl depurtamnte Jde cuentas por cobrar
se encuentra sepiuido de las funciones -

o departamentos de:
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RESPUESTA

PREGUNTAS SI/NO OBSERVACIONES

16).

17).

18).

19).

20).

21),

a). facturacidn 7
b). cobranza ?
c). amarque ?

¢ las diferentes clases de cumtas por

cobrar corresponden a las previstas on

el catdloge de cuentas y son las que la
ampresa requiere para su operacidn ?

¢ Se llevan registros de cumtas por -
cobrar y son los que la emrvsa necesi-

ta para su funciamamiento ?

¢ El sistem que se lleva para manejar
los registros detallados de cuentas por

cobrar es adequado ?

¢ El equipo mecdnico o electrinico con
que se cuamita es suficiente y proporcio

na controles e infonmcion adecuados ?

: los auxiliares de cuentas per cobrar Tl -
se concilian periddicamente con el m—

yor o cumta de control 7

o Se mwe jan contreles independientes —
de los que se tienen directammte en -

cuentas por cobrar 7



PREGUNTAS

RESPUESTA

S$1/N0_OBSERVACIONES

22).

23).

24).

25).

26).

27).

& Se envian estados de cumtas periadi-
cos a Jos clientes ¥ se solicita confir

macidn de los saldos ~

¢ Quien los derosita en el correv es in
dependiente del mne jo de libros y ani

liares de cuentas por cobrar 7
: Se aclaran cantestaciones recibidas ?

. Auditoria intema o persoral equiva—
lente lleva a cabo revisiones de los -
sistams y procedimientos:

a). con base en un program 7

b, informm periddicamente ?

¢ Se elaboran relaciones detalladas que

se obtienen de los registros:

a), mnsuwlmente 7

b). detallando la antiguadad de los sal
dos 7

c), son revisadas por anditeria interma

o persomal equivalente 7

m 1o que se refiere o cuentas por co—
Lrar a dawdores diversos, funcionarios
y enpleados, y otres:

a). ; Se tieen controles adecuados 7



PREGUNTAS

RESPUESTA
SI/NO OBSERVACIONES

28).

29).

).

an.

b). ¢ los anticipos a fimcionarios y -
ampleados o por cualquier otro con—
cepro son autorizados por el funcio-
rario indicado ?

c). ¢ Los origenes de estas camtas co—
rresporden a operucianes propias del

giro de la empiesa ?

¢ las ventas de desperdicio y por otrus

conceptos distintos al objeto de la -
emmesa se encuentran debidamente cantro
1adas ?

; Los créditos otorgados a los clientes
son aprobados por funcionarios autoriza-

dos ?

. Existe algin procedimionto que esta~—
blezca 1imite de crédito autorizado por

-

determinados funcionarios 7

; Se anotan en los auxiliares de cuentas

por cobrar los limites de crdditos auto-
rizados T

; Mam funcionario o Jepartanento inde-
perdionte del persomal que maneja los -
auxiliares de cuentas por cobrar revisa

-

el trabajo realizado por déstos ?
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PREGUNTAS

RESPUESTA
ST NO OBSERVACTONES

3.

3.

35.

3.

kAl

).

¢ Se requiere la autorizacidn del depar-
tamento de crédito para liquidar saldos

acroedores a favor de clientes 7

. Existe separucidn del depurtamento de

crédito con caja ¥ con ventas ?

¢ Se timen formas premmeradas de las -
notas de crédito ?

¢ Se utilizan sistemiticamente por reba-

jas, devoluciones y ajustes ?

: Todas las notas de cridito se encuen—

tran:

a), autorizadas por ol funcionaris indi-
cade y que no tienen accese a la ca-
Ja?

b). respaldado con docunmntac o adecua-
da en ¢l caso de devoluciones de mer
camcias ?

. Bdste ma politica indefinida por los

descuentos otergades a clientes 7

: Sc aprchan los descuentos autorizades

por fincionarios 7
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PREGCUNTAS

RESPUVESTA
S1/NO OBSERVACIONES

40).

41).

42).

430,

44).

; Existe wn procedimiento de cobranza de
finido T

& S revisan periddicamente las cuentas

voncidas por funcionarios autorizados 7

¢ Auditorfa interma o persamal equivalen
te solicita peridlicamente conformidad -~
de saldo de cuentas canceladas por inco-
brables 7

¢ Se tienen controladas en cuentas de or
den o en otra form de saldo cancelado -~

por incobrables 7

Una vez canceladas las cuentas incobta—
bles ; se contimian las gestiones de co-
bro 7

Hecho por:

Revisado por:

Fecha:

Fecha:



CASDO PRACTICO

ESTUDIO Y ANALISIS DE UN ESTADO FINANCIFRO

PARA LA AUTORIZACION DE UNA LINFA DE CREDITO



INTRODUCCION DEL CASO PRACTICO

El caso prdctico gue se expone se divide en cuatro sccciones., las -

cuales se presentan de la siguiente manera:

A}. En la primera scecidén se encuentra la solicitud de crédito del
cliente "Fl1 Caso Prdactico, S.A. de C.V.", la cual conticne los da--
tos necesarios que solicita en este caso el proveedor "El Estudio -

de Crédito, S.A. de C.¥V.".

B}. En la segunda scccidn se anexan los estados financicros al 3t -
de agosto de 1984 y el dictamen de los auditores de la compaiiia "El
Caso Prdctico, S.A. de C.V.", los cuales servirdn para realizar el

anilisis financiero para la autorizacidn de la linea de crédito que

solicitan al proveedor "El Estudio de Crédito, 5.A. de C.V.".

C). En la tercera seccidén esti el informe de la compaifiia "La Inves-
tigadora, S.A. de C.V.", empresa especializada que se dedica a la -
investigacidn de referencias de crédito, Su informe consta de datos
generales, antecedentes, situacidn financiera, referencias comercia
les y bancarias. bienes, seguros, informacién complementaria y -

observaciones.

D). En la cuarta y Gltima seccidn, se presenta el estudio interno -
que realiza el proveedor "Ll Estudic de Crédite, S.A. de C.V." --

compueste por:

1. Seccidn N° 1, del comité de crédito.
2. Experiencia obtenida con el Pepartamente de Crédito y Cobranzas.

3
4. Anexos "AM, MBM gy QN

Andlisis financiero.
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EL ESTUDIO DE CREDITO, $.A. DE C.V.
SOLICITUD DE CREDITO

NOMBRE 0 RAZON SOCIAL DEL SOLICITANTE FECHA DE CONSTITUCION
EL_CASO PRACTICO, S.A. 12-MAYD-1972
DOMICILIO TELEFONO

AV. CENTRAL # 134 ., 7-29-04 6-00-12
C'APITAL SOCIAL INICIAL CAPITAL SOCIAL ACTUAL R. F. C.

125,000.00 13'000,000.00 ECP-720512-001

EMPRESAS CON LAS QUE SE RELACIONA POR MEDIO DE SUS ACCIONISTAS.
RANCHO BARRUCAS

OBJETO SOCIAL

VENTA ENUPOS Y ACCESORIOS PARA LA INDUSTRIA DE FERRETERIA Y CONSTRUCCION

MONTO DEL CREDITO SOLICITADO

5'000,000.90

LUCAR EN DONDE SE UTILIZARA LCL EQUIPO
LEON GUANAJUATO

NOMBRE Y FIRMA DE LA (S) PERSONA (S) FACULTADA (S) PARA SUSCRIBIR TITULOS DE CREDITO.

NOMBRE FIRMA

EUGENIO GOYA MORA

MANUEL LOYO GOYA

DIAS DE REVISION Y PACGD DE FACTURAS
LUNES - VIENRES DE 3 A 6 TARDE

NOMBRE Y CARGO DEL FUNCIONARIO DE LA EMPRESA QUE TRAMITARA TODD LO RELACIONADM CON
EL CRI'DITO.

PEDRO MACIAS VILLA - CONTRALOR

FECHA FIRMA
SEPTIEMBRE -1°- 1984
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INTEGRACION DEL CAPITAL SOCIAL ( CIFRAS EN MILES )

PRINCIPALES ACCIONISTAS APORTACION NACIONALIDAD
LT FRI0 GOYA MORA 50 MEXICANA
MANUL. L LOYO GOYA 46 "
**OTROS 4 "
\ CAPITAL SOCIAL PAGADO 100
CONSEJO DE ADMINISTRACION.
NOMBRE CARGO

EUGENIO GOYA MORA

PEDRO MACIAS VILLA

ADMINISTRADOR UNICO

COMISARIO

DIRECTOR O GERENTE GENERAL

EUGENIO GOYA MORA- DIRECTOR MANUEL LOYO GOYA- GERENTE
\
REFERENCIAS BANCARIAS
[ INsTITUCION PLAZA N2 CUENTA TELEFONO
BANCR SERFIN GTo. 146678-9 6-20-20
F CREDITO DIRECTO POR 20000, 000. 00
.
REFERENCIAS COMERCIALES
PROVEEDOR TELEFONO
_HERRA-MEX, S.A. PAGOS MORGSOS 600,000.00 3-50-15
CLAVO Y ACERO, S.A. PAGOS REGULAR  1'200,000.00 6-50-15
QONDIMENTAL PAGOS BUENOS 2'000,000.00 2-18-30
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INFURMACION REQUERILA OUE SERA ANENADA 2 SU SCLICITUD

DE SOCIEDADES

A)  COPIA SIMPLE DE LA ESCRITURA CONSTITUTIVA Y SUS ULTIMAS MODIFICACIONES, QUE
INCLUYA DATOS DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD Y DEL -
COMERCIO.

B) COP1A SIMPLE DE TESTIMONIOS DE PODERES VIGENTES DE QUIEN SUSCRIBA LA OBLIGA
CION, INCLUYENDO DATOS DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIE--
DAD Y DEL (OMERCIO.

c) TRES ULTIMOS ESTADOS FINANCIEROS QUE ABARQUE UN PERIODO COMPLETO (12 MESES),
Y QUE CONTENGA FIEMAS AUTOGRAFAS, ANEXANDONOS SUS RELACIONES ANALITICAS.

D)  ESTADOS FINANCIEROS PARCIALES CON UNA ANTIGUEDAD NO MAYOR DE TRES MESES CON
FIRMAS AUTOGRAFAS, INCLUYENDO SUS RELACIONES ANALITICAS.

E)  COPIA Y RELACION DE LOS CONTRATOS EN EJECUCILON, MENCIONANDO SU VIGENCIA Y -
GRADO DE AVANCE.

F) ESTUDIO DE PRODUCTIVIDAD DEL EQUIPO SOLICITADO.

G)  RELACION DE CUENTAS POR PAGAR EN DOLARES Y QUE INCLUYAN COPIA DE LOS CONTRA
TOS (HIPOTECAS, ARRENDAMIENTOS, PRESTAMOS ETC.

DE PERSONAS FISICAS

A) BALANCE PERSONAL RECIENTE.

B)  RELACION DE INGRESOS Y EGRESOS PARA LOS PROXIMOS 12 MESES.

C)  RELACION DE BIENES, INDICANDO LOS DATOS DEL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD.

D) COPIA Y RELACION DE LOS CONTRATOS EN EJECUCION, MERCIONANDO SU VIGENCIA Y --

GRADO DE AVANCE.

NOTA: EN CASO DE NO CONTAR CON SU BALANCE PERSONAL, FAVOR DE LLERAR EL ANEXO "A"

QUE SE ENCUENTRA EN LA PAGINA SIGUIENTE.

AVALES

PROPORCIONAR LA MI1SMA INFORMACION REQUERIDA YA SEAN PERSONAS MORALES O FISI-
CAS.

Fo




INFORMACIOK wVERIDA TAHARR CRELITO
EN VENTR DE EQUIPO LIGERC

D E $ OC11IEDHADTES

») COPIA SIMPLE DE LA ESCRITURA COUNSTITUTIVA Y SUS ULTIMAS MODIFICA-
©1CKES, QUE INCLUYA DATOS DE INSCRIFCION EN EL KREGISTRO FUBLICO DE
L) PROPIEDAD Y DEL COMERCIO.

B} COFIA SIMPLE NDE TESTIMONIOS DE PODEFES VIGENTES DE QUIEN SUSCRIBA
LA OBLIGACION, INCLUYENDO DATOS DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO PU-
BLICO DE LA PROPIEDAD Y DEL COMRRCIO.

C) ULTIMO ESTADO FINANCIERO QUE ABARQUE UN EJERCICIO FISCAL COMPLETO
(12 MESES), CON FIRMAS ANTOGRAFAS.

D) ESTADO FINANCTERO PARCIAL CON UNA ANTIGUEDAD NO MAYOR DE 3 MESES,
CON FIRMAS AUTOGRAFAS.

E)} RELACION DE CONTRATOS EN EJECUCION, INDICANDO MONTO, GRADO DE -
AVANCE Y VIGENCIA.

F) ESTUDIO DE PRODUCTIVIDAD DEL EQUIPO SOLICITADO.

G) RELACION DE CUENTAS POR PAGAR EN DOLARES Y QUE INCLUYAN COPIA DE
LOS CONTRATOS (HIPOTECAS, ARRENDAMIENTOS, PRESTAMOS, ETC.)

D E PERSONA AS FISICAS

A) BALANCE PFRSONAL RECIENTE.

B RELACION DE INGRESOS Y EGRESOS PARA LOS PROXIMOS 12 MESES.

C) RELACION DE BIENES, INDICANDO LOS DATOS DEL REGISTRO PUBLICO DE
LA PROPIEDAD.

D) COPIA Y RELACION DE LOS CONTRATOS EN EJECUCION, MENCIONANDO SU
SU VIGENCIA Y GRADO DE AVANCE.

NOTA: EN CASO DE NO CONTAR CON SU BALANCE PERSONAL, FAVOR DE LLENAR
EL ANEXO "A"™ QUE SE ENCUENTRA EN LA PAGINA SIGUIENTE.

AV AL ES

PROPORCIONAR LA MISMA INFORMACION REQUERIDA, YR SEAN PERSONAS MORALES
O FISICAS.




" ANEXO A "

SITUACION FIiliANCIERA

DATOS DEL BALANCE DE FECHA:

ACTIVOS:

CIRCULANTES : a) Efectivo en caja

y bancos .

s

b) Cuentas por cobrar
c) Documentos por .

cobrar . .

d) Mercancfas en

Trinsito .

e) Otros activos

Circulantes

TOTAL CIRCULANTE .

FIJOS: a) Maquinaria y

equipo . .

b) Bienes Raices
c) 1nstalaciones

d) Otrxos fijos

TOTAL ACTIVO FIJO « « « « « o « o

TOTAL ACTIVOS . + « & o ¢ = .=

PASIVOS:
EXIGIBLE:
a) Proveedores §

b) Acreedoxes. .

c) Impuestos .« .
d), Otros . . . .

FfJO:

a) trroveedores $
b) Acreedores
c) Otros . . »

TOTAL PASIVO . §

CAPITAL: . . o -$

VENTAS

VENTAS

HASTA:

ARO ANTERIOR §

ESTE ARO . .

$

153.

A

SE ANEXAN ESTADOS FINANCIEROS, DICTAMINADOS
POR LOS EJERCICIOS DE 1984 Y 1983,
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EL CASO PRACTICD, S.A. IE C.V.

ESTANOS FINANCIEROS AL 31 DE AGOSTO DE 1984

Y

DICTAMEN DE LOS AUDITORES
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CANSECO, GODOY, ESQUERRA Y CIA., S.C.

Octubre 12, 1984,

A los Sefiores Accionistas de
El Caso Prdctico, S.A. de C.V.

Fn nuestra opinién, con base en el exdmen que practicamos, los
estados financieros se acompafian, preparados por la Administracién
de la Compafiia, presentan la situacién financiera de El Caso Prdcti
co, S.A. de C.V. al 31 dec agosto de 1934 ¥y los resultados de sus -

operaciones por el ejercicio que termind en esa fecha.

Canseco, Codoy, Esquerra y Cia., S.C.

C.P. MARLO GODOY FOURNATS
Registro en la Direccidn
Gencral de Profesiones

MGF*ssv
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3! DI! AGOSTO DE 1984 Y 1983

ACTIVO PASIVO
1984 1983 1984 1983
CIRQULANTE: CIRCULANTE:
Efectivo e inversices de inmediata Préstamos bancarios Ifotas 5, 10y 1) $ 18,963,522 S 177,869,223
realizacibn (Nota 10) $ 105,304,765 § 112,930,950 el Tl e
mmmm— o C rntas y documentos por pagar-
Cuentas y cocumentce por cobrar- ZFpplied Power Intermaticnal, Inc.
Clientes {Nctas 6 y 10) 175,207,203 82,638,265 (lotas 6 y 10V 116,507 54,7(3.17{4
Doaurentos por cchrar 9,093.238 €,209,912 Proveedores 28,483,655 19,414,597
Deudores diversos 1,350,196 1,299,886 aAcreedores diverscs 17,208,405 4,628,178
Trpuesto scbre la Renta por corpensar - 2,176,714 e S
’ i 45,68, 567 76,805,951
185,650,637 94,324,777 e e
henos- Estimacifn pira cusntas de ocbro
Gudoso 9,056,036 3,393,846 Impuestos y cuotas por jazar 8,158,510 5,258,305
e Participacibn de los Trabzjadores
176,594,601 90,930,931 en las Utilidades por rag 8,229,272 35,599
Irpuesto sobre la Renta ;. 38,502,751 -
Inventarios, (Reto) (iotas 2y 3) 140,754,875 e0,e44,726 T e e
Total del pasive circulante 120,152,622 261,969,(7¢
Pagos anticipados 4,773,259 3,565,834
Total del activo circulante 421,427,500 297,672,439  PRESIAMOS BANCARIOS A LARGD PLAZO
fotas 5 y 11) 239,778,978 -
PESERVA PARA MMNDEMVIZACIONES Y GRATI-
FIZACIONES 5,193,449 2,291,589
PROPIEDADES, PLANTA Y BOUIFO (Neto) (Nota 4):
Al costo 27,651,317 20,746,158
RevaluaciOn 4,370.978 4,481,586
32,022,295 25,227,744 CAPITAL CONTABLE
- CAPTTAL SOCIKL (Notas B y 9) 13,000,000
GASTOS DE INSTALACION (Keto) 1,085.000 211,223  SUPERAVIT FOR REVALIACION (Nota 4) 4,370,978
UTTLIDADES ACUULADAS:
Feserva lecal (Hota 9 2,190,876
Utilidades por aplicer (Nota 9) 67,948,727
Swperdvit ganado (ota 4) 8,202,055 B,091,446
OTE0S ACTIVOS 302,891 686,115 m——— —_— e
78,341,658 42,255,269
95,712,636 59,736,854
$ 460,837,686 § 323,997,521 $ 460,837,686 § 223,097,521

CUETIAS DE ORDEN (Iota 2)
Activo carpenssble para efectc fiscales por un
irporte estirado aproximedc de S 20,000,000

Las notas atjuntas a los estados firancieros, son parts integrante de este balance general.



EL CASO PRACTICD, S.A. [E C.V.
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO

POR LOS AROS TERIMADOS EL 31 DE AGOSTO DE 1984 Y 1983

VENIAS NETAS
QOSTO DE VENIAS
Utilidad bruta

GASTOS DE OPERACION:
De venta
De administracién
Financieros (Neto)

Utilidad de operacifn
OTPOS PRODUCTOS (Neto)

Utilidad antes del Inpuesto scbre
la Renta y la Participacitn de
los Trabajadores en las Utilida
des

PROVISIONES PARA:
Impuesto scbre la Renta
Participacibn de los Trabajadores
en las Utilidades

Utilidad antes del cargo extraor-
dinario

CARGO EXTRAORDINARIO:
Pérdida en cambios (Neto)

Utilidad neta (Nota 9)

Las notas adjuntas a los estados financiervus, son parte
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1984 1983
$ 607,671,591 § 342,630,028
263,645,788 140,707,511
344,025,803 201,922,517
100,796,142 39,968,236
53,107,024 35,161,717
112,565,590 23,787,531
264,468,756 98,917,484
79,557,047 103,005,033
3,545,159 1,861,543
83,102,206 104,866,576
38,902,751 -
8,223,673 -
47,126,424 -
35,975,782 104,866,576
- 93,150,507
$ 35,975,782 § 11,716,069

integrante de este estado de resultados.



EL CASO PRACTICO, S.A. DE C.V.

158.

ESTADO DE VARIACICNES EN LAS CUENTAS DE CAPITAL CONTABLE CCLPARATINO

POR 10S ATOS TEFSINADOS EL 31 DE AGOSTO DE 1984 Y 1983

1984 1983
CAPITAL SOCIAL (Notas 8 y 9}
SALDO AL INICIRRSE Y FINALIZAR EL ANO $ 13,000,000 $ 13,000,000
SUPERAVIT POR REVALURCION (Nota 4)
ERIDO AL INICIARSE EL ANO $ 4,481,585 $ 4,875,871
Meros- Traspaso al super8vit ganado por depre-
ciacifn de propiedades y equipo revalua
dos, ejercicio 1984 y 1983. 110,607 394,286
SALDO AL FINALIZAR EL AfO $ 4,370,978 S 4,481,585
SUPERAVIT GANADO (Nota 4)
SALDO AL INICIARSE EL ATO H 8,091,448 § 7,697,162
Mas~ Traspaso de super§vit por revaluacién 110,607 394,286
SARIDO AL FINALIZAR EL ATO $ 8,202,055 $ 8,091,448
RESERVA LEGAL (Nota 9)
SAIDO AL INICIARSE Y FIMNALIZAR EL ANO S 2,190,876 $ 2,190,876
UTILIDADES POR APLICAR (Nota 9)
m AL INICIARSE EL ANO $ 31,972,945 § 18,295,751
Mas- Beneficio fiscal por amortizacién ée
pérdidas fiscales contra }a utili-
dad del ejercicio anterior - 1,961,125
- Utilidad neta del a%o 35,975,782 11,716,069
SALDO AL FINALIZAR EL AflO $ 67,948,727 § 31,972,945

las notas adjuntas a los estados financieros, son parte
integrante de este estado de variaciones en las cuen-
tas de capital contable.
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FL_CASO PRACTICD, S.A. DE C.V.
ESTADO DE CAMBIOS EN Lx SITUACICHN FINANCIEPA CCtPARATIVO

POR 1OS ASCS TERIINADOS EL 31 DE AGOSTO DE 1984 Y 1983

1984 1983
FUENTES DE EFECTIVO:
Flujo de efectivo generado por la opera-
cibn~
Utilidad neta del afio (Nota 9) ¢ 35,975,782 § 11,716,069
Cargos a resultados que no representa-
ron deserbolso de efectivo:
- Depreciacifn y anmortizacidén 4,724,593 3,265,179
- Estimacibn para cuentas de cobro
dudoso (Neto) 5,662,190 -
- Reserva para indemizaciones y gra-
tificaciores 6,492,472 2,360,487
- Intereses devengados por pagar 69,701,479 -
Efectivo generado por la operacién 122,556,516 17,341,735
Financiamiento y otras fuentes de efectivo:
Préstamos bancarios 11,171,799 16,418,301
Incremento en ispuestos y cuotas por pagar 2,900,205 857,503
Participacién de los Trabajacores en las
Utilidades por pagar 8,223,673 { 128,135}
Impuesto sobre la Renta por pagar 38,902,751 -
Disminucién en otros activos 383,224 -
Venta de mobiliario y equipo (Neto) 887,811 94,281
Cuentas y documentos por ccbrar - 30,874,643
Beneficio fiscal por amortizacibn de pér-
didas fiscales contra la utilidad del
ejercicio anterior - 1,961,125
62,469,463 50,177,718

Total fuentes de efectivo 185,025,979 67,519,453




APLICACIONES DE EFECTIVO:

Inversiones en:

Adquisiciones de propiedades, planta
Yy equipo

Cuentas y doounentos por cobrar

Inventarios

Pagos anticipados

Gastcs de instalacibn

Otros activos

Total de inversiones
Disminucién en cuentas y docurentos
por pagar
Pagos contra la reserva de indemni-
zaciones y gratificaciones
Total de aplicaciones de efectivo

Amento (disminucién) del efecti
vo y otros valores (Neto)

Las notas adjuntas a los estados financieros, son parte
integrante de este estado de carmbios en la situacidn

financiera.
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1984 1983
s 12,118,768 §$ 10,616,037
91,550,202 20,432,529
50,310,151 1,845,688
1,207,425 669,224

937,622 -
- 62,258
156,124,168 33,625,736

32,937,384 -
3,590,612 2,103,366
192,652,164 35,729,102
st 7,626,185) § 31,790,351
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REX0 8.3.4

EL CASO PRACTICO, S§.A. DF C.V.
AITALISIS DE 10S (GASTOS) Y PPOOUCTOS FINANCIEROS COXPARATIVO

POR LOS ANOS TERINADOS EL 31 DE AGOSTO DE:

1984 1983
GASTOS:

Intereses pagacdos a bances nacicnales $ 93,107,506 $ 37,861,324
Intereses pagados a bancos extranjeros 32,435,326 17,950,178
Intereses pagacdos a Applied Power

Intematicnal 2,552,555 6,567,225
Gastos por regalies 1/C 1,973,635 -
Comisicres bancarias 1,945,480 -
Diferencia en carbios no deducible 693,374 -
Asistencia tBcnica pagada a Applied

Power Internaticnal - 2,268,878
Diferencia en cambios deducible 56,109 1,543,022
Ootrvs Intereses - 8,565

$132,763,985 $ 66,219,192

PRODUCTOS :
Intereses rmoratorios $( 4,741,327 $(1,271,634)

Intereses ganados sobre inversicnes
bancarias (17,457,068) (41,160,027

(22,198,395) 142,431,661)

$110,565,590 $ 23,787,521
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EL CASO PRACTICOD, S.A. DE C.V.
MNOTAS A LOS ESTADOS FLIEMNCIFROS

AL 31 DE AGOSTO DE 1984

1) Principales pol{ticas de
contabilidad

A continuacibn se describen las principales politicas de contabilidad
que utiliza la Conpaifa:
a) Inversiones en valores de inmadiata realizacién
- Valuadas al costo de adquisicién.
b} Inventarios
- Valuados desée el punto de vista contable a costos
est&ndar, ajustado a real y en el aspecto fiscal
a Gltimas entracdas, primeras salidas, wenor gue
mercado.
c) Propiedades, planta y equipo

- Valuados al costo de adguisicibn, mds la revalua-
cibén proveniente de avalfios independientes,

d) Depreciacidn y anortizacibén
- Calculadas por el método de linea recta, sobre sal-
dos finales a las tasas m&ximas autorizadas por la
ley del Impuesto scbre la Renta.
e) Primas de antigledad

- Ha seguido la pr&ctica de cargar a los resultados del
aho, los inmportes correspondientes a este concepto.

£V Indemnizaciones

- Ha seguido la practica de cargar este tipo de erogaciones
contra la reserva que para tal fin tiene creada.
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2) Autorizacibn para modificar el métolo
de valuacifn de inventarios

La Erpresa solicit6 y obtuvb autorizacibn de la Secretarfa de Hacien-
da y Crédito Piblico para utilizar, a partir del ejercicio fiscal carprerdido
del 12 de septiembre de 1983 al 31 de agosto de 1984, el método de valuacién de
inventarios éencninado Gltimas entradas, prineras salidas en lugar de precios
promedios.

El impacto por el cambio de valuacidn mencionado con efectos fiscales
exclusivarente, fue por un importe estimado aproxinado de § 20,000,000, el cual
se registr6 contablemente en cuentas de orden como un activo compensable, esto
de acuerdo a lo dispuesto por la Ley del Inpuesto sobre la Renta. Dicho activo
podré ser deducible fiscalrente en ejercicios futuros, en la proporcién que los
inventarios finales de cada ejercicio resulten inferiores a los del afio en que
se efectub el carbio; el saldo pendiente en caso de existir, se deducird cuando
se modifigue nuevamente el rétodo de valuacibn fcinco afios cuando menos a
partir del Gltiro carbio efectuado) o en el ejercicio de liquidacibn de la
sociedad.

3) AnSlisis de inventarios al
31 de agosto de:

1984 1983

Artfculos terminados $ 68,836,614 $ 60,269,558
Materias primas 52,825,896 23,614,521
Produccibn en proreso 14,816,385 11,449,206
136,478,895 95,333,285

Menos- Reserva para material
obsoleto 7,100,000 7,100,000
129,378,895 88,733,285
Mercancias en trénsito 11,375,980 2,.11,439

$ 140,754,875 $ 90,444,724
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4)_Propiedacdes, planta y ecuivo

Al 31 de agosto de 1984, este saldo se integraba de la siguiente

maneras
Al costo Revaluacién
Edificios $ 2,357,180 § 2,212,136
Maquinaria y equipo 22,236,184 30,330,501
Troqueles y herramientas 1,278,931 L=
Muebles y enseres y equipo
de oficina 3,785,325 434,208
Equipo de transporte 8,625,811 -
Equipo de transporte en arren-
damiento financiero 1,515,011 -
39,798,442 32,976,845
Menos- Depreciacibn acumilada . 12,547,685 31,543,307
27,250,757 1,433,538
Terrenos 400,560 2,937,440

$ 27,651,317 $ 4,370,978

la depreciacién scbre los valores revaluados, no es ceducible para
efectos del Inpuesto scbre la Renta y la Participacitn de los Trabajacdores en
las Utilidades y se inici& a partir del ejercicio 1979-1980, fecha de la actua
lizacibn de activos por parte de valuadores indepandientes.

El super8vit por revaluvacién, tiene la caracterf§stica de no ser re-
partible a los accionistas hasta que por la via de su depreciacién, se convier-
ta en un super&vit ganado.

Al 31 de agosto de 1984, el ronto cargado a los resultados por concep
to de depreciacibn, ascendi® a la cantidad de § 3,724,319, de los cuales
$ 110,607 corresponden a super8vit ganado, cifra que sumada a la de ejercicios
anteriores, totalizan a la fecha mencionada un irporte de § 8,202,055 que

representa el total de superdvit ganado y repartible a los accionistas.



5) Préstamos bancarios

Llos préstaros bancarios al 31 de agosto de 1984, se integraban can> sigue:

Institucién

A LARGD PLAZO:

First Wisconsin National Bank

First Wisconsin Rational Bank

A OCRI0 PLAZO:

Banca Serfin, S.N.C.

Banca Serfin, S5.N.C.

tA) Crédito incorpor:

Tipo de
préstamo

Directo

Directo

Directo

Tasa de
interés arual Vencimiento

Libor mis 2% 5 de septiesbre de
1991

Libor més 24 5 de septievbre de
1991

45.68% y 45.93% 29 de octubre de
198

7.1% 17 de novierbre de
1984

o al programa de cobertura de riesgo carbiario, representad

por 750,000 dblares norteamericanos 2l tipo de cambio de $ 98 pesos por dblar,

véase detalle en Nota 11.

(B) Crédito incorporado al prograra de cobertura de riesgo cambiario, representado

por 750,000 &6lares norteamericanos al tipo cambio ge $ 128.77 pesos por €5.ar,
vEase detalle en Fota 11.

(C} Integrado por 41,910 d6lares norteamericancs valuados al tipo de cadio de § 175

pesos por dblar.

Intexés

Capital FICORCA Total
§ 73,500,000 S 27,260,B97 S 100,760,897
96,577,500 42,440,582 139,018,082
170,077,500 69,701,479 239,778,979
11,600,000 - 11,600,000
7,363,522 - 7,363,522
18,963,522 - 18,963,522

$ 189,041,022 § 69,701,479

$ 258,742,501

165.

Observaciones

m

{B)

{a]
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6) El Caso Pfactico, S.A. de C.v.
El monto ¢e cuentas por cobrar y pasivos a cargo y favor respectiva-
mente de Applied Powar International, Inc., corresponde a novimientos de cuenta
corriente, con fechas de cobro y vencimientos definidos. Al 31 de agosto de

1984, estos saldos se integraban coro sigue:

U. S. Tipo de
Dblares cambio Irporte
Clientes intercampaifa 112,460 $ 175.70 $ 15,759,185
Cuentas por pagar intercorpaiiia { 3,147 175.70 ${ 552,923)
Regalfas por pagar - 669,430
$ 3,147 $ 116,507

s

7} Pasivos por prira de antigliedad

De acuercdo con las dispesiciones de la Ley Federal del Trabajo, los
Trabajacdores que dejen de prestar sus servicios, tiene derecho a cobrar una
prima de antigliedad que se computard en los t&rminos fijados por la propia ley.

Al 31 de agosto de 1984 no se ha creado una reserva para cubrir dicha
prestacibn; sin erhargo el importe de este pasivo no se considera significativo

en relacibn a la posicidn financiera de la Carpafiia.

B) Capital social

El capital social es variable y sin limite, representado por 130,000
acciones ordinarias nominativas con valor de $§ 100 cada una, integramente
suscritas y pagadas, representando 2,500 acciones el capital social minimo fijo

sin derecho a retiro.
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9N Restricciones al capital social
y_a las utilidades acizmladas

El capital social incluye $ 10,125,000 de utilidades capitalizadas,
scbre las cuales se ha diferido el pago del impuesto scbre dividerdos.

De acuerdeo con las disposiciones relativas de la Ley del Impuesto
sobre la Renta en vigor, la Capaiifa es respcnsable por la retencién y paco del
impuesto sobre productos o rendimientos de capital a una tasa del S5%, aplica-
ble a los dividendos que se distribuyan, excepto en forma de dividendos en
acciones y a Sociedades Mercantiles Mexicanas; estS disposicibn tarbién es
aplicable a los reerbolsos provenientes de utilidades capitalizadas; a su vez
dichos dividendos ser&n deducibles para efectos del Inpuesto scbre la Renta a
cargo de la Corpaiifa, en los afios gue se distribuyan.

la utilidad neta del afio, estS sujeta al requisito legal que estable-
ce que el 5% de las utilidades de cada afio, deben destinarse a incrementar la

reserva legal hasta que el rnonto de &sta sea igual al 20% del capital social.
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10) Posicifn en moneda extranjera
Al 31 de agosto de 1984, los activos y pasivos realizables en dblares

nortearericanos se analizan camo sigue:

Tipo de Pesos
DSlares cambio Mexicanos
Activo circulante-
Efectivo e inversicnes de
irmediata realizacién 213,076 $ 193.82 § 41,298,507
Clientes intercarpaiiia 112,460 175.70 19,759,185
Pagos anticipados 2,457 175.70 431,667
327,993 61,489,359
Pasivo circulante—
Préstamos bancarios 41,910 175.70 7,363,522
Proveedores 40,186 175.70 7,060,692
Applied Power International,
Inc. ( 3,147 175.70 ( 552,928)
78,949 13,871,286
249,044 $ 47,618,073
e e

11) Ccbertura de riesgo canbiario
El 5 de abril de 1983, se publicd en el Diario Oficial de la Federa-

cién un programa para cobertura de riesgo carbiario a favor de erpresas esta-
blecidas en el pafs, que tengan adeudos en moneda extranjera contraidas en fe—
chas anteriores al 20 de dicierbre de 1982, pagaderos fuera de la Replblica
Mexicana y a favor de Instituciones de Crédito Mexicanas del exterior o provee—

dores extranjeros.
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Dicho pruograma carbiario, ser8 acdministrado a través de un Fideicami-
so (FICORCA) constituido y controlado a través del Banco de México por el
Gobierno Federal, el cual cargard por el otorgamiento de las ccherturas mencio—
nadas, premios o intereses que tiendan a evitar que las ventas de roneda extran
jera impliquen un subsidio a favor de los interesados o del Sector PGblico.

La Erpresa el 5 ce septiembre cde 1983, obtuvb el registro de ‘ingreso
al programa de riesgo carbiario aludido anteriormente, con el objeto de respal-
dar su adeudo en moneda extranjera por 1,500,000 dblares nortearericanos a
favor del First Wisconsin Rational Bank. Este adeudo serd exigible en un pla-
20 camprendido del 5 de septiembre de 1983 al 5 de septienbre cde 1989 y 1991,
teniendo derecho a 750,000 dblares al tipo de cambio de $ 98 pesos por dblar y
los restantes $ 750,000 a § 128.77 pescs por dSlar con un intergs mensual consi
cerando el prumdio aritrético de las tasas miximas de interés que las Socieda
des Nacionales cde Crédito del pafs, estén autorizadas a pagar a personas mora-
les por depbsitos en moneda nacional en un plazo de tres y seis meses, contados

a partir del priner dia hibil bancario del mes en gue se causen los intereses.

12} Informacibn adicional, relativa a la
actualizacibn de algunos renglones
de los estados financieros

Aterdiendo a las indicaciones del Instituto Mexicano de Contacores
Pthblicos, A. C., se proporcionan a continuacibn las cifras resultantes de la
actualizacibn de la informacibn financiera, que pretende de manera experimental
reflejar en ella los efectos de la inflaciGn. Estas cifras se consideran nis

apropiadas en épocas de precios cambiantes.
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Para la actualizaci6n €e inventarios, costo de ventas, prcpiedades,

. planta y equipo y capital contable se reexprest utilizando el Indice MNacional
de Precios al Consumidor publicacdo por el Banco de México, de los a“os 1970 a
1984.

Los efectos de la actualizacién de la informacién financiera se resu-

men a continuacién.
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Activos monetarios

Propiedades, planta y equipo
Total del activo

Total de pasivos monetarios
CAPITAL OONTABLE

Superdvit por revaluacibn

Reserva para mantenimiento

Utilidades acumiladas
Utilidad neta del afio

Pérdida por posicién monetaria
Pérdida por posicibn monetaria

Total del capital contable

1 pasivo y capital
le

Cifras segfin estados Cifras
financieros bé&sicos actualizadas
$ 288,060,516 $ 288,060,516
140,754,875 147,879,367
32,022,295 114,825,318
§ 460,837,€86 § 550,765,201
$ 365,125,050 $ 365,125,050
13,000,000 13,000,000
4,370,978 -
- 188,490,029
42,365,876 191,417,601
35,975,782 16,039,839
- { 36,718,830)
- 186,588,488
95,712,636 186,775,212

$ 460,837,686

$ 550,765,201




ESTADO DE RESULTADOS

Utilidad neta seglin estados financieros bisicos $ 35,975,782

Menos- Incremento en el costo de ventas, por
actualizacibn de inventarios a tra-
vEs del Indice Nacicnal de Precios al
Consumidor 9,533,329

- Incremento a la depreciacifbn por actuali-
zacibn de propiedades, planta vy equipo
a travEs cdel Indice Wacicnal de Precics

al Consumidor 11,152,097
Mis- PErdida en carbios 749,483
Utilidad neta actualizeda del afo ) $ 16,039,839

Bt
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INFORME "C" ESPECIAL

LA INVESTIGADORA, S.A. DE C.V. CLIENTE: EL ESTUDIO [E CREDITO, S.A. UE
Cc.v.
INFO! TIPO "
RME ¢ CLAVE: 7089
SOCTEDADES FEQHiA: Septienbre 6 de 1983,
REGISTRO PUBLICO
EL CASQO PRACTIOOD, S.A. DE C.V. CONSTITUIDA: MAYO 12, 1972 Lefn Gto.
Av. Central No. 134 NOTARIO SR. LIC.: Erasmo Ruiz Vega
Col Bellavista ESC. No. 67890
LeSn Guanajuato INSCRITA EN: Lefn Guanajuato
46080 MEXICO DURACION: 50 arnos
REGISTRO PUBLIM: Sec. Cam. L131 F99
Tel. 729-04 GBJETO: Ejercer el comercio, distribucién
600-12 y todo lo relacionado con ferrete

rfa y similares
CAP. INICIAL: 125,000.00
CAP. ACTUAL: 13'000,000.00
CAP. PAGADO: 13'000,000.00
FECHA ULTIMO AUMENTO: Enero 2, 1981
ING. MERCANTILES: 225-687790
REG. FED. CAUSANTES: ECP-720512-001
ACCTS. AL PORTADOR: Naminativas
PARTES SOC. VAIOR: 100 cada una

AQCIONISTAS (Segfin Reg. PGb.) No. Accs. CARGOS DE QINSEJO Y/O ADMINISTRACION

Sr. Eugenio Goya Mora 50% Administrador Unico: Eugenio Goya Mora
Sr. Manuel loyo Coya 46% : . :
Sr. Xavier Foiz Vera 1% Comisario: Pedro Macfas Villa
Sr. Emesto Lara Menéndez 1% AUTORIZADO (S) PARA SUSCRIBIR TITULOS [E
Sr. Guadalupe Vega larraga 1% CREDITO:
Sr. Ceferino Villegas Chang 1% Sr. Bugenio Goya Mora
Sr. Manuel Loyo Goya
CAMBIOS

Primer aumento al capital social a $5,000.00 en enero de 1975

Segundo y ltino aumento al monto actual on enero 2 de 1981

Se confieren anmplios poderes para actos de administracién, en favor del Sr, Manuel
loyo Goya, el 25 de marzo de 1981, los que se registran en Seccifn de Comercio, i
bro 136 a fojas 689.

Posteriormente y hasta la fecha no se localizan otros cambics

DATOS PERSCINALES

NOMBRE: Sr. Eugenio Goya Mora EDAD: 40 afios  PROFFSION: Ingeniero Civil
SOLTERD { ) CASADO (X) VIUDO () DOMICILIO: Barrenas 140, Le6n Guanajuato
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SITUCION FINANCIERA

ACTIVO: $400'000,000.00
PASIVO: 300°'000,000.00
OQOTABLE 100'000,000.00

ANALISIS FINANCIERO:

del activo:
existencias
por cobrar
fijos

del pasivo:

140'000.000.00
176 000,000.00
32'000,000.00

cto pzo 120'000,000.00
1go pzo 180'000,000.00

venta '
vooay  700°000,000.00
aprax

Las cifras mencionadas corresponden a su ejercicio al 31 de agosto de 1984; la ca-
pacidad de endeudsmiento es de 3 a 1 cansiderado para este medio camw regular, tie
ne una liquidez aceptable. La rentabilidad es del 5% la cual se considera acepta——
ble por lo antes expuesto Creemos que en base a su situacifn financiera puede ser

un cliente aceptable
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CREDITOS Y FORMA DE PARD

HERRA MEX, S.A. Informa el Sr. Luis Garcia R. quela que se irvestiga es
cliente desde 1974; crédito autorizado nor 600,000.00 a
30 dias; sus DagoOs SON MOTOSOS.

CLAVO Y ACERD, S.A. El Sr. René Barba C. informa que se le autoriza crédito
por §'200,000.00 a 45 dias; dltimamente se registran —
atrasos hasta de 30 dfas en los pados.

QUNDUMETAL, S.A. Este rroveedor seqtin informa el Sr. Lara Vega le au:ori
za crédito hasta por 2'000,000.00 los rue consume y va-
ga coortunamente cada 30 dias.

Otros proveedores Potenciales:

Sidertirgica Comercial, S.A. de C.V.

Tornillos y Herramientas, S. de R.L.

Antioxidantes de la Construccifn, S.A.

Materiales del Nuevo Mando, $.A. de C.V.

Automotriz leSn y Gama, S.A.

Applied Power Inc. {la cual suministra la mayor marte de su consuro)

ANTECEDENTES LEGALES

S6lo se conoce de una demanda en Juicio Ejecutivo Mercantil, presentada ante el
Juzgado 9° del Distrito, en LeSn Guanajuato, el 14 de abril de 1979, presentada
por Artefactos de la Construccidn, S.A., reclamando pago de 267,000.00.

Seqlin posteriores investinaciones, el caso ya quedé finicuitado.

BANCOS

Banca Serffn, S.N.C. Sucursal Laguna, en Lefn Guanajuato, es la institucidn ban-
caria en la ocue FL CASO PRACTICD, S.A. DE C.V. opera una cuenta de chegues en mo-
neda nacional, oon el No. 14-6678-9. La institucién revorta que no se registran -
sohreqiros.

Anteriommente también operaron con BARNOOMER, S.N.C., vero esa cuenta fud cancela-
da en 1980, aparentemente por falta de avoyo en créditos directos.

CREDITOS BANCARIOS

BANCA SERFIN, S.N.C., concede y autoriza a la que se investiga, un crédito directo
hasta por 20'000,000.00 a 120 dias el cmal orincinalmente se aolica vara el des--
cuento de docunentns; las referencias abtenidas son satisfactorias.

En 1977 FL CASO PRACTICD, S.A. DE C.V. cbtuvo un crédito refaccionario a 36 meses
por la cantidad de 12'000,000.00 el cual quedd debidamente licuidado; esta opera-
Cién se concertd con BANCOMER, S.N.C.

BIFNES RATCES

Rentadns: Por ¢l local comarcial se culnm renta mensual de 125,000.00, vor la bo-
deta en la Cel. Ia FenGblica la renta es de 19,0

Propios: la rorsona moral aue aquf se reparta ne posee bienes inmeubles de ningu
na fndole.




SEGURS
SEGUROS LA PROVINCIAL, S.A.
Ampara a E1 CASO PRACTICO, S.A. [E C.V. contra incendio, y robo con viclencia asf

como también contra danos a terceros por los vehfculos gue posee. Las odlizas ajus
tan su valor anualmente conforme a balance contable.



RAMD:

La empresa se dedica a comercializar directamente al Gltimo consumidor, equipos, -
accesorios y articulos relacionados con la ferreterfa y la construcci6n, tales co-
mo:

bambas para aqua, motores eléctricos de bajo caballaje, material eléctrico y de —-
plomerfa, perfiles metSlicos, herramienta, tornillerfa y clavos, chapas y herrajes
productos quimicos para acabados y recubrimientos asi cono todo lo similar cample-
mentario.

QPERACICNES :

Ventas de mostrador y por pedidos teleffnicos

Schlage, Protor, C.H., Hema, Pycsa Mex, Bowe, Jacuzzi, Monroe y Sika

Tanbién operan muchos otros productos de diferentes marcas de las cuales no son ==
mis que un revendedor local

S6lo conceden crédito comercial a empresas establecidas

Vender: en toda la reptblica

Menudeo (X) Mayoreo (X) Contado (X)  PLAZOS 30 (X) 60 (X) 90 (X) LOCAL (X)
FORANED (X)

PERS(NAL:
Su némina total se compone de 50 personas cono sigue:
Area administrativa

Area de ventas 25
Choferes 4
Mozos y auxiliares 6
LOCAL (ES:

Ocupan local techado, tipo nave industrial, con superficie total de unos 650 mts2
La construccién es de buena calidad

Su ubicacifn es poco adecuada ya que se localizan en zona popular no comercial, -
poco transitada

EQUIPOS Y/O MAQUINARIA

En sus oficinas disporen del mabiliario y equipo necesarios y aunque este no es -
nuevo se encuentra en buenas condiciones.

Su drea de ventas estén dotadas de mostradores, casillerves y estanterfa metdlica
suficiente.

Para transporte disponen de 2 camionetas pick-up Ford 150, modelos 1980 y 2 camio
nes "rabones” tipo redilas, marca Dodge, modelos 1976 y 1981,

ANFXOS Y/0 SUCURSALES, FODEGAS, PLANTAS, ETC..

En calle Revolucifn, lote 22, col. La RepGblica, ocupan un terreno sin techar, de
unos 400 mts.2, debidamente bardeado y mismo que han acondicionado como patio de
encierro de las unidades de transporte y tanbién para almacenar perfiles metdlicos
Esta supuesta bodega no est& debidamente acondicionada pero es conveniente para la
emwresa ya que se ubica muy cerca de su comicilio comercial,

OTROS NEQOCI10S EN QUE TENGAN PARTICIPACION
La sociedad estd bajo el control de sus dos princivales socios, Sr. Fugenio Gaya -
Mora y Manuel Loyo Goya, ambos ixseen relevantes inversiones en el ramo agrfcola -
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dado que se encuentran asociados para la explotacién del "Rancho Barracas", loca-
lizado en Cargregacifn del Negro, Municipio de San Migquel de Allende, Gto. ésta
propiedad es de 112 hect&reas y representa un valor comercial actual de  ---——=--
$25'000.000.00
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OBSFRVACTONES

Se origina en Cambios:

En enero de 1975, la sociedad que originalmente se habia constituide
como "Sociedad Andnima” se transforma en "Sociedad Andnima de Capi--
tal Variable” y por tanto, en ese momento se incrementa su capital -
social a la cantidad de 3 2,500,000,00 v so especifica que esta mis-
ma cantidad serd el capital social minime: como mdximo, se establece
que éste serd ilimitado. A pesar de esta transformacién, no hubo mo-

dificacién a su Registro Federal de Contribuyentes.

Sc origina en Otros Negocios:

Rancho Barracas es una propiedad ristica registrada a nombre de la -
Sra. Guadalupe Vega Larraga, esposa del Sr. Fugenio Goya Mora. En la
explotacidén comercial del rancho, estdn asociados los Sres. Goya Mo-
ra y Loye Goya, sin que cllo afecte la legitima propiedad del bien -
inmueble en si. Esta finca estd dedicada a la expletacién de wna -
granja avicola con engorda y al cultive de hortalizas, principalmen-
te. Se dispone de 2 tractores HI y 2 camiones Ford de modelo muy an-

tiguo.



FL ESTUDIO DE CREDITO, S.A. DE C.V,
COMITE DE CREDITO
SECCION §N° 1

CLIENTE:  FL CASO PRACTICO, S.A. DE C.V.

CREDITO SOLICITAPO POR EL CLIE

5,000, 000. 00 FECHA: 12-Sept-1984

FL DEPARTAMENTO DE FINANZAS RECOMIENDA SE AUTORICE O RECHACE EL CREDITO POR $ §5,000,000.00

FUNDAMENTO

(X) POR L FRENCIAS BANCARIAS Y COMERCIALES

(X) EXPER EN CREDITO Y COBRA S

(] LA ANTIGUEDAD COMO CLTENTE

() DEMANDAS

(xX) SITUACTON FINANCIERA

() LA IMPORTANCIA DEL GRUPO AL QUE PERTENECE

(X) EL TIEMPO DE ESTABLECIDO QUE MUESTRA EL ARRAIGO
OBSERVACIONES:

FIRMAS DE AUTORIZACION

PMRITTOR GENFRAL GERENTE GENERAL GERINTE AIMINISTRATIVO GERENTE D VENTAS FINANZAS

AN §
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181.
al
ZXPERIENCIA OBTENIDA CON EL DEPARTAMENTO DE COBRANZAS
CLYENTE:
: EL CASO PRACTICO, §.A. DE C.V.
FECHA: 1) _SEPTIEMBRE-1984
SITUACION ACTUAL DE LA CUENTA
DOCUMENTO
TOTAL POR COBRAR FACTURAS
SALDO AL 11-SEP-84 1'500,000.00 1'500,000.00
NO VENCIDO 1'500,000.00
VENCIDO
ZONSUMO TOTAL.
,
i
SREDITO MAXIMO OTORGADO: 1, ch0 o4 oo
: TXPERIENCIA: BUENA ( X) REGOLAR ( ) MALA «

COMENTARIOS

FIRMA




EL ESTUDIO DE CREDIT?, S.E. [E C.V. 182
ANALIS1S TFINANCIERO
I AL 131-AGOSTO-84 AL 31- AGOSTO an
B
L1QUIDEZ
ACi " __CIRCULANTE 427,427 _ 5 o 297.872 _
PAS. ) CIRCULANTE 152 T . =1.13
— -
" ACTIVO INMEDIATA REALLZACION 281.897 _, 49 203.863 _
PASIVO CIRCULANTE 1267152 ~°- 261,969 - 077
=
ENDEUDAMIENTO
PASIVO A LARGO PLAZO 244.971 _ 5 oo 2291 _ 0 oq
CAPITAL CONTABLE 35713 : L3 Pk v A
PASIVO TOTAL 365.123 _ 3.21 264.260 4.42
CAPITAL CONTABLE ¥5.713 59,737
ADMINISTRACION
CTAS. X COB. + INVENTARIOS
CAPITAL CONTABLE 1;—%%‘—*—1@—'—7—52 = 3.31 gg_.%_;_orﬁg._@ﬂ = 3.03
— R
ACTIVOS F1JOS 32.022 25.227
_ CAPITAL CONTABLE 3591y = 0.33 t3o7sT = 0-42
CTAS. X COB. X 360 DIAS 176.594x360 _ 4 90.930x360
w22  2XI0Y = 104.61 = 95.
VENTAS NETAS 7671 - T42.630 95.53
—
COSTO DE VENTAS 263.645 _ 87 140.708 _
INVENTARIOS Tgo75E = b 50,447 1.55
RENTABILIDAD
UTILIDAD DESFUES 1 § R 35.976 _ 4 05 11.716 _ 4 g3
VENTAS NETAS 07871 WZED T
UTILIDAD DESPUES I § R 35.976 11.716
CAPLTAL CONTABLE X = 0.37 =gy = 0.19
RESUMEN
—
JESARROLLO ESTRUCTURA
BUENO FIN/NCIERA BUENA
=
LIQUIDEZ ()5 | v |n |revmasiiimmn AN QIE
— )
¢ eACIDAD DE ENDEUDAMIENTO | E | B NR) | M | apMinisTRACION E R [ M
b | wsorro R O ENE T A CIENE
1




EL ESTUDIC DE CREDITO, S.A.

ANEXQ "AM )

EL ESTUPIO DE CREDITO, S.A. DE C.V.

DE C.V.

183.

ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO POR LOS ANOS TERMINADOS EL 31 DE
AGOSTO DE 1984 y 1083,

VENTAS
COSTO

VENTA
AIMINISTRACION
FINANZAS
OTROS
T.5.R.
P.T.U.

PER CAMBIOS

84 p 83 %
607,671 100 342,630
263,645 44 140,708 42
100, 796 18 39,968 11
53,107 8 35,162 10
119, 560 18 23,787 6
3,545 0 1,861 0
38,902 6 -0 - 0
Q,224 1 -0 - -
-0 - 93,150 28
15,976 5 11,710 k]



EL ESTUDIO DE CREDITO,

( ANEXO "B" )

EL CASO PRACTICO, S.A. DE C.

ANALISIS DEL PASIVO A CORTO Y LARGO PLAZO

PASIVO:

Circulante

Préstamos Bancarios

Ctas. y Doctos por Pagar
Proveedores

Acreedores Diversos
Impuestos y Cuotas por Pagar
P.T.U. por Pagar

I.S.R. por Pagar

SUB-TOTAL

LARGO PLAZO
Préstamos Bancarios
RUA para Indemnizaciones

SUB-TOTAL

GRAN TOTAL

S.A. DE C.V.

V.

1984

18,964.
116.
28,484.
17,268,
8,159,
8,259,
38,902.

120,152..

239,778,
5,193.

244,5871.

365,123,

67

100

1983 13

177,869, 69
54,763, 2
19,415,

4,628,
5,258,
36,
-o_

=

261,969, 99

2,291, 1

264,260, 100



EL ESTUDIO DE CREDITO, S.A. DE C.V.

PANEXO CP

COMENTARIOS SOBRE EL ANALISLS FINANCIERO DE LA CIA:

EL CASQ PRACTICO, S.A. DE C.V.

El rengldn mds importante en el estado de resultados es de gastos -

financieros, ¢l cual se compene de la siguicnte mancra:

Por pago de intcreses pagados a bancos nacionales, por 93 millones,

e intercscs pagados a bancos cxtranjeros, por 32 millones.

Lo anterior corresponde a que ingresaron en el sistema de  --
FICORCA y tuvieron que liguida intereses. [sto se ve reflejado en -

que en el afio de 1932 tenfan su capital invertido a corto plazo.

Liquidez: Mejord considerablemente en 1653 (1.13 por uno) con respec

ta a {954 (1,35 por une).

Fndeudamicnto: A pesar de gque se considera come regular su capacidad
de endeudamiento, esto corresponde a gue cambio sus dendas de déla--
res a pesos a través de FICORCA, Fsto mejord notablemente a la empre
sa ¥ al flujo de efectiva, ya que solamente liquidard sus intereses

en 4 afos, ¥y oen los f restantes bquidard el capital.

Administracidn: tn general, se considera como aceptable a pesar de -
Que sus cuentas por cobrar son un poca altas on dfas, pero su rota--

cidn de inventarios estd considerado como aceptrable.



Rentabilidad: Se considera come buena en términos generales.

Por lo antes expuesto, la empresa se considera sujeta a crédi=-
te von basc en su estructura financiera, reterencias bancarias y co-

merciales, asi como su experiencia crediticia,



CONCLUSIONES

Resulta dificil formular una serie de cenclusiones de una exposi---
cidn que ha tenide como base la recopilacidn bibliogridfica para el
desarroilo del mismoi sin embarge, s¢ enuncian las gque se conside--

ran las mds importantes:

1. Es imprescindible 1a utilizacién del procesc administrative en

toda actividad humana.

2. La aplicacién del proceso administrativo a la actividad del De
partamento de Cfedito y Cobranzas facilitard el entendimiento
de la estructura y garanrizard un mayor cumplimiento de los -
objetivos y, en consecuencia, los resultados se verdn optimiza

dos.

3. El profesionista iddneo para conducir el Departamento de Crédi
to y Cobranzas, es el Contador Piblico, dade que sc¢ requivre -
se conozcan los Estados Financieros y se¢ tenga la capacidad su

ficiente para penetrar en su andlisis.

4. El crédito ¢s indispensable en la actualidad para poder lograr
el desarrollo y erecimiento Je las empresas y del cfectivo ma-
nejo de éste dependerdn los resulrados buenos o malos que se -

obtengan.

5. La acrividad de cobro eportuno de las cuentas por cobrar res--

paldard la solvencia, liquidez y productividad de un negocio,

6. La implantacidn de sistemas y procedimientos adecuvados en mate
ria dv crédito prepicia el desarrolle de la actividad comer---

cial.
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