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INTRODUCCION
Debido a la necesidad que ha surgido desde siemore de con --

fiar en el hombre y a consecuenc1a del: incremento en los vo-

‘lumenes de ope ciones los negocios dEJBFOH de ser una in -

dustria’ peréonal o familiar para convertirse en lo que ahora
. son'las_peqqeﬁge{‘medianae o‘grandes empresas, mismas. que --
fué nécesario controlar y organizar, siendo uno de los ren -
glones més importantes de vigilar el Crédito y la Cobranza,-
no se pretende dentro de éste trabajo abarcar todas y cada -
una de las situaciones especiales que pueden llegar a tener

efecto dentro del campo del Crédito y la Cobranza, si no que
la intencién es la de hacer notar en forma genérica la impor
tancia que debe tener el Departamento de Crédito y Cobranzas
en las empresas,

Al obtener un crédito, las empresas benefician su capital y

por éste conducto pueden realizar una mayor productividad y

ventas de sus productos, que a su vez trde como consecuencia
un auge en el desarrollo econbémico de un Estado y posterior-
mente de un Pais.

Asimismo, el éxito de las empresas se debe también a la efec
tividad con que se manejen las operaciones de cobranzas, ya

que en dicho departamento recfe la seguridad de efectuar una

transacci6n y concretarla con la recuperacién de la misma,-
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logrando resultadosysatiéfﬁctoribs,fen'el,tiémpo estipulado
para efectuar el cobro.~
Por medio de éste seminario se pretende conocer como funcio-

na un Departamento de Crédito y Cobranzas y pone‘”

posicién de las personas en el tema, para que pueda reali

zar una mejor seleccién y aplicacién del Crédito asi Vomo -
mejorar sistemas en la cobranza con el propésito de eliminar
riesgos que se traducen en pérdidas considerables para las -
empresas.

El ejecutivo de Crédito y Cobranzas, es el responsable de -
las actividades que se efectlan en dicho Departamento, msegu
rdndose de que la cobranza se realice eficazmente, de acuer-

do a los limites de Crédito establecidos.
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C APITULO 1

1 DﬁFINICION DE. CREDITO

1.1-  ANTECEDENTES ﬂ;STQRICOé :
"El Crédito ha existido‘¢é§6é"ﬁépf‘yp,ﬁﬁpﬁS‘pgé@po. sé puede
decir que surgié con el‘cdhe;$i6:$iéhb;‘ i
Anteriormeﬁte el prestamista cobrabavintereses muy altos, --
que fluctuaban entre el 40% y 75%, ésto se debia principal-
mente a que se corrian muchos riesgos en aquella época. -
Existfan leyes y decretos que establecfan penas corporales -
para los deudores que no pagaban, éstas consistian en la con
fiscacién de sus bienes y en alpunos casos se llegaba a la -
pena de muerte, el castigo m&s comin que existia en aquel —-
tiempo era su venta en calidad de esclavo.
En el comercio griego se hizo un documento que era similar -
a la letra de cambio y a la carta de transferencia, tan uti-
lizadas por los romanos, ésto se hizo con el fin de poder re
.ducir el riesgo, por que con frecuencia las caravanas de mer
caderes sufrian asaltos cuando viajaban de poblacidn a pobla
c¢ién vendiendo su mercancfa, por esas circunstancias los mer
caderes depositaban su dinero con los banqueros y éstos les
extendian un documento que les era pagado por su correspon-

sal en la poblacién destinada.
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El Créd;tb fuéveyolﬁciaﬁando més, a través del comercio mar{

timo, pdr qué‘élfhoiimiéntbxde exportacién e importacidén ne-

cesit6 de din o‘ J “o para ‘realizar las operaciones, _por és

—tas;ciféhh 1 éstos a:su vez daban ‘dinero.y ‘hacfan la

tré?é;ia unto; con 1aimercancia'para vendgr;a en qtros luga-
:Los‘primeros vestigios del Crédito en Méx1co, sé encuentran

‘entre los aztecas, al finalizar el Biglo XV la economia de

los aztecas habian alcanzado un notable desarrollo; las =--
transacﬁiones comerciales muy incrementadas, se realizaban -
no solo mediante trueques, sino como verdaderas operaciones

de compra-venta, cuyos instrumentos de cambio eran distintos
tipos de moneda que, aunque no acufladas, desempefiaban el pa-
pel de éstas. Las diferentes especies de monedas empleadas -
por los aztecas eran: El cacao, pequefias telas de algodén, -

piezas de cobre, etc." (1)

1.2 ETIMOLOGICO
Crédito, del Latin, CREDITUM, ascenso.

Ascenso, del Latin, ASSENSUS, accién y efecto de asentir.

(1) Emilio Villaseflor Fuente, "Elementos ae Administracién

de Crédito y Cobranzas". Trillas. México 1985 pags.9, 10 y 11
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Asentir, del Latin, ASSﬁ&TIRE, de‘ad,ré y sentibé,‘séntir.
"Admitir:como ciérto 10 .que 6tro ha'afirnado o propuesto -
antes. Se otorga Credito cuando exxste la confianza de que
el sujeto de crédito cumpliré con la obligacién que ha con-
traido. Crédito también significa la entrega de un valor ac
; tqal, ya—sea d;nerq, mercancia o servicio, sobre la base de
:'cOAfién%a, a cambio de un valor equivalente esperado en un -
futdro..pudiendo existir adicionalmente un interés pactado".
~{2)

"Crédito, sustantivo masculino que significa creer, confiar,
acreditar, honrar, dar fiado, bonificar", (3)

“El dinero, dicen los economistas, es un medio de intercam-
bio, lo cual quiere decir que es algo que se usa para facil}
tar el comercioc o la entrega de bienes y servicios de una -

persona a otra", (4)

1.3 COMERCIAL

(2) IDEM, pag. 11

(3) Ramén Garcia Pelayo y Cross, '"Pequefio Larousse Ilustra-
do". Ediciones Larousse. México 1976. pag. 28B4

(4) John W. Seder, "Crédito y Cobranzas". México 1983

C.E.C.S.A. pag. 9
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carén a $.120,000.00, La empresa habré generado én‘forma es-
pontfnea un financiamient§ adicional.dg $ Gd;dQO;OO. En for-
ma similar, si los términos de crédifovse‘extienden de 30 a
40 dfas, las Cuentas ﬁor Pagar éﬁmehtéfén de $ 60,000.00 a -
$ 80,000.00; de talvforma..alérgar el peribédo de crédito, --
asi como ampliar las ventas y las compras, genera un finan-

ciamiento adicional', (5}
2 IMPORTANCIA DEL CREDITY

2.1 PUNTO DE VISTA COMERCIAL

El Crédito es de gran importancia en la economia del pais y
de las empresas, representa una herramienta administrativa -
fundamentalmente para su desarrollo. Hace mAs productivo el
capital, aumenta los volimenes de venta, incrementa la pro-
duccién de bienes y servicios, y como consecuencia hay una -
disminucién en los costos unitarios, establece plazos largos
para pagar y as{ fomentar el uso de los servicios y la adqui
sicién de bienes.

En los establecimientos de venta al menudeo, la mayor parte

(5) J.F. Weston, E.F., Brigham, "Finanzas en Administracién"

Interamericana Volumen I. México 1985. pag. 402.



de ellas’ se efectfian al contado, mientras que en las empre--

sas industriales y en 1os comerclos al:-mayoreo, se hacen ca-

8t todas.a base .d 6dito;

ajo el punto de vista de su uti-
11, “merc: :i} 6 comércial, sur-

porcionar-servicios) por -

étrdyéisfgibéid9r‘p a}unjdeyglligﬁa.
Una de suskcgféé£;f£§€ibas,ieé‘d;e su objeto es siempre bie-
nes o servicios, por lo que se distingue del crédite banca-
rio, que es unerédito de dinero.

Su distincidén del crédito de inversidén se produce por la na-
turaleza de los bienes que ge otorgan por el plazo, por las
garantfas y por la distinta reglamentacién juridica para su
obtencién.

Cuando el crédito es concedido, se prevee B las personas de
un capital adicional, ya sea éste dinero, mercaneias o servi
cios, y se piensa que es un medio para ayudarlo a obtener
riquezas, y si mediante el crédito estamos obteniendo utili-
dades, podriamos decir que los créditos han sido dirigidos
adecuadamente.

El crédito transflere los medios de produccidn y légicamente
van a ser transferidos hacia aquellas personas que son més -

capaces de usarlo.
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Hoy en dia, ﬁrécticamente todas las operaciones o transaccig
nes comerciales se realizan a crédito, con excepcién de aqué
llas opéraciones que son en cantidades pequeﬁas y dg poCO ==
costo que realiza el comhrador ¥y las hace al contado.

Actual@ente._debido al gran aumento de ventas que se han lo-
grado por médio del cré&dito, se ha adoptado de manera univer
sal el que las empresas los establezcan come una politica sé
lida, principalmente si se trata de articules duraderos, cu-

yo costo sea elevado.

2.2 VENTAJAS DEL CREDITO COMERCIAL 'COMO FUENTE DE FINAN-

CIAMIENTO

El Crédito comercial, una forma acostumbrada de hacer nego-
ciaciones en la mayoria de las industrias, es conveniente e
informal. Una enpresa que no califique como sujeto de crédi
to en una institucién financiera para recibir crédito comer
cial porque las experiencias anteriores han familiarizado al
vendedor con la confiabilidad crediticia del cliente.

El vendedor conoce las practicas mercantiles de la industria
y se encuentra por lo general en buena posicién para juzgar
la capacidad del cliente y el riesgo de vender a crédito, El
monto ae crédito comercial fluctia de acuerdo con las adqui-

siciones del comprador, pero dichas fluctuaciones se encuen-—
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tran sujetas a los lim;tes de crédito que puedan operar en -
cada caso; Aﬁh es cﬁestiohable siel crédito comercial cues

ta més [} menos que otras formas de financiamlento. El compra

(dor a menudo no’tiene otra: forma de financ1amiento disponi-

a era los riesgos que asuma

un subsid16"V1btnal‘ -un_iﬁSEfumehto de promocién de ventas

ofrecido pof’él‘véndédéf. Los autores conocen, per ejemplo,
algunos casos én]qﬁé ios fabricantes literalmente proporcio-
naban todo. k

El financiamiento a.las nuevas empresas, al vender a térmi-
nos de crédito mucho més prolongados que los de la nueva com
pafifa, en un caso, un fabricante que estaba ansioso por obte
ner una negociacidén en un Area en particular, hizo un présta
mo a una nueva compafiia para cubrir los gastos operativos du
rante las fases iniciales y "amarré" el pago de las cuentas
por pagar con las entradas de efectivo. Sin embargo, aln en
tales casos la empresa compradora debe tener cuidado de no -

estar pagando un costo de financiamiento oculto bajo la for-

-8-



na ' de productoé cuyo'pfecio sea mas alto del que pqdriavob-
tenerse en alguna otra parte. Extender un crédito implica -

un costo para las empresas vendedoras, y ésta puede estar —-

elevando sus: propios precios para compensar el aparentemente

crédito gratuito que extienden.

2.3 Pur{fd m-: visT FINAN‘CIE’RO

El Crédito éiggnciepoﬁQS‘dtorgado por las instituciones Fi-
nancieras, 1é§'éuéies son reglamentadas por dos leyes: La -
ley general de tftulos y operaciones de crédito y la ley ge-
neral de instituciones de crédito y Organismos auxiliares, -
ademés, existen tres Organos de vigilancis de las operacio-
nes que realizan los bancos y son: El Banco de México, S.N.C,
La Secretaria de Hacienda y Crédito Plblico y la Comisién Na
cional Bancaria y de Seguros, las cuales cuidan de que en -~
las operaciones que efectian los bancos exista seguridad, --
tanto para el banco mismo como para el inversionista o aho-
rrador, ésto se debe a que la mayor parte de los recursos ma
nejados son ajenos y deben ser reintegrados en el momento ~--
oportuno en el que les sean solicitados.

Las instituciones bancarias son de vital importancia para la
economia nacional, éstas instituciones otorgan préstamos a -
las empresas industriales, comerciales, a la agricultura y -

ganaderia, etc.

-9



Las instituciones deben investigar a éstas perscnas para co-
nocer su situacién financier& y si son capaces de poder cum-
plir con las obligaciones contraidas a una fecha determinada,
que el préstamo otorgado no seé é;g fines'especuletivos que
ponga en peligro su recuperacidﬁ;

Existe desde luego la necégiQad de‘que el banco valtie cuida-

dosamente la forma en quétdiétribuye sus recursos, para lo -

cual ha de tomar lasnp§§kvpéiones necesarias antes de otor-
gar un préstamo,’el cuaiIigcluye un anélisis de la honorabi-
lidad y solvencia del éaii?iténte, con objeto de reducir al
minimo la probabilidad de que el pago de la deuda deje de ==
efectuarse en las condiciones previstas.

La importancia fundamental de los créditos financieros es de
capital necesario para satisfacer sus necesidades de produc-
cién en las empresas industriales o suficiente mercancia en
las empresas comerciales, ademds, de cumplir con otros com-

promisos como son los pagos a acreedores por diferentes con-

ceptos.
3 CLASIFICACION DEL CREDITO
Es necesario establecer una clasificacién del Crédito para -

facilitar su investigacién, estudio y préctica, ya que se —

utiliza en diversas operaciones, y son miltiples las activi-~

~10-



dades para las que se emplea el Crédito: Ver grifica Noi 1

Propios
Por su naturaleza
Neqesérios
L Piiblico
. Por las personas a :
‘quien se otorga
CLASIFICACION Frivado
' A corto plazo

DEL <: Por su vencimiento A mediano plazo

A largo plazo

CREDITO Crédito Personal

Por su garantfa que
asegura el cumpli-
miento del Crédito

Crédito Real

e

Productivo
Por su Objeto y
Finalidad
De Consumo
L.

(GRAFICA # 1)

FUENTE: Emilio Villasefior Fuente "Elementos de Administra-

cién de Crédito y Cobranzas",Trillas.México.1985 Pags.18 y 19
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3.1 POB_SU NATURALEZA

PROPIOS.~:" Son aquéllos créditos que son otorgados por las -~
empbésas A'ot;as empresas similares por venta de mercancia o
sefviéids.

NECEEARIOS.— Son aquellos créditos que son otorgados a las
empresas fisicas por accionistas ¢ instituciones de crédite.
CREbITO PUBLICO.- Es‘el que se concede a Dependencias Ofi-
cialeé {Gobierno Federal, Entidades Federativas, Munidipib,
etc.). | ‘
CREDITO PRIYADO.— Es el-que se otorga a personas fﬁsicas ]

morales.

3.2 POR SU VENCIMIENTO

La claéifiéacién del crédito en cuanto al vencimiento se ba-
sa fundamentalmente en el lugar y época que se otorga, ade-
méé,.del moﬁto y finalidad del crédito.

Generalmente, el vencimiento a empresas comercliales se consi

dera:

A corto plazo a 60 y 90 dias

A mediano plazo de 91 dias a 365 dias
A largo plazo mis de 365 dias

POR SU GARANTIA:

12—




CREDITO PERSONAL.- Esté garantizado por la cénfiaﬁza que ‘le
inspira el acreditado de acuerdo a sus chal}dades peréonales
honradez y trabajo. :

CREDITO REAL.- Cuando se d& en gﬁpanéiarééte;minados bienes
ya sean éstos Muebles y/o Inmuébles.VQue gseguran la recupe-

racifén del crédito.

3.3, POR SU FINALIDAD

CREDITO PRODUCTIVO.- Es el que se utiliza para la elabora-

cidén de determinados bienes e incrementar’1a~riqueza existen
te. '

CREDITO DE CONSUMO.~ Son aquellos que éon utilizaﬁos para -
pagos de pasivos como son créditos hipotecarios, créditos re

faccionarios, créditos de habilitacidén o avio, etc.

La Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito, rige o -
regula algunas de las operaciones crediticias, como es el ca

go de los siguientes:

CREDITO CONFIRMADO.- Que es el contrato por virtud del cual
el acreditante se obliga directamente en favor de un tercero
(Beneficiario), por cuenta del solicitante del crédito {acre
ditado). Art. 317

CREDITO DE HABILITACION O AVIO.- Por virtud de éste contra-

~13-



to -que es modalidad del de apertura de crédito- el acredi-
tadd (habilitado), queda obligado a invertir el importe del
crédito que le otorga el acreditante (habilitante), precisg‘
mente en la adquisicién de las materias primas y méter;algs

y el pago de los salarios y gastos directos de explépacién.—}

CREDITO REFACCIONARIO.-

Contrato. que
ticas de una apertura defc
ditado (refac01onado)," 6 de

del crédito otorgado en a dquisicién de ‘aperos, instrumen—

tos, Utiles de labranza, a onoa. ganado o animales de cria,
en la real;zac16n~dg plantaciones o cultivos, cfclicos o per’
manenpeé, Y en géﬁeral bbbaé necesarias para el fomento de -~

la empfésa.‘ Art. 323

-1a-



‘CAPITULO II

4 LA IMPORTANCIA DEL DEPARTAMENTOIDE CREDITO
El Gerente de Crédito y Cobranzas séré qbign;s; ghéaréué de
formar su Departamento, consideraﬁdo que éété Fﬁncionario ha
sido debidamente seleccionado, precisamente por sus conoci~
mientos profundos del Crédito Mercantil, y sobre todo que —
cuenta con cualidades creativas, analiticas y aptitudes de -
previsidn,
Una vez determinadas las funciones bAsicas que serédn asigna-—
das sl Departamento de Crédito y Cobranzas bajo su absoluta
responsabilidad, el Gerente de éste Departamento elaborard -
un eatudic de la estructura que le daré a las diferentes sec
‘ciones que lo formarén para as{ conocer el personal que ope-
rard el sistema que establezca.
El Gerente de Crédito y Cobranzas coordinard sus esfuerzos -
con la Direccién de Mercedotécnia de su empresa, as{ como la
Gerencia de Ventas, Gerencia de Distribucién, Contraloria y
Finanzas.
Al mismo tiempo preparard el Manual General de Crédito y Co-
branzas que le servird tanto a su personal como al de Ventas
para conocer en detalle el sistema de operacién a crédito, -

debiendo mantenerlo al dia en lo que se refiere a modifica-
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ciones que sufra en la préctica.

Formard ademds, un grupo inicial de sus prospectos de clien-
“tes debidamén;e investigados en su solvencia moral 'y econémi
ca, con las lineas de crédito previamente establecidas, para
qué él‘inicibrse iasvoperaciénes directas se tramiten hasta
su‘autor;zaéién Yy suﬁtido las 6rdenes de compra de los clien

tes nﬁg§6g.' :
‘ Sefé indispensable que el personal de Crédito y Cobranzas es
té ampliamente identificado con el personal de las dependen-
cias de la-empresa con las que va a tener relaciones de tra-
bajo para estrecharlas y asf{ facilitar la secuencia de la --

operacién.

4,1 POLITICAS DEL DEPARTAMENTO

Las Politicas son principios generales que orientan la ac-
cién para la consecucién de los objetivos y proporcionan -
las bases para las respuestas a muchos problemas administra
tivos.

Ante la situacién de qué hacer en un caso determinado en una
empresa en particular, es contestada en parte, por un cuida-
doso estudio de las Polfticas. Las Politicas permiten a los
Ejecutivos tener la certeza de que sus acciones estén de a-
cuerdo con sus superiores y que as{ mismo, tendran su apoyo

para el cumplimiento de las acciones tomadas.
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“Dado que 155‘Politica;.eé@én‘éhcéﬁiqadas'hacia el logro de

los Objef{vos‘y QQe;ponfuna:g a;pafa?@g toma de decisiones,

consecuenteménté:éyuﬁéﬁ<v é autoridad de los diri-

gentes de acuerdéjgvlﬁé

asi el desarrollo adhini

REGLAS PARA EL ESTABLECIMIENTO DE LAS POLLTICAS DE CREDITO Y

COBRANZAS.

1.- DE SU FIJACION
Se refiere a que las polfticas de Crédito y Cobranza deben -
establecerse por escrito;'ésto tiene por objeto el evitar e~
rrores en su aplicacién.
Debe formarse dentro del manual de organizacién el sub-ma --
nual correspondiente a polfiticas en donde, se clasificarin -
en funcidén de:
- ©Su especie

- Externamente impuestas

-~ De apelacién

- Expresamente formuladas

(7) Agustin Reyes Ponce, “Administracién de Empresas'.

Limusa. México 1978. pags. 168 a 172,
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- Su extencién‘
; Generales
- Funéiongles :
- Operacionales
2,- DB svc'nirusxfon o »
Esta regla se‘fefiéreia que las Poliﬁigaéidé érédito y Co~
branzas déberén ser conocidas ampiiéﬁehf§ por ﬁédos les 'nive
les de competencia; esto es, eﬁ fﬁnciéﬁ:dé‘laﬁ facultades y
niveles operacionales del émbifo'dé l#‘Politica, por ejemplo
existen Politicas a nivel confidencial que deberén ser cono-
cidas finica y exclusivamente por la alta Gerencia,
Deberén ponerse en juego todos los mecanismos necesarios a -
efecto de su difusién (manuales, folletos, cartelones, etc.)
3.~ DE SU REVISION PERIODICA
Debe estipularse el periddo de vigencia de manera cuantitati
va o cualitativamente, ya que las condiciones internas y ex—

ternas pueden invalidarlas o hacerlas obsoletas.

Las politicas de la funcién de Crédito y Cobranzas, se formu
lan bajo el marco de referencia establecido por los niveles

mis altos de la empresa, y son elaboradas por los jefes fun-~
cionnles o departamentales, ésto dependiendo de lo que se -~

trate, asf como la complejidad en su estructura orgénica.
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PASOS ‘A SEGUIR PARA ESTABLECER LAS‘POLiTICAS DE. CREDITO Y

COBRANZAS

1.~ Fijar objetivos a corto plazo.

2.- Jerarquizar‘los asuntos en relacién a’su atencién inme--
diata.

3.~ Adjudicacién de tareas y responsabilidades. .

" 4.- Delegacién de autoridad.

5,~ Efectiva comunicacién de las Politicas 2 todas las perso
nas afectadas tanto en el departamento como las relacio-
nadags con éste.

6.~ Establecimiento de procedimientos y controles.

7.~ Preveer los informes sistemAticos gue deben entregqrse.

8.~ Evaluaciones periddicas del progreso logrado.
FACTORES A CONSIDERAR EN LAS POLITICAS DE CREDITO

1.~ E1 tipo de articule a vender.

2.~ Tipo de operacién a realizar: Cuenta abierta, documenta-
da con titulos de crédito, etc.

3.~ Tipo de cliente.

4.~ Solvencia del Cliente.

5.~ Medio ambiente competitivo de la empresa.
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CLASIFICACION DE LAS POLITICAS DE CREDITO

" Por la forma de otorgar un crédité;;léé'Poiitiéés se clasifi

can en
1.- Liberales

2.~ Restrictivas
FACTORES QUE INFLUYEN EN ADOPTAR UNA POLITICA LIBERAL

1.~ Que la situacién financiera de la empresa sea muy favora
ble.

2.~ Que se esté tratando de crear un mercado para nuevos pro
ductos o que el articulo sea de temporada.

3.~ Que el mérgen de utilidad del artfculo sea muy alto.

4.~ Que se trate de mercancias obsoletas que se quieran ven-

der.

5.~ Que las condiciones competitivas del mercado as{ lo exi-
Jan.

6.- Que la Politica de cobranzas sea restrictiva.

7.- Que el monto del crédito no sea elevado.

FACTORES QUE INFLUYEN PARA ADOPTAR UNA POLITICA RESTRICTIVA

1.- Que la situacién financiera de la empresa no sea muy bue
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5.~

7=

8.~

Las

na,

Que el inventario sea béjo, deb;do a escasez de materia
prima, mano de obra.

Cuando la demanda del producto es alta o cuando las con-
diciones competitivas del mercado lo permitan { los mono
polio).

Cuando el mirgen de utilidad es muy pequefio y la rota ——
cién es importante.

Cuando el articulo se produce conforme a las especifica-
ciones del cliente y no puede ser vendido con facilidad.
Cuando el proceso de fabricacién es muy tardado y costo-
80.

Cuando las condiciones econdmicas generales del cliente
son dificiles y hay un gran riesgo de cuentas malas.
Cuando las Politicas de Cobranzas son liberales.

Politicas de Cobranzas son los lineamientos que ayudaran

a la empresa a recuperar los activos en las fechas programa-

das, tratando de eliminar hasta donde sea posible la cartera

vencida y los créditos incobrables, ejemplo de Politicas de-

Crédito:

.-

2.~

Para otorgar una linea de crédito, el prospecto de clien
te deberd llenar para tal efecto una solicitud.
En crédito hasta por $§ 1'000,000.00, ademfs de investi-—

gar solvencia y moralidad, se recabarin referencias co -
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‘merciales y bancarias.

En créditos,superiores a $ 1'000,000.00, se solicitara -

alkpdsible:ciiente Estados Financieros.

Todaa 1as‘solicitudes de crédito deberén ser analizadas.

El Gerente de Crédito deberéd autorizar todas las salici-

tudes que rednan los requisitos, sin su aprobacién no sg

“'rén consideradas.

£l pégo de contado supone un perfodo inmediato para que

el comprador examine la mercancfa, asi como las facturas
Con cada nueva factura, deberd cobrarse la (s) facturas

anteriores.

El descuento por pronto pago deberd aplicarse'denfro,de

los qias establecidos a la fecha de la venta (condicio -

nes de pago).

EJEMPLO DE POLITICAS DE COBRANZAS

1.~

2=

3.~

Los clientes deben pasar a pagar a la empresa.

Los c¢lientes deben pagar por medic de remesas,

La cobranza se realizard por medio de cobradores.
En el monto de la cobranza se entregard al cliente:
- Su factura original

-~ Sus documentos o titulos de crédito

-~ Recibo por pago parcial o total
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5.~ Se enviaré pof cdrféo ia documentacidén del cliente cuan-
.do éste 5é§ fqrénéo y después de haber recibido su pago.

6.~ Todos,1os.qobfad;rgaideben entregar "los cobros realiza-
dos diariémenfe"; Qﬁp ﬁédip d§ una relacién previamente
elaborada en el departamento de Cobranzas.

7.~ Unicamente el Gerenfe'de4Cf§difoky,Cobranzaa estd autori
zado para hacer déscuéﬁf§§ £a;_§q$o establecer tasas de
interés moratorio al QUéfgggéVQigente para el sector ban
cario cuando el clientéihé‘cubré oportunamente sus pagos.

8.~ No se admiten cheques persoﬁales u otros titules como pa
go0.

\

4.2 ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

DEFINICION Y CONCEPTO

Es la comprensibn de la determinacién y enumeracién de las -
actividades necesarias para lograr los objetivos de la empre
sa: La agrupacidn de éstas actividades, la asignacién de ta-
les grupos de actividades a un ejecutivo; la delegacién de -
autoridad para llevarlas a cabo, y las medidas para coordi-
nar las relaciones de autoridad horizontal y vertical en la
estructura organizadora.

La estructura organizadora, no es por supuesto, un fin en sf

sino una herramiento para conseguir los objetivos de la em-
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presa. Una organizacidén eficiente contribuird al éxito de la
empresa; por ésta razén es muy importante aplicar los princi
pios de Organizacidén. no obstante, es initil esforzarse por
conseguir una buena estructura sin tener presente su uso pre
ciso. »

'"Organi;acién viene del griego Organdén, que significa instru
mento". (9)

"Es el arreglo de las funciones que se estiman necesarias pa
ra lograr un objetivo, y una indicacién de la autoridad y la
responsabilidad asignada a las personas que tienen a su car-
go la ejecucién de las funciones respectivas", (10)

La organizacién se refiere a "estructurar"; es quizés la par
te mis tipica de los elementos que corresponden a la mecéni-
ca administrativa. Por lo mismo, se refiere a como deben de
ser las funciones, jerarquias y actividades.

La estructura que se dé a la organizacién del Departamento -
de Crédito y Cobranzas, no es de caracter rigido; ésto es, -
cada empresa podra definir su modelo de acuerdo a las necesi

dades propias de la organizacién.

(9) IBIDEM, pag. 211
(10} George R. Terry, "Administracién de Empresas". Limusa.

México 1982, pag. 211
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Acudimos a su représehtacién por medio. del sistema lineal o

militar, denoninado asf por la existencia de claras lineas-

de asutoridad. '

Ventajas dei uso de éste sistemat

- Limita el hecho de hacer recaer la responsabilidad en --
otra persona.

~ En la medida en que los problemas no se hagan demasiado -
complejos, se pueden tomar decisiones con mayor répidez.

~ Se facilita el entendimiento del lugar que ocupa cada per
sona o &rea dentro de la estructura de la empresa.

Desventajas del uso de éste sistema:

~ Resulta diffcil encontrar y entrenar personal y ejecuti--~
vos en nimero suficiente, capaces de administrar en forma
competente no sblo sus &reas bésicas, sino tembién las -~
obligaciones subsidiarias relacionadas con la tarea prin-~
cipal; ésto es, consecuencia de la poca delegacién de au~

toridad. Ver gré&fica no. 2.
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ORGANIGRAMA GENERAL DE UN DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

Gergnté “Gral.: ;

‘de

| créd:

-y Cob, ]

g ﬂ_sééretafia
Jefe - “Jefe Departamento
de Crédito de Cobranzas Legal
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tigacién dores gacién
Ana- Auxiliar
T | de
lista Cob.,

\___‘ Archivis
ta de
Doctos.
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~El desarrollo de la explicaéién y descripcién de puestos del
Gerente General de Crédito Y. Cobranzas, del Jefe del Departa
mento de Crédito. del Jefe de Cobranzas, de los Investigado-

res de Crédito y: Cobradores, etc., se basarén en lo siguien-

teﬁ' _

GERENiﬁ.GEﬁEﬁAL’DE:CREDiTO.Y COBRANZAS.- Es responsable de =

ndministbar’laé pbliticas de erédito y cobranzas de la empre

Qa;:qﬁé cgmpééﬁde las siguientes funciones:

- ‘Analizar el mercado para lograr una colccacidén adecuada -
de las cuentas de crédito.

- Participar en la formulacién de las politicas de crédito
y cobranzas, implantarlas, interpretarlas, comunicerlas -
y vigilar su observancia~

- Supervisar la administracién de todas las funciones, acti
vidades y fases del departamento a su cargo, con la res -
ponsabilidad inmediata de lograr la eficiente operacién -~
del mismo. Tener un ciclo de convertibilidad con los pla-
zos otorgados a los clientes.

- Ofrecer un servicio adecuado a la clientela.

- Evitar la fuga de utilidades por cuentas malas o incobra-
bles.

- Investigar constantemente los nuevos métodos para el con-
trol de las operaciones y funciones del departamento.

SECRETARIA GENERAL.- Auxilia al Gerente General de Crédito -
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Yy Cobranzas en las funciones propias del puesto que realiza.

Para el desarrollo de su trabajo_mantiene relaciones funcio—

nales con el Gerente de Crédit nt de Cobranzas. el

Gerente de Ventas y ‘con todas aquélla unciones con las que

su jefe inmediato mantiene relacién uncional en orden a los

requerimientos de su funcié e ca aTendré como respon-

sabilidad y deberes especificos los‘siguientes.

~ Esperar, recibir y distr}buir la correspondencia de su de
partamento, ’

- Atender los asuntos de fécil solucidn.

- Conservar sus archivos en orden y al dfa.

-~ Auxiliar al Gerente General de su departamento en la su--
pervisién de los controles que estén bajo su responsabili
dad.

~ Tomar dictado y transcribirlo.

- ‘Tomar recados telefénicos y distribuirlos adecuadamente.

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO,- Supervisa el andlisis pa-

ra la apertura de nuevas cuentas, controla el archivo de an-

tecedentes de crédito, vigila que las investigaciones de cré
dito sean las adecuadas en la relacion con las polfticas es-
tablecidas para la apertura de cuentas, ademis, autoriza los
pedidos enviados por ventas y controla que la apertura de -~
cuentas tenga su base en un riesgo de crédito prudente basa-

do en las politicas establecidas para el caso.
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El Jefe del Departamento de Crédito reporta directamente al

Gerente General de Crédlto v Cobranzas.

El Jefe del Dep tamento de Crédito tiene los siguientes sub

ordinados en’linea directa.l

- Investigadcr e ,Crédlto.
- Anal(sta de Crédito.v
Investigador de Crédito.- Los clasificaremos en diferente -~
grupo de los auxiliares por necesitar diversos requisitos co
mo son: honradez, sagacidad, tacto y presentacién.
Analista de Crédito.- En un nivel superior se encuentran los
analistas, que son los colaboradores inmediatos, de quien --
resuelve otorgar el crédito, por lo que deben tener los sj--
guientes requisitos: conocimiento, criterio, gusto por su --
trabajo, claridad en las ideas, espiritu de anfdlisis y carég
ter reposado.
JEFE DEL DEPARTAMENTO DE COBRANZAS.- Es responsable de super
visar el Departamento de Cobranzas y de Administrar las poli
ticas de cobranza en la empresa, en cuanto hay control y co-
bro de las operaciones de Crédito de la empresa. Tiene a su
cargo el control y cobro de las cuentas de Crédito, de acuer
do con los convenios especiales acordados con los c¢lientes,-
pero simpre en relacién con los plazos marcados para cada --
linea de crédito.

El jefe del Departamento de Cobranzas, se reportari en lf{nea
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directa al Gerente General de Crédito y Cobranzas.
Subordihados:

- Cbbradores.

-  Auxiliares de Cobranzas.

- Archivista de Documentos.

COBRADOR.- Este efectia la cobr;hzé;é:éuiggk’o;;gdgmés, debe
ré entregar rapida y correctamentéf;ﬁé”féctufasibara Eu fevi
sién y cobranza, deberé entregar la coﬁ;anza‘aila nga elk_-
dia en que se efectud, informar los,mdfi§6ﬁv6*;§usas de las
retenciones de pago por parte del clienté.

AUXILIARES DE COBRANZAS,- Estos se encargan de llevar a cabo
los registros o pagos hechos por los clientes en su respecti
vo auxiliar para tener al dia los saldos de los mismos.
ARCHIVISTA DE DOCUMENTOS.- Estos deben tener sentido del or-
den, y por supuesto registrar las marcas o indices en alfabe
tizacién o nimericas, segin las necesidades del departamento
esto es para no demorar las resoluciones de Crédito por un -
archivo mal llevado.

DEPARTAMENTO LEGAL.- Coordina con ellos los sistemas y las -
formas de cobranza para que relnan los requisitos lLegales ne
cesarios y envia, para su cobro Legal, las cuentas cuyo re -
trazo amerite recurrir a éste trémite. Supervisa su cobro.

Ver grafica no, 3.
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RELACIONES DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

FUENTE: Emilio Villasefior Fuente

Trillas. México 1985, Pag. 44

(GRAFICA # 3)
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4,3 SU RELACION CON QTROS DEPAR*A@ENTOS

El Departamento de Crédito y Cébranzgsken'una eﬁpresa no de-
be permanecer aislado, debe tener,pél@hi@n pon los demés de~
partamentos. En algunos Departamentéé;iégEelacién funcional
que tiene es continua y de gran impofta §15 y en otros seré

ocacional y de poca importancia, pé}§566 éualquiera de los ~
casos, se deberan atender y establecef las relaclones adecua
damente, por que de lo contrario puede ocasionar serios con-

flictos y pérdidas considerables.

RELACION DE CREDITO Y VENTAS

La relacién primordial que tiene el Departamento de Crédito
y el Departamento de Ventas, es que colaborarén para perse-
guir un mismo objetivo que seria aumentar las ventas, redu-
cir las cuentas malas e incobrables.

El Departamento de Ventas, sabe gque a una venta no se le -~
puede llamar as{ en tanto no haya sido pagad; su importe y
en un Departamento de Crédito su funcidn debe hacerse de --
tal forma que no entorpezcan la funcién de ventas y de esa
manera pueda perder al cliente.

Pueden existir problemas entre ambos departamentos a menos -
que exista un entendimiento inteligente entre los dos.

Al vendedor no le gustarfa que no se le autorizard algin pe-

dido por que el Departamento de Crédito no considera satig--
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factorio el riesgo a correr, -

Por otro iado al EjecutlQo dé Crédito.no le gusta que se le

exija que autorice un pedido para algiin cliente importante -

si se considera que éste representa un riesgo inminente para

la empresa.

Menclionaremos algunas formas con las cuales el Departamento

de Crédito y Cobranzas puede brindar una gran ayuda al Depar

tamento de Ventas:

El conocimiento que tiene el Departamento de Crédito y Co
branzas sobre la posicién financiera de los clientes para
que el Departamento de Ventas ponga mas interés en ven —-
derle a 1los clientes de posicién favorable y dirigir sus-
gestiones de venta hacia aquellos que no representan un -
riesgo,

El conocimiento que tiene el Departamento de Crédito y -
Cobranzas del giro del cliente, ademés, del conocimiento

del territorio donde trabaja para que sea utilizado por -
el Departamento de Ventas para que ahf dirija todos sus -
esfuerzos.

La informacidn al Departamento de Ventas de aquellos —--
clientes cuyas cuentas se encuentran saldadas y manejaron
su cuenta satisfactoriamente.

Siempre el Departamento de Crédito y Cobranzas tiene a su

cargo el cobro de la cuenta y as{ tiene tacto para hacer-
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lo,mantendra buenas relaciones‘con el cliente, y asi lo -

conservari.

De igual forma el Deparfaménto'derentas;és:ﬁna fﬁenté brin—

cipal de informacidén al Departamento d Crédito, esto es ~con

secuencia de sus frecuentes vis ta
- Como ser& usada la mercancia que
- El estado como se encuentra el equipo’yilas néta;ﬁciones

del cliente,

~ Los cambios que haga el cliente ‘en la organizAcién, en ——
las instalaciones o mejoras a ia’ construccién de ‘la fébri
ca, inversiones, nuevos productos, etc.

- Dificultad para conseguir materias primas.

- Estado del inventario del cliente.

- El vendedor puede obtener en una forma muy especial infor
macién crediticia para el Departamento de Crédito y Co --
branzas y puede ser informacién financiera, referencias -

etc.

RELACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO CON EL DE COMPRAS Y PRO
DUCCION.

Para el Departamento de Compras es muy importante que la mer
cancfa que compre, sea de buena calidad y precio aceptable,-
as{ como que le sean entregadas en forma puntual.

Es de suma importancia conocer la situacién financiera del -
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proveedor por que- pud1era darse el ‘caso que por su mala posi
cién financiera no surtiera’ 14 mercancia en una fecha deter—

minada o ésta fuera de mala calidad, lo que ocasionaria que

la produccién fuera interrumpida

Por ésta razén, se. debe selec onar cuidadosamente aﬁloa pro
veedores. j» .

El Departamento de Cfédifo y Coﬁranzas debe ayudar al Depar-
tamento de Compras, ya que con su experiencia puede conocer
la posicidn financiera de diversas empresas y obtener la in-
formacién en relacién con los antecedentes y capacidad de la
misma,

También en el Departamento de Produccién, se puede informar
al Departamento de Crédito si algiin proveedor que le suminis
tra la materia prima no es constante y si tiene problemas -=
con ellos, el Departamento de Crédito con los medios de in--
vestigacidn con gque cuenta, pueda aconsejar a éste Departa--

mento a seleccionar a sus proveedores,

RELACION DE CREDITO Y COBRANZAS CON TESORERIA,

El Departamento de Crédito y Cobranzas, es una fuente de in-
formacién financiera muy importante, éste es el primeroc en -
conocer 1la situacién financiera de los clientes e informa al
tesorero para que pueda organizar sus necesidades financie--

ras en los préximos meses.
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Al conocer las tendencias»fihanciétas'phede proporcionar una
valiosa informacién y sugerir nuevos métodos de financiamien
to. Una de las responsabilidades financieras del Departamen-
to de Crédito, es aprobar Créditos, ampliar los limites del

mismo, ademés informar acerca de la recuperacién de las cuen

tas por cobrar.

RELACION DE CREDITO Y COBRANZAS CON CONTABILIDAD

El Departamento de Crédito y Cobranzas, ademds de informar -

le proporciona documentacién al Departamento de Contabilidad

para que &ste tenga bien conciliados sus registros con los -

de ellos:

- Le proporciona liquidacién de la cobranza diaria.

-~ Las notas de Crédito y de Cargo.

« La Cobranza que obtienen por medio de los Bancos.

- Descuentos de Documentos.

- Cheques devueltos y recibidos de situaciones Bancarias -
para sus registros.

- Las solicitudes de Estados de Cuenta y Conciiiaciones.

- Errores de aplicacién en las cuentas corrientes.

- Castigo de Cuentas Incobrables.

RELACION DE CREDITO Y COBRANZAS CON EL DEPARTAMENTO JURIDICO

El Departamento o la Asesoria Legal auxiliaré a Crédito a es
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tablecer y redactar la documentacién y las formas que conten
gan los requisitos de tipo legal para que en caso de promo -
ver una demanda judicial para recuperar un Crédito se tengan

los elementos necesarios y se facilite el tramite.

RELACION DE CREDITO Y COBRANZAS CON EL DEPARTAMENTO DE EMBAR

QUES.,

Se deberd establecer una relacién que permita al Departamen-

to de Crédito garantizar la entrega de merc&ncia al cliente

y evitar as{ el cobro de alguna cantidad antes de efectuar -

la entrega, lo cual lesionaré la relacidn con el cliente; -

colaborard en la solucién de los problemas que le impidan --

efectuar las entregas en el tiempo ofrecido, conocerd de las_
reclamaciones del cliente por mal trato de mercancia vendida

a crédito, etc.

RELACION DE CREDITO Y COBRANZAS CON EL DEPARTAMENTO DE PROCE
SAMIENTO DE DATOS.

Es imprescindible por la necesidad que tiene Crédito de con-
tar con un sistema oportuno y fluido para obtener relaciones
de cobranza, estados de cuenta de los clientes, estadisticas

relaciones de antiguedad de saldos, etc.

RELACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS CON EL AREA

=37~



DE PERSONAL.

Ya que el Departamento de Crédito y Cobranzas cuenta con in—

vestigadores especializados. puede auxiliar al Departamento

de personal en la investigacié e’ los candidatos a ocupar -

un puesto dentro de 1a:pnopia empresa; ésto se déd en la fun-

cién de seleceidn’

5 FLUJO DE LA DOCUMENTACION

Para otorgar los Créditos, de manera general podemos conside

rar tres pasos fundamentales:

-~ INVESTIGACION DEL SUJETO DE CREDITO.~ Es el conjunto de -
actividades que tienen por objeto verificar la informa —-
cién que nos ha sido proporcionada por el solicitante, -
ademds. de obtener elementos, accesorios que den una base
s6lida para la evaluacién y en funcién de todo esto poder
tomar decisiones.

El elemento fundamental que debemos considerar para efec-~
tos de la investigacién es la Solicitud de Crédito la --
cual podemos considerarla como el punto de partida en el
procedimiento del Crédito.

En virtud que éste documento (Solicitud de Crédito), no -
es de cardcter Legal, las diferentes empresas podrén dise

flar la Solicitud con base a todos los factores que consi-
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deren concurrentes para el anélisxs Yy en consecuencia, -
estar en posibilidades de Dictaminar la procedencia del -

Crédito.

Pueden también existir varios formatos de Solicitud de --

CrédiCO' ) cién de una clasificacién por montos, o una

"clasiricacién por las empresas a quienes se otorgue el --

nlCrédito- ésto‘es. personas fisicas y personas morales. En
‘lo relﬁtivo a las personas morales, puede existir otra —-
xsub-clasificacién por sector de actividad (industria, co-
mercio; servicios).
Aln cuando ha quedado establecido que no existe un forma-
to Unico para la Solicitud de Crédito, podemos citar de -
manera general que el documento en cuestién deberd conte-
ner una serie de datos baAsicos que a continuacién se ci-
tan:
- Nombre del Solicitante
~ Domicilio
- Actual
- Anterior
- Situacién Finaciera.
- Referencias
- Comerciales
- Bancarias

- Otras
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- ?osibilidades de ofrecer garantia

“Por ‘medio de:-Bienes

Por medio de Avales

- " Registro de carécter‘0f15151

Registro Piblico de la Propiedad

Registro Federﬁl de Causantes

Inspeccién en ei I.M.S.S.

Nimero de Cuenta con que se tributa el Impuesto .-
Predial,

Otros

- ANALISIS DE RIESGO.- Es la actividad intelectual que se -—-

auxilia de ciertas herramientas aplicadas a los datos ob -

tenidos en el proceso de investigacién, con el objeto de

aportar bases objetivas para la concesidén del Crédito.

Las herramientas que pueden utilizarse son las siguientes:

- Razones Financieras

- Informes de Crédito con otras Instituciones

~ Archivos histéricos

- DECISION DEL CREDITO.- Es la actividad o funcidn que tiene

por objeto otorgar o negar el Crédito.

5.1 MECANICA DE LA SOLICITUD DEL CREDITO
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IMPORTANCIA DE LA SOLICITUD DEL’CREDITQ‘ .

Es importante la Solicitud dé'Crédgy yaidue por medio de -

&ste Documento se inicia el'pr eéo“de‘ Cfédito proporcio -
nandonos datos y elementos’qﬁe una’.vez oﬁﬁrobados por la -
investigacién, nos perm;f§.¢9 éLiéitante del Crédi-
to, déndonos a conocegflo' uicio para autori -
zar, negar o modificgr3las;cdndiqiones'&él Crédito, que ha -
solicitado. ‘ i

Los datos y la extensién del Docﬁmento deden basarse en el -
monto del Crédito solicitado, se puedé establecer por politi
ca de la empresa que una cantidad no muy significativa, debe
ser autorizada inmediatamente, porque siendo un Crédito pe--
quefio requiere una investigacién més sencilla, y por lo tan-
to la Solicitud serd& menos amplia y con menor vollimen de da-
tos .

Cuando se trata de un Crédito alto o considerable exigird ~-
una investigacién mds minuciosa y detalladu del sujeto de ~--
Crédito.

Asimismo, la investigacién y codificacidn de los datos apor-
tados por el solicitante representa, para el Departamento de
Crédito y Cobranzas, un costo del cual deberd guardar una -

relacién porcentual légica con el monto del Crédito a conce-

derse.
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'SOLICITUD ‘DE.CREDITO

vessesvsesaruane

Nombre o Razén Social.is

tssvesianae

Nombre de los Socios~eﬁyé 5

RN RN

Direccién..voees

Poblacidn,..eiss

Entre que calles

Teléfono. ...
Horarlo’re;iéién
Acepta db¢ﬂﬁghto
Persénas auté;izadg -para.susc

Giro del Negocio.....;.-.;..

Establecida desde............;;...J.;...{.....

seecrananiae

U O v e st ererssasassantonasriessnssrsssnsrsassatsasnase

REFERENCIAS
Favor de incluir Nim.de Cuenta Bancaria, Direccidn, Teléfono
BANCARIAS
NOMBIesevesvvaesnrvesss Direccin..ivevieecTOliveeannsnesss
NOMBre.evsteiaesasaanee DireccidnieeesueessT@linvevovonnvens

NOMBrEe sseesnsrecssoese DireceidnesessseeeePOlyvnsnsanvnvens
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COMERCIALES

NOMbre, cversesosoesnsrse Direcciov SrevnTelic v

INFORME SOBRE SITUACION FINANCIERA

RS T - FO S

Estado Financierc alisesssvids Vi

Activo ‘f"” “'- ‘ éaéivo
CIRCULANTE ‘ . - FLOTANTE
Caja y Bancos $iveersnaes Docs.por PagarB..cesivenes
Docs.por Cobrar Beverannians

Mercs.en existencia $..iieeeass

F1J0

(1) Bienes y Raices $....400vs.. Capital Feveenesnaens
Muebles y enseres $.i..viovis

{2) Equipo Surerrevens

Total de Ingresos Mensuales$.....eevsess

‘1) DETALLE DE BIENES RAICES
s ar si estd o no gravado)

S (2) DETALLE DE EQUIPO

A treeracterenerrtodratsrnesubterssrsoctsnaens s brseresinny

Fechlsiiiiaiesaineasinniiee,

Firma Rpte.de Ventas Firma Sub-Gte.de Ventas

FUENTE: Plésticos Liminados, S.A.
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 CONDICIONES DE CREDITO.
El Crédito‘estﬁrﬁasado en la contianza. ia cual*implica has~-

: ta cierto punto un riesgo para la empresa, sin embargo, es -

de vita /importancia para el desartollo de transacciones co-

se considera necesario fijar ciertas -~

merciales, por 1o’ qu’

ccndiciopes al efectuar dicha operacidn.

CONDICIONES DE VENTA

Al celebrarse una operacién de Crédito, en cualquiera de las
formas en que se encuentre concertada, deberé mencionar las
condiciones sobre las cuales se va a efectuar,

En la préctica mercantil se ha impuesto que se repitan las ~
condiciones sobre las cuales se realice un contrato de venta
en todas las facturas relacionadas con los embarques hechos
con arreglo a ésta, ya que si no le hace una declaracién con
creta de las condiciones establecidas, la ley supone gue se-
rén aplicables cualesquiera condiciones estindar sancionados
por la costumbre para ese ramo mercantil.

Estas declaraciones efectuadas en el contrato de compra rela

cionadas con la obligacién de paga del comprador, constitu~-
yen las condiciones " de Crédito " o condiciones " de venta™.
En un contrato de compra las condiciones de Crédito estable~
cen el compromiso que se crea el comprador cuando el vende--

dor cumple con la obligacién de entregar la mercanc{a o pres
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tar los servicios que son ocbjeto del contrato de venta.
Las condiciones de Crédito, suelen ser muy variadas depen -

diendo de las circunstancias bajo las cuales ‘sa’ celebra- hay.

algunas ramas mercantiles que establece ciertas ondiciones»

de pago que son rigldamente obser

sus clientes.

5.2 TRAMITES DEL CREDITO

Una vez que el Departamento de Crédito y Cobranzas, le auto-
riza la linea de Crédito al cliente, el pedido ya elaborado
por el agente de ventas, pasa a los siguientes Departamentos

para su revisién y autorizacién.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

Este Departamento tiene que revisar los pedidos hechos por -
los agentes para verificar que los precios y descripcién de
la mercancia sea la correcta, por los descuentos si es que -
algunoe clientes los tienen y registrar el pedido.

El Departamento de Crédito y Cobranzas tiene tarjetas por ca
da unc de los clientes, en las cuales estdn sus datos como -

son: Nombre, Domicilio, Condiciones de pago, Linea de Crédi-

—45-



to, etc. y en ésta tarjeta se van anotﬁndé los*cépgos, abo~~
nos y saldos del cliente que;débéh:sér iguales ai de su car~
tera. Cuando le llega-el pediéﬁ ie:gqoéaré lés;cpndiciqnes ;‘
de pago y revisaréd si no ha sido rebé#ada su ;ineg delérédi-
to autorizado de antemanc, ademés, deivéf‘éi:ﬁéyha{sido una

persona morosa para pagar sus facturas, entoncés procedera a
sutorizar sus pedidos para enviarlos al alﬁacén de productos
terminados. En éste almacén, se surte el pedido el cual se -
revisa minuciosamente para su embarque, si la mercancia va -
al interior del Pafs se anota el medio de transporte por don
de va a viajar la mercancia, posteriormente envian el pedido
a facturacién, una vez facturado, se envia la mercancia con

su correspondiente factura. Las copias de factura se envian

para sus registros en los Departamentos que le corresponde.

ESTABLECIMEINTO DE LINEAS DE CREDITO

Para proceder a la definicidn o establecimiento de la Linea

de Crédito, debe basarse principalmente en:

-~ Lla demanda manifiesta del cliente en funcién de un produc
to o servicio,

- La capacidad del cliente para solventar sus obligaciones

Dado lo anterior, se estéd en posibilidad de establecer el ~-

monto del Crédito aprobado.

Las Lineas de Crédito sirven como control de los créditos --
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otorgados a los clientes.

La experiencia registrada por ios,clientea en el ménejo de -
la Linea de Crédito, tiene como éonsgcuencia una constanté -
revisién a efecto de reducir o‘aumentar sus limifes, as{ co-
mo el definir las condiciones a que debera sujetapge el bene

ficiario del Crédito.

PLAZOS DEL CREDITO

En éste punto son determinantes los objetivos y las politi -

cas definidas por la empresa; en consecuencia, se puede fi -

jar el plazo en funcién de la recuperabilidad que se tiene -

sobre la inversién en Cuentas por Cobrar.

En términos generales, las actividades crediticias por cos -

tumbre en el medio, se operan como créditos comerciales a un

plazo de 30, 60 y 90 dias. El mayor volimen de Crédito es --

operado en términos de corto plazo; esto es, un término de -

mayor de un afio. Otra forma de pago es que exista un pago --

inicial y la diferencia documentarla en plazos previamente -

definidos.

Para establecer los plazos del Crédito, es necesario tomar--

en cuenta los siguientes factores:

- La finalidad a que van a ser destinadas las mercancias ~-
productos o servicios

- La naturaleza del articulo
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-~ La capacidad de pago del cliente
'~ “Las condiciones de la competencia
-~ El'riesgoen el Crédito

- La sitﬁﬁciéﬁ ﬁéohémica del Pais’

5.3 |SISTEMA DE COBRANZA

El éxito en el cobro de las cuentas vencidas, dependerd del

sistema de Cobranza. Este sistema debera establecerse y man-

tenerse para poder proporcionar un control eficiente y orde-
nado de todas las Cuentas por Cobrar :

~ Los ingresos diarios recibidos en pago de las cuentas por
cobrar, se deberén acreditar de inmediato a sus registros

- Las cuentas deberin llamar su atencién en forma automdti-
ca al pasar éstas a través de las diversas etapas de co--
branza

- Las cuentas deberén separse en las categorias de cuentas
vigentes, vencidas e incobrables.

- La administracidén deberd estar capacitada para determinar
inmediatamente en que face del proceso de cobro se encuen
tra una cuenta especifica

A medida que una cuenta vencida aumenta su perfodo de venci-

miento, existirén varias etapas especificas por las cuales -

pasard en cuanto concierne a las medidas que tome la adminis

tracién.
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La falla en cubrir-las cuentas al vencimiento, se reconoce -

qué’afecta-ax1a!éi§$i£i.ac16h‘de Crédito de una empresa.

‘Tampién'sé‘ der ‘el-privilegio de compras a Crédi-

toy ﬁbdéé“ as’ ventas dé-un comprador particular podrén ser

* eliminadas ga necesario llevar una cuenta a tra

éobiania, se debera tener cuidado

compléta de la cuenta, los gastos ei-

éfuerzos“de la administraci6n desper—

di‘civtba“(_igs;
En iq mayo}fa‘d§1iasicirchnstancias, las cuentas vencidad de
beran pésér a e:;;ggiéé‘Ias'slguientes etapas:

- Recordato?io ,I:b

- Solieitud

Requerimiento

Accién correctiva (remediadora)

RﬁCORDATORIO.- Lg duracién del tiempo que una cuenta habra -

de permnanecer en la etapa de 'recordatorio', depende de va-

rios factores:

- Sus propias politicas deberén ser consideradas

- Se deberén considerar también las politicas de pago del -
cliente.

Algunas empresas pagan una vez al mes, otras permiten que se

acumulen sus facturas antes de efectuar el pago.
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Antes de ‘enviar. cartas o recordatorios, deberd enviar cuando

menos facturas o recibos estampados con el sello de vencido.

SQLICdeD}—VEn esta etapa del ﬁroceso ﬁe gobranza, se deberd
tratar;qétaétérminar por qué la cuenta no se ha puesto al co
rpiepte;.Generalmente habrén razones vilidas del por qué una
cueﬁta ﬁo ée ha pagado para estas fechas. Puede ser que el -
cliente tenga problemas financieros, o pudiera ser que &1 —-

nunca haya recibido la mercancia, ete.

REQUERIMIENTOS.- Es este momento del proceso de cobranza, se
podréd suponer que el cliente no desea o no puede pagar su --
cuenta. La fase de requerimientos debera ser planeada cuida-
dosamente para permitir ir aumentando la presién a medida --
que pése el tiempo. Su objetivo debera ser tratar de obtener
el pago total antes de transferir el problema a los abogados

o a las Agencias de cobro.

ACCION CORRECTIVA.- 5i una cuenta pasa a través de las tres
primeras etapas y el pago no ha sido recibido, debera tomar-~
s¢ una accidn correctiva., Resulta dificil determinar una re-
gla general para tomar una medida correctiva sobre una cuen-
ta vencida. Sus procedimientos de Cré&dito y Politicas, debe-

rén ser flexibles para satisfacer individualmente cada situa
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cién cuando sea necesario.
6. IMPORTANCIA DE LA INFORMACION

Debido al gran nimero de decisiones que se toman en base‘a -
los datos que proporciona el Departamento de Credito, es de f
vxtal importancia que el Gerente sienta la necesidad de man- -

’ tener dicha informacién actualizada y en una forma clara y -

;precisa"ya que la ausencia. la demora y la inexactitud de -
‘ésta; nos trae como. consecuencia haber tomado una decigién -
équivoéada o la pérdida de oportunidadés. Bién, es cierto —-
que resulta costoso obtener y elaborar la informacidén pero -
resulta importantisima y esencial para la toma de decisiones.
Esta corriente de puede "manejar" desde varios puntos de vis

ta como son:

6.1 DESDE EL PUNTO DE‘VISTA FINANCIERO

La informacién que se deriva de éste Departamento, es la --
principal fuente de datos para conocer y/o analizar la situa
cién financiera en que se encuentra la empresa, para obtener
suficientes elementos de juicio con que valorar o apoyar las
diversas opiniones que se tengan acerca de la situacién fi--
nanciera y de la rentabilidad, requerimos necesariamente del

andlisis financiero.
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Para,éue el ejecutivokfinanciero pueda emitir su diagndstico

sobre el Estédé de ﬁesultados de la empresa; ademis, de su -
'ériteriq‘pepsdnal le es necesario aplicar un conjunto de téc
: nicéé de fipo ﬁatémética para el anflisis de la informacién
finan;iera. Cabe aclarar que el andlisis financiero no repre
senta el panorame completo de la empresa, pero si indicade -
res; los éﬁales en su conjunto ayudan a la evalucacién de la

posicién financiera y las operaciones de la empresa.

6.2 DESbé:EL‘PUNTO DE VISTA COMERCIAL (Etico)
Lg‘;nfpiﬁéciéhygge'pfoporcione el Departamento de Crédito ~-
>coﬂ reépept; ai"cémo" se encuentra colocada nuestra compaiiia
en el'mérqado es muy importante, ya que nos podremos perca-
tab déiqﬁe'duizé nuestras politicas para el otorgamiento de
: Cféditos a nuedtros clientes son muy estrictas en compare --
cién con la domhetencia; o que les ofrecen mejores plazos, o
mejores deacuentos por pronto pago; o una mayor bonificacién
_por yolﬁmeh,;eéc; Tﬁdos estos dgtos que obtengAmos con res-
pécto a iaJCCmpetencié,jée’deben'de manejar en forma confi-
deﬁcial bajoiuna estricta moral y apego a nuestra ética pro-.
:feéionai{ ya que en la investigacidn que se lleve a cabo pa~
ra obtener la informacién del pérrafo anterior, pueden salir
a colocacidén datos sobre sus mérgenes de utilidad,

Es muy importante conocer la situacién de nuestra compaiifa ~
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en el mercado y para llevér é cébo éste estudio,.se debe des
glosar por lineas de productos para conocer con qué mercado

potencial contamos y hacer un - adecuado proyecto de la expan=

‘sién de la empresa

6.3 ) DESDE EL PUNT( DE‘VISTA ESTADISTICAS DE LA CARTERA

Para poder precisar en qué forma estd integrada nuestra car-
tera de cliente ’ de acuerdo con su importancia, saldos, etc.
se hace necesario un Anélisis Estad{stico atendiendo a uno o
varios criterios de la siguiente tabla, asf{ como del estudio
de s;tuaciones subjetivas de nuestros clientes como por ejem
plo: hébitos de pago, riesgos, etc.
Evaluacién de la situacién actual de la Cartera,
~ Andlisis

-~ Por saldos totales

~ Por antiguedad de saldos

- Por zonas geograficas

~ Por tipo o Linea de Producto vendido

- Por razones de cobranza
- Estudio

- Por magnitud del cliente

~ Rotacién

- Hébitos de pago o experiencias crediticias

- Riesgo
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La finalidad de &stos anilisis y estudios es como lo dice el
encabezado de la tabla.~lé evaluacién de la situacién finan-
ciera actual de la cartera’de una empresa, para poder deter-
minar as{ mismo sus causas'y efectos y poder as{ establecer

politicas adecuadas.

ANALIZANDO:

Por Saldos Totales.- El sgldo total que representa la carte-
ra del cliente con resbééto al capital del trabajo nos daré
a conocer que’imporfanéia tienén las Cuentas por Cobrar en -
éste renglén.

Por Antigliedad de Saldos.- La antigiledad de saldos nos ayu-
da a conocer la recuperabilidad de la Cartera.

Por Zonas Geogréficas.- Las zonas geogrificas nos dén a cono
cer cbmo estdn distribuidos nuestros clientes en la ciudad -
(locales) o en el interior del Pais (foréneos) para la opti-
mizacién de las rutas de cobranza.

Por Tipo o Linea de Producto Vendido.- Con ésta estadistica
podremos saber cull es la Linea de Producto en la que se —--
atrazan mis nuestros clientes, ya que pudiera ser que el Pro
ducto en si, no reina las especificaciones requeridas y por
eso el cliente demore sus pagos.

Por Zonas de Cobranza.- Las zonas de cobranza, nos ayudan a

conocer el lugar donde operan los clientes de la empresa.
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ESTUDIANbO:

Por Magnitud del Cliehtef- ?s decir, sq importancia la medi-
mos realmente por elkvolﬁﬁénbdg sué éompras con la que se ve
favorecida nuestré cbibéﬁia‘fﬂéfide &sta manera los vamos —-

clasificando.

Rotacién.- Lé};;pap}G 1¥en§¢§ nos indica la antigiiedad
de los mismoé;legldec;r. pos‘é&udé para saber si sostenemos
en nuestra éartefavAmclienﬁes yé éonocidos. S5i existe mucha
rotaci6n de clientes, puede séé que estemos en desventaja --
con la competencia, ya que un cliente nos compra una o algu-
nas veces pero después le compra a la competencia.

Hibitos de Pago o Experiencia Crediticia.- Los hébitos de pa

go que muestran nuestros clientes al liquidarnos sus pedi --

dos, los podemos clasificar en:

~ Buenos
- Regulares
- Malos

Esta clasificacién la hacemos también de acuerdo a la expe -
riencia que de los clientes se tenga, ya que, no porque un -
cliente ge demore por alguna causa extraordinaria lo clasifi
caremos como malo.

Riesgo.- El1 riesgo que vamos a correr al otorgar el crédito,
debemos procurar que sea el menor posible, ya que siempre —-

habré riesgos no previsibles como:
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- Huelgas
- Siniestros, etc,
Debemos de asegurarnos de la liquidez y solvencim que tengan

nuestros clientes en la época de otorgarles el Crédito.
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CAPITULO III
7  RECUPERACION DE LA CARTERA

7.1 EL CONTROL DE LA CARTERA FUERA DE LA COMPARIA
A continuacién citaremos algunas de las principales normas a
que deberén sujetarse el Cobrador y/o Vendedor (ambos afian-
zados), cuando reciban valores que cubran una deuda del ~-—-
cliente.
1.- En caso de recibir chégues. é;dir que éstos se expidan
a favor de la negociacién.
-~ Asegurfindose que las cifras anotadas, con nimero, =---
sean iguales a la escrita con letra.
- Igualmente deberd revisarse que los cheques esten fir
mados, que no lleven borraduras o alteraciones con ob
Jeto de que el Banco no los rechase.
~ Un Gltimo paso de ésta primera operacién, es la de a-
notar al reverso de los cheques el ndmero de cada ——-
cliente, asi como la impresién del sello que diga:
Para Abono en cuenta de Cheque, nimero y ei nombre de
la Compafiia.
2,~ 8i el cobro de las facturas se hace en efectivo y fuera
del 4rea geogréfica en donde estan las oficinas del pro

veedor, se recomiendan los siguientes pasos:
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- Comprar un Giro Bancario, Postal o Teiegééficp a fa-

vor de la ﬁmpresa y remitirlo a éstév§9r7§§?rééréerti )

flcédo.vlknéé‘de autobuses, o bién, hacer lovqhe se -

 detalla a continuacién:
':LA_COmgéﬁié Eelebraré un contrato'con el Banco que esg
'fféi;{é;andé los movimientos de su cuenta de cheques,
para qu; éste évise a sus Sucursales del interior del
Pais que 1o§ agentes o representantes del depositante,
van a depositar cheques a cargo de otros Bancos de la
localidad por pagos de clientes de dicha plaza; lo an
terior es con el objeto de conocer al dia siguiente -
8i los cheques que recibieron tuvieron fondos y asf -
poder tener lo méAs pronto posible la disponibilidad -
del valor depositado por las facturas cobradas.
Es necesario entre otros pasos para llevar a cabo lo ante- -
rior:
1.~ Dotar al agente o representante de un sello de goma,
el cual pondré al reverso del documento y que lleva
impreso la leyenda "para acreditar en cuenta de che

ques nimero , de la empresa

con cuenta en la ciudad de

2.~ La operacidén anterior se complementa con una dota-~
cién de fichas de depbsito que el Banco proporciona

ri ya impresa, dejendo los espacios en blanco para’
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anotér importe, niimero de cheque, fecha del depési-
to, nombre de la negociacién y el nﬁmefo de cuenta
de cheques de la misma.

3.-Los valores que se pueden recibir, aparte de los --

cheques o Giros Bancarios &/o telegraficos, son los
cheques del Estado o de la Tesorerfa siempre y cuan
do se comprueben las dos firmas de la persona que -
lo entrega, y que ésta se identifique como la propie
taria del cheque,
Se recomienda por seguridad de la empresa, del representate
de ésta'y en beheficib Gltimo del cliente, que no acepte en
pago ninguna dé las ;iguientes operaciones:

- Cheques emitidos por terceros y al portador.

- Cheques emitidos por terceros a favor de una persona
X, y con uno o dos endosos.

- Cheques postfechados, ya que de antemano estan acep-
tando una situacién legal es mejor para ambas partes,
que el cliente envie en fecha futura el importe de su
deuda.

- Por regla general las empresas prohiben a sus emplea-
dos mezclar el dinero de ellos con el de la empresa,
o que dispongan de éste tltimo y después lo paguen -~
con un cheque personal, independientemente que el co-

bro al cliente ya se haya realizado con presién direc
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ta o légaiv
El cobro a clientes de cheques devueltos por el Banco por --
fondos insuficientes, deberd hacerse en efectivo, cheque -~
certificada, cheque de cajs, no olvidando cobrarle los gas-
tos de cobranza que el Banco desconté en la cuenta de che-
ques de la compafifa.
Otra politica de las empresas en los casos de chegues devuel
tos por el Banco por insuficiencia de fondos, es avisarle al
cliente que dicho documento se va a 'redepositar', y que se
sirva cubrirlo, ya que en caso de un segundo rechazo por el
Banco, se procederé a cobrarle por segunda ocasién los gas-~

tos del Banco y los de la propia empresa.

7.2 EL CONTROL DE LA CARTERA A TRAVES DE LOS COBRADORES
Una politica sana de las empresas en la recuperacidn de la -
cartera a través de la fuerza de cobradores, es que cumplan
con las siguientes replas:

1.~ Ningin cobrador deberd tener en su poder documentos o -
valores fuera de las horas laborables.

2.- Los documentos pendientes de cobro estarén en una caja
fuerte, cuya combinacidén estarad en poder del Gerente de
érédito y Cobranzas o la secretaria de éste y otra co~
pia de la combinacidn en poder de la Gerencia General.

3.~ Los cobradores deberfn entregar los efectivos recibidos
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durah;e elkdia"ép la caja de'lg Compaﬁia.‘

4.-: Como medida de segdridad ée recomienda que el personal
del‘Deparfament§ de Créaitb y Cobranzas no reciba ni ma
nejezefecfiVos‘prﬁpiedad de la empresa, con objeto de e

: Lvitarvmaios ﬁanéjos que se resumen en fraudes y/o asal-
tos,

Para controlar la cartera, es necesario la implantancién de

‘ férmas adecuadas y con datos suficientes para una mejor sin-

cronizacién de labores sucesivas. Los documentos minimos que

son necesarios para un control son:

1.~ Reporte Diario de Cobranzas

2.~ Recibo de cobro (se le puede imprimir la leyenda -no --
oficiall.

Las facturas pendientes de cobro, al igual que los contra-re

cibos de cobro, notas de cargo y/o de crédito, pagarés o le-

tras de cambio, deberdn estar clasificados por orden cronolg
gico de vencimiento.

El Departamento de Crédito y Cobranzas elaborard un Reporte

Diario de Cobranza, en el cual listard cada uno de los docu-

mentos entregados al cobrador, quien después lo cotejard con

objeto de responsabilizarse de su cobro y custodia.

El cobrador al hacer efectivo el cobro de una factura o con-

tra-recibo, expedird un ''recibo de cobro" a favor del clien-

te y ajustdndose a la politica de la empresa en cuanto a los
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valores aceptados por la misma.

El 6r1ginal’de1 recibo seré'entregado al cliente junto con -

la factura o 2 contra-recibo. es 1ndispensab1e que e1 reci—
bo de cobro extendido 11eve anotado claramente el numero del

cliente y el de la factura, asi como el importe cobraho.

.Es aconsejable que el cobrador 'note u reporte el impor-

te- recibido, el numero de cheque y el numero de la factura -

con objeto de evitar confusiones y errores al momento de en~
tregar su liquidacién al departamento de caja.

Dicho departamento recibiré todos‘los dias el importe de la

cobranza, Jjunto con el Repﬁrte Diario de Cobranza y una co-

pla de los recibos de cobro expedidos durante el dfa, firma-
ré una copia del Reporte Diarjio de Cobranza, la cual entrega
ré al cobrador para que éste termine de liquidar con el em-

pleado de Crédito y Cobranzas, que inicialmente le entregd -
los documentos de cobro.

Las facturas que no se hayan cobrado durante el dfa, o bién,
se hayan cobrado parcialmente, deberén archivarse de acuerdo
a la fecha dada por el cliente para su préximo pago y el ——-
efectivo recibido se entregard a la Caja. Debido a que el Re
porte Diario de Cobranza, tiene los datos suficientes para -
continuar la operacién del registro contable, éste debe ane-
xarse a la p6liza de Ingresos, o bién,.de utilizarse éste do

cumento como tal, ya que sSlo habrfa que anotarle el nimero
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de las cuentas y subcuentas de cargo y abono.
El método propuesto en éste tema, no es el dnico ni el mejor
ya que cada empresa adoptara el que mas se acomode a su per-

sonal, organizacién, magnitud y necesidades.

7.3 -‘EL'CQNTROL DE LA CARTERA A TRAVES DE LOS VENDEDORES
Con objefo de que los sistemas o procedimientos tengan un re
' sulfado favorable, es necesario que los elementos que parti-
cipan. llémense vendedores o cobradores, enten de acuerdo en
que los intereses de la empresa deben estar sobre los intere
ses de los departamentos involucrados y las pretenciones de
éstos.
Existen compafifas que son enemigos de utilizar a los vendedo
res como agentes de cobranza, {cuando lo hacen los tienen --
afianzados), ya que les trastornan sus actividades y la men-
talidad. Estas compafifas prefieren utilizar los servicios --
del correo y envian sus facturas directamente al cliente pa-
ra que éste las pague. Dicha factura lleva impreso un sello
en diagonal a la hoja, con tinta de otro color para que des-
taque, y el cliente siga las instrucciones de hacer el pago
directamente a las oficinas de la empresa, la leyenda dice -
asi: "Le suplicamos que su pago lo envfe por correo, directa
mente a nuestras oficinas en (domicilio completo), a nuestro

apartado postal en (no, domicilio y localidad) y atentamente
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El sistema que aﬂcohﬁinuécién;se ﬂéscribe puede ser diferen-

te en algunas de sﬁsfpaftéé ' en todo al de otras empresas.

_ Las formas’que_intervienenison:

- .Relacién turas éliéobro.

- "Block de: recibo de

‘cobro” (1leyenda impresa 'recibo no ofi-

cial,:éblq alieobroM).

- vRelacién de valores recibidos por correo o paqueteria.

k PROCEDIMIENTO
El departamento de Crédito y Cobranzas, enviaréd los documen-
tos pendientes de cobro al vendedor, amparéndolos con la Re-
lacién de facturas al cobro.
El vendedor expedird recibo de cobro cuando le pague el —--
cliente, ajustindose a la politica de valores aceptables.
El vendedor deberd anexar al nuevo pedido una copia del reci
bo de cobro, con objeto de agilizar 1la facturacién y embar-
que de ésta nueva compra.
En la empresa, la persona que debe recibir y abrir la corres
pondencia es la secretaria del Gerente de la Empresa o del -
érea de Finanzas, cualquiera que sea debera llenar la forma
"Relacién de Valores recibidos por Correo".
La Relacién de Valores recibidos por Correo, serd cotejada -
por el Departamento de Caja contra las copias y los Valores

Recibidos; si éstos estan correctos firmard la relacién y se
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quedard con dichos valores, para'incluiélos en sus depdsitos
del dia. ’

La Relacién firmada por el Dépgrtémgnto de Caja ybla copia,

serén entregados al Departamento de’éontabilidad, con objeto
de que elaboren la pbliza de Ingregos que sirve de base para
la afectacién directa a la cuenta de Clientes, Documentos —-
por Cobrar y/o Devueltos, ya sea en forma manual o a través

de la computadora.

El Departamento de Contabilidad verificard que la p6liza de

Ingresos concuerde con las fichas de depfsito al Banco.

El Departamento de Auditoria, el Gerente de Crédito y Cobran
zas, o bién, el supervisor de ventas, deberén hacer visitas

inesperadas a los vendedores con r“ieto de verificar su leal
tad y honradez a la empresa.

El Departamento de Crédito y Cobranzas enviarad periédicamen-
te un Estado de Adeudo a los Clientes con objeto de que lo -~
coteje contra la documentacién que obra en su poder, Si el -
Cliente no paga la factura dentro del peribdo de gracia, --
(posterior al vencimiento), el vendedor deberd devolverla -

con una explicacién dirigida al Departamento de Crédito y Co
branzas.

Sin embargo, si se entera que hay peligro en recuperar el --
crédito, devolverd el documento aunque no llegue al plazo fi

Jjado.
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Se recomienda que el personal de la empresa gque éalga de via
Je ya sea en plan. de supervxsién, auditoria o mera rutxna,

cumpla con éste procedimiento en caso de cobro a clientes.

é PRINCIPALES CAUSAS QUE ORIGINAN

DEFICIENCIA EN LA COBRANZA

8.1 EXCESO DE CONFIANZA EN EL CLIENTE‘

Este concepto es consecuencia de la falta de equilibrio en-
tre la experiencia y criterio de la persona responsable de -
cobranza, y puede llegar a representar una situacién dentro
de la empresa que puede tornarse de grave peligro, las conse
cuencias de éste exceso de confianza se podrén ver refleja-
das en dos aspectos principalmente que son:

-~ Cartera con atraso de pago

- Cuentas incobrables

La cartera con atraso de pago, consideramos jue dentro de -
los males es el mejor, ya que se podrd corregir tomando medi
das apropiadas para nivelar la rotacién de cuentas de Clien
tes.

Aunque esto tendra su reflejo en la liquidez de la empresa -
y traerd como consecuencia un aumento en el costo de finan—
ciamiento, sin tomar en cuenta que en ocasiones el cliente -

se puede tornar moroso por éstas situmciones,
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E) exceso de confianza bugde ser resultado de la mala obser-
cidn de diferentes factores, comd son: . {por parte del Clien—
te). |

- Capacidad real de compra

- Promesa de pago

- Situacién econémica, etc,

la confianza excesiva eﬁ,gieptas cuentas ﬁdede dar motivo a
que &stas se vuelven incobrales, ya que durante el proceso -
de funcionamiento nos indicard tres etapas importantes den-
tro de las cuales debemos permanecer alertas:

~ Cuentas sin problamas (crédito sano)

- Cuentas peligrosas con retraso (tomar medidas)

- Cuentas incobrables (departamento legal)

Es muy importante el hecho de efectuar una buena seleccién -
del personal que tendrd bajo su control la funcién de la co-

branza.

8.2 FAVORITISMO

Aunque por sf mismo se explica, trataremos de analizar en --
que consiste, y a quienes se favorecen y con qué consecuen-

cia no sin antes exponer que cualquier favoritismo ejercido

dentro del trabajo hacia determinadas personas o departamen-
tos es negativo, y se demuestra falta de ética profesional.

Es muy frecuente que el Departamento de Crédito y Cobranzas
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(jefe) incline la Balanza de decisién hacia cierto sector o
personas para favorecerlos, ésta inclinacidén se puede expli~

car en el sigueinte cuadro:

0B J ETO
—Khtoriza pedidos de cuentas con

problemas de crédito para aumentar

SUJETO <: cuotas de venta y as{ obtener y

AGENTE DE VENTAS evitar exista reduccidn, cancela-

GERENTE DE VENTAS cién y detenciédn de pedidos de
clientes.

.

En determinadas ocasiones el clien
te se ve favorecido por el jefe de
crédito y cobranzas, otorgindole ~
CLIENTE ) < m&s crédito del normal, cobréndole
con cierto retraso intencional (sin
interéses moratorios), ayudéndolo

de esta manera.

Las causas dan origen a éste favoritismo pueden ser di-
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versas, debido a que el objéﬁo de éste estudio esta enfocado
a otro objetivo de orden positivo. ’

Es importante qué enjfafmﬁtpgriédic§ el departémento de Audi
toria intebna'séé;éiiéﬁéégé;do~aé‘§igii5r‘que no suceda éste

tipo de'gitﬁqcioﬁ;.

8.3 - FALfA‘DEVAﬁLICACIONuDﬁ LAS POLITICAS ESTABLECIDAS

La falta de aplicacién de las politicas en una empresa, no -
solo en la funcidn importante de crédito y cobranzes puede -
llegar a afectar de una manera definitiva en forma negativa
la buena marcha de una empresa, hasta el grado de llevarla -
a la desorganizacién total y por consiguiente a la obtencién
de pérdidas, cuyo paso final es la quiebra.

Politica, es una regla que norma la actuacién y que acatando
la, permite lograr los fines propuestos.

Considerdndo que las politicas que norman el Departamento de
Crédito y Cobranzas, afectan a la empresa en todo su conjun-
to serd necesario que a su formulaciénse tenga el miximo de
cuidado y a la vez se vigile muy de cerca su correcta aplica
cién, las politicas pueden ser escritas y no escritas, y pue
den referirse a la Empresa, Departamento, Divisién o Funcién;
a continuacién se enumeran las politicas que generalmente se
aplican en las empresas y el efecto que pueden causar la de-

ficiencia o falta de aplicacidn:
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POLITICA FALTA DE APLICA-

CACION EFECTO

1.~ 'Plazo maximo 30 dias Rotacién leﬁfa (no aconsejable)
2.~ Cobrér al vencimiento Cuenta atrasada, problemas de -
liquidez
3.- Respetar limites de Se ahoga al cliente.
crédito

4.~ Cuenta peligrosa al De Cuenta incobrable (pérdida)
partamento Juridico

5.- Revisibn peribdica de Desequilibrio crediticio a los

créditos clientes
6.~ Estados de cuenta men- Descontrol en nuestras cuentas
suales.

Las politicas de crédito y cobranzas seréin mejor llevadas --

siempre y cuando participen activamente todos los afectados.

9 EL EXCESO DE INVERSION EN LAS CUENTAS POR COBRAR

3.1 ASPECTOS GENERALES

Dentro del marco administrativo de las empresas, el Departa-

mento de Crédito y Cobranzas ocupa la siguiente posicién:

Ver grafica no. 4,
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DIRECCION O

GERENCIA GENERAL

TESORERIA O DEPTO,

DE FINANZAS

. v

GERENTE DE CREDITO

/
Y

Y COBRANZAS

(GRAFICA # 4)

Representa que en una organizacién importante, empresarial ~
donde existe légicamente un Departamento de Crédito y Cobran
zas, tiene el Gerente de este Departamento una estricta res-
ponsabilidad dentro de su Area, pero sus resultados o conse-
cuencias se ven reflejados de inmediato en la posicién finan

ciera.

Por ello podemos decir que la actividad del Departamento de
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Crédito puede ser considerada desde éste dngulo financiero -
como parte integral de sus funciones y que la relacién entre
ambos debe ser de carécter dinamico y que indiscutiblemént@

de ésta actividad se generan los fondos internos. de unéféh}

presa. ’

Es obvio que para llevar a cabo los objetiﬁoé paralélos de -
liquidar las deudas y llevas al méximo la proporcién dé uti-
lidades, el Director Financieré se vé envuelto en las funcié
nes de planeacién y control financiero, as{ como la consecu-~
cidén de fondos e inversién de éstos.

Sin embargo, cuando existen deficiencias en estas funciones

respecto a las actividades del Departamento de Crédito, es -
decir, cuando no se estimen los flujos de efectivo interno y
externo para un futuro préximo, significa que le esté restan
do importancia a las actividades de Crédito y Cobranzas, ol-
vidando que son de ahf precisamente donde debe generarse el

hecho de una obtencidén adecuada y dentro de los limites y --
plazos fijados. Es entonces cuando dejan de ser sanas las po
liticas de Crédito y Cobranzas, dejando de generar utilida-

des.

Desde luego, la responssbilidad dentro de la actividad del -
Gerente de Crédito y Cobranza, es légicamente en adicién a -

su experiencia, la administracidén del Crédito y el Control

de las cobranzas, o sea, debe llevar a cabo una planeacién -
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de sus éctividades‘correspondientes al desarrollo de objeti-
vos, politicas y programas, étc; tahto para la concesidn de

créditos y su seleccién, asi como tamb1én que se cubran los

adeudos a tiempo.,Cuando :o se" cumple éste objetivo, el Ge-
rente de Crédito en rel cién}a la administracion de ‘su empre
sa plerde sus responsabilidades financieras, repercutiendo -
esto en un descontrol’ de la inversion.

Por lo anterior consideramos que las deficiencias en las re-
laciones de ambas actividades pueden reflejurse de inmediato
en un exceso de inversidn en las Cuentas por Cobrar, tema de
es&e capitulo y que solamente hemos tratado en breve su sig-
nificaci6n para llegar a determinar las causas gque la moti-

van.

9.2 SUS CAUSAS

Las causas que originan el exceso de inversién en las cuen-

tas por Cobrar provienen principalmente de dus fuentes:

- Causas externas

- Causas internas

Dentro de las primeras podemos mencionar:

- Una situacién econémica dificil en general

- Una mala situacién dentro del mercado en el cual opera la
empresa.

- una fuerte competencia
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En relacién a la; dos primeras, pueden ser causa de un exce-
80’ en léiinvepsién'dé las Cuentas por Cobrar, aiin cuando son
aspectos gxﬁérﬁbs al funcionamiento interno de la empresa.

Como éldroiejéﬁblo”fgﬁemos el aspecto inflacionario de la mo

.neda.;'-“

En lo que se’ refiere ‘a la competencia en muchas ocasiones --

por desconocimiento de su estrategia de comercialxzacién. —

asi como de us cias 50N otivos principa—

les también “de’‘un laa‘Cuentas por -
: Cobrar.“' :

Las caﬁéaé lntgrnaslp roviénen por una defi-
ciente admihishfa: or tales como:

- Objetivos olit as de {cientes o inexistentes dentro -

del departamento ‘de Crédito.

- Gerencia de’ estrategias Yy programas

CQn frecuencia hemos visto en la préctica que por falta de -
una planeacién adecuada o inexistente en la administracién -
de una empresa, el Gerente o Ejecutivo de Crédito no tiene -
aclarada la naturaleza, alcance y metas de su departamento,
asf como la ubicacién dentro de la misma, por lo que no le -
hace posible establecer objetivos y politicas dentro de su ~
4rea, o bién, sugerir cambios adicionales a las ya existen-
tes, obviamente repercute en una equivocada concesién de cré

ditos, olvidando ese factor tan importante que es el riesgo,
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que se acentia y aumenta al no planecar les operaciones y --
usar medidas precautorias.

. Motivo es’tambiéﬁ por carencia de politicas o sistemas ina-
decuados de repercucién, ya que se tenga un exceso de inver
sién eﬁ las cuentas de Clientes independientemente de dar lu
gar a malos manejos o actuaciones fraudalentas.

La falta de coordinacién adecuada con otro departamento como
lo es la gran importancia en su relacién el departamento de
Ventss, es decir, cuando no permite desarrollar estrategias
especificas, programas y proyectos para alcanzar las metas -
o fines trazados, dd lugar a que ventas vende por vender no
teniendo presente que una venta no se considera realizada ~~
hasta que no ha sido cobrada, a su vez obligdndose a conceder
créditos sobre ventas inecesarias, olvidando que el propési-~
to de los negocios son las utilidades y no las ventas desme~

suradas.

9.3 SUS EFECTOS

Es obvio, que la consecuencia principal del exceso en la in-

versidn es elevado tosto del crédito que incluye:

- Gastes adicionales por sus esfuerzos de cobranza y los 1i
tigios de las cuentas que finalmente se cobran.

- Crédites de Clientes

- Intereses de capital tomado en préstamo para suplir los -
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medios de accidn invertidos en dicho exceso, ete.
Por lo que finalmente se virén afectadas las utilidades por

el financiamiento otorgado a los clientes a crédito.

'
i
i
3
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cAaP1TTULO -1V
10 ANALISIS FINANCIEROS EN EL' OTORGAMIENTO DE CREDITOS

10.1 ESTADOS FINANCiEROS (Defiﬁici6n)‘

Soﬁ aquellos documentos dﬁe mueétran:la situacién econémica
de una empresa,'la Eapacidad de-pago-de la misma a una fecha
‘determinada, paééda o futura, o bién. el resultado de opera-
ciones pbtenidas en un beriédovo ejercicio pasado o futuro -
en situaciones normales o ésﬁecia;es;

Los Estados Finahciéréé $Op el resultado de conjugar los he-
chos‘registrados en'contabilidad, convenciones contables y -

Juicios personales.

1.- IMPORTANCIA DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Se formulan con objeto de suministrar a los interesados en -
un negocio, informacidén acerca de la situacién y desarrollo
financiero a que ha llegado el mismo, como consecuencia de -
las operaciones realizadas.

Las convicciones contables se han desarrollado y aceptado en
el seno de la profesién de Contador, Administrador, pero con
frecuencia son desconocidas e incomprensibles pera los profa
nos en la técnica contable, en éstas circunstancias, resulta

que los simples Estados Financieros por bién preparados que
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esten.‘constituyen cuadros numéricos insuficientes para ex~
plibar, por ejemplo: el sentido de la situacidn financiera [¢]
de la productividad de una empresa y por eéta razén los hom-
bres de negocios al recibir dichos Estados, normalmente hacé
las siguientes preguntas:

- 'Cudl es la importancia y significado de las cifras.

- Qué hay que hacer en vista de ellas,

A estas preguntas es dificil dar una reSpuésta satisfactoria
inica y exclusivamente por el examen suberflcial de los Esta
dos Financieros. v

Para poder llevar a cabo la investigacién posterior sé debe
hacer patente la importancia y el significado de las cifras
mediante la simplificacién y la cuantificacién de sBus rela-
ciones, o sea, analizar los Estados Financieros. El inicio
de un anélisis presupone en el que lo efectfa, asf como de -~
ciertas ideas previas sobre lo que va a analizar'y sobre la

posibilidad y el método adecuado para efectuar el analisis.

PERSONAS INTERESADAS EN LOS ESTADOS FINANCIEROS

LOS ACCIONISTAS.- Para conocer el rendimiento de su inver-
sién.

LOS ADMINISTRADORES.- Necesitan informacién adecuada para
guiar los destinos del negocio.

LOS BANQUEROS.- Necesitan contar con suficientes elementos
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de juicio con el objeto de estudiar a fondd las solicitudes
de crédito.

LOS INVERSIONISTAS.- Quienes fundamentalmente desean obte-
ner informacién que les muestresi lés emﬁr#sés‘en las que —
tienen la intencién de invertir ha#ioﬁﬁéﬁ(éq y.ﬁrobablemente
continuarén obteniendo gangnc;as'é;fiéiéaﬁéé yblos benefi-
cios de los valores emitidﬁs pof ﬁéléé é;bbéﬁas;

LOS PROVEEDORES.~ Les mostraré laiéitﬁaéién‘financiera en -
que se encueﬁtra la empresa para que puedan determinar si --
conceden créditos.

EL FISCO.~- Por imposicién legal se tienen que elaborar Esta
dos Financieros, minimo una vez al afio,

La importancia de las cifras amplifica cuando se les emplea
como un instrumentoc de orientacién para la formulacién de --
Juicios, en virtud de que las conclusiones que se basan so-
bre datos correctos, recopilados e interpretados adecuadamen
te, permiten proceder con mayor seguridad vcue cuando no se -
tiene esa base.

La forma de presentar y utilizar las cifras hace que se ob-
tengan conclusiones correctas o incorrectas.

Las conclusiones ( interpretacién) derivadas del anAlisis de
los Estados Financieros no s6lo se basan en la frialdad de -
las cifras, a menudo razonamientos diferentes a los conta-

bles deben aplicarse; normalmente las conclusiones a que se
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ha llegado son las lnicas posibles y en ocasiones no son las
més correctas que pueden derivarse de los datos disponibles.
Es de importancia, como complemento de los resultados obteni
nos del andlisis de los Estados Financieros el ejercicio cul
dadoso del juicio, basado en el entrenamiento continuo, te-

ner presente la posible incorreccién de las conclusiones.

2,~ METODOS DE ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTAﬁOSiFI-

NANCIEROS ‘
CONCEPTO DE ANALISIS.~ Es lé disgiﬁciénﬂyfséparéﬁién:ée 1;8
partes de un todo hasta llegar a conocev'éusvpéincipios o e~
lementos.

CONCEPTO DE INTERPRETACION.~ Es la apreciacién subjetiva de
un problema determinado y la emisién de un juicio basado en
el andlisis.y comparacidén sobre lo observado,

CONCEPTO DE ESTADOS FINANCIEROS,~ Son documentos descripti-~
vos y numéricos, que se formulas peribédicamente con la fina-
lidad de informar acerca de la situacién financiera, econémi
ca y administrativa de una entidad econdmica.

CONCEPTO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINAN~
CIEROS,-~ Consiste en el examen y combinacibn de las diver—
sas partidés que los compones para determinar conclusiones —
de interés, referentes a la marcha del negocio.

El uso del andlisis puede ser interno o externo, asi vemos -~
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que el objeti?o externo seré séber si conviene abrir o con-
_ceder créditos por parte de los Bancos a-las empresas, o ha-
cer nuévés inversiones futuras; el uso interno serv{ré para
b:offééer!;§uda, médir y regular la eficiencia de las operacio
neé,'explicaf loé‘cémSios efectuados en la situacién finan-
‘ciera.
Por lo tanto, el §bjetivo del andlisis e interpretacién de -
los Estados Financieros es la obtenci6n de suficientes ele-
mentos de juicio para apoyar las opinionas que se hayan for-
mado, bién sea la situacién financiera a los resultados, a -
la productividad, a la solvencia, a la liquidez, etc.
El andlisis e interpretacidn tiene por objeto determinar:
- Las tendencias de los valores
- La situacién en la fecha de los Estados para conocer:
a) Insuficiencia de utilidades
b) Inversiones excesivas en diversas partidas del activo,
principalmente en adeudos de clientes, en los inventa-
rios, o en la maquinaria.

c) Insuficiencia de Capital

3.~ ESTADOS FINANCIEROS PARA EL OTORGAMIENTO DE CREDITOS
El anélisis e interpretacién de los Estados Financieros es -
un estudio que deberd hacerse con gran cuidado ya que de es-

tos dependera el otorgamiento del crédito.
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Generalmente se piden al cllente golicitando sus Gltimos Es-

tados Fingncienps, La obtencién de tal documentacién y los -

datos'aeéérif ne ue ta;'ea d1f£c1l aungue no imposi-

ble de alc zar la 1diosincrasia de algunos solicitan—

'tes de crédito, pues.’en’; general todos consideramos que 8 -~

nos debe catalogar‘como personaSHirreprochables, dignos de -
amplio crédito, sin pensar. ‘que al otorgamiento de éste. se -
recibiréd un enorme beneficio que inteligentemente administra
tivo redundara en utilidades para ambas partes.

Sin embargo, desafortunadamente en muchas ocasiones nos en -
contramos con comerciantes e industriales poco honestos que
fomentan la venta de articulos sobre-producidos utilizando -
el crédito como arma de competencia, que se apropia de consu
midores que a la larga los pierden, por su mal servicio y ca
lidad estropeando ademés, la estabilidad en el mercado.

Es por ésto, aconsejable el tener una actitud firme al tomar
una decisién sobre el resultado del andlisis para la conse -
cidn o no del crédito, para poder llevar al minimo ese fac -
tor tan importante llamado "Riesgo" , ya que de ésto depende
ré el éxito de la operacidn.

Los datos y los hechos que reportan el Estado de Situacién -
Financiera y el Estado de Resultados para fines crediticios
no tienen ningdn valor por si mismos, sino que su importan -

cia depende de la interpretacidén y aplicacidén que se les dé.
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ANALISIS DEL ESTADO ‘DE SITUACION [FINANCIERA O BALANCE. GENERAL

En- éste estud;o se- pretende conocer'la significac16n Yy relu—

ci6n de los diferentes elementos que lo: componen. as{ como ~

la situacién tinanciera de las ersonas ‘fisicas o  morales a
una fecha determinada. Pero pa_ conocer ‘la evolucién de los
negocios y la habilidad para administrar del investigado, te
nemos que analizar y estudiar“los Estados de Resultados que
deben de ser concordantes en‘fécha con los Estados de Situa-
cién presentados. En algunas ocasiones también se analiza el
Estado de Cambio de Situacién Financiera o de otros Estados
o andlisis de ciertas cuentas.

Es muy recomendable la verificacién de los Estados Financie-
ros en tode o en determinados renglones. Es importante que -
al llevarla a cabo se haga de la manera més analftica posi-
ble. No debe faltar sobre todo traténdose de prospectos o -~
clientes en que se observen estdticos sus negocios o se de-
tecten situaciones anormales.

En el caso de clientes con los que realicemos operaciones -
constantes, se recomienda vigilar periddicamente su situa-
cidn, lo que se logra con visitas frecuentes para estar més
en contacto y al mismo tiempo estar mAs en conocimiento de -
la forma en que cubre los adeudos a su cargo.

En la actualidad, se ha hecho de prdctica general en las ins

tituciones Bancarias as{ como en la Industria y el Comercio
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la utilizaéiénkde indices y razones para el anélisis de los
Estados financieros de los solicitantes de crédito.
' Esta préctica por parte los’ analistas tiene diferentes enfo

"ques ‘de- acuerdo a criterios que: 105 mismos sustente.

En una u’ otra forma,_el anélisis de los Estados Financieros

del sollcitante del_crédito debe detectar.
- Solvencia
L Estabilidad

- Resultados

10.2 RAZONES SIMPLES

El método de razones simples consiste en determinar la rela-
cién que existe entre los importes de dos conceptos determi-
nados con objeto de facilitar su interpretacién correcta.
Las razones se obtienen realizando una divisién en la cual -
el dividendo serd la cifra que sirva de base para efectuar -
la comparacién y se le conoce como fndice, ¢l divisor seréd -
la cifra contra la cual se realiza dicha operacién:

Ejemplo.

Utilidad 100.00

Capital 1,000.00

Al hablar de relacién que existe entre los importes de dos -
conceptos determinados en nuestro ejemplo, el hecho de cono-

cer la utilidad del ejercicio pierde su significado si no la
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relacionamog pon’el‘capital'que fﬁe invertido en el negocio

para lograria.

En este ejemplo,'el'iﬁdicé' ue . 36 hapié'gn el parrafo ante-

rior serd la éaﬁtida"de 100.00 d]seé;‘lavutilidad que di-

vidiendo con el campita d 1,000 “, f' relaéién serfa del

10 por ciento e’ indicaré que: b‘ vo una utilidad de 0.10

centavos de cada peso de Capital invertido{‘

El uso del método de razones simplga demuegtrélqge es més im
portante conocer la relacién matemética'dué gkiste entre dos
cantidades que el importe de ellas en forma aisl%éa, en vir-
tud de que as{ se determina con precisién la relacién entre
los renglones claves que forman los Estados Financieros.

Los autores en la materia, han efectuado clasificaciones de
las razones desde distintos puntos de vista, as{ tenemos que
atendiendo al Estado Financiero, fuente de los datos a compa
rar, serfn razones estAticas los resultados de las compara-
ciones entre cifras del Estado de Situacién Financilera y ra-
2ones dindmicas aquellas que resultan de comparar renglones
del Estado de Resultados.

Las razones estadtico-dindmicas, son las que determinan la re
lacién que existe entre log renglones de ambos Estades Finan

cieros.

10.3 CLASIFICACION DE RAZONES
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Permite detectar por una parte las‘fallas en qué~han incurri

do con el fin de buscar las posibles soluqioﬁes;;evitando~de

€sta manera que la situapién‘finanqieféiéigé
negativa, por otra parte al‘ébﬁocéf;l nagr
se podr& determinar si el séi;.hecbq;de:porregirj;gffalia.dg7
termina el efecto negativo y de ser Aéi éﬁ qu ‘plézs se:pue-
de lograr, o bien, determinar si ademAs de dicha cofreqcién,
es necesario tomar otro tipo de medidas y por cuinto tiempo.
A continuacién y a manera de ejemplos, verzmos las razones -
financieras m&s comunes, teniéndo en cuenta que éstas deben
ser 16gicas y significativas; con las cifras de los Estados
Financieros se pueden calcular un nimero considerable de ra
zones; pero pudiera ser que muchas de ellas no fuerén signi

ficativas y conducieran a error.

1.~ CAPITAL DE TRABAJO O RAZONES DE SOLVENCIA

Determinacién:
Activo Circulante
Pasivo Circulante

Significado: La capacidad del negocio para hacer frente
a sus obligaciones a corto plazo.

Cémo se lee: Se tiene "X" pesos de activo circulante pa
ra hacer frente a cada $ 1.00 de pasivo --

circulante.
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Recomendaciones espe#iales:

Los dbcﬁmgntos descontados debe considerarse en el pasivo.
Las reservas complémentarias de activo deben deducirse de -~
las cuentaé que complémentén.

Debe retirarse dei activb circulante los papos anticipados y
lés cuentas por cobrar qué no provengan de operaciones comer
ciales normales {Deudores Diversos).

El significado de ésta razbn estd condicionado a la calidad
de los integrantes del active circulante, principalmente ——-
cuentas por cobrar e inventarios.

La experiencia contable considera 6ptima la razén 2 a i, es
decir, de 2 en adelante aumenta la solvencia y menos de 2 se

hace notable el grado de insolvencia.

2.~ RAZON INVERSION DE LOS ACREEDORES EN EL NEGOCIO O DOMI-

NIO ECONOMICO SOBRE LA EMPRESA

Determinacién:
Capital Contable

Pasivo Total

Significado: Muestra hasta qué grado la inversién pro-
pia tiene preponderancia sobre la inver-
sién ajena; hasta qué grado el negocio es-
th sujeto a los acreedores.

Cémo se lee: Los propietarios tiene "X" pesos en el ne-




gocio por cada $§ 1.00 que tienen los acree-
dores.
En términos generales, puede pensarse que es. sano que 1a in-

versién propia supere a la ajena. En otras palabraa, ésta ra

z6n nos muestra la relaciﬁn q e ay por cada peso de Capital

Contable que existe en‘la empresa

3.- RAZON DE PROTECCIO AL:PASIVO CIRCULANTE -
Determinacién.

‘Capi a Contable Tangible

F‘Pasivo Circulante

Significado: éémplementa a la razén de Pasivo Total a ~
Capital Contable, compara la inversién per
manente con la deuda a pagar a corto plazo.

Cémo se lee: Los propietarios tienen"X” pesos en en ne~
gocio por cada $ 1.00 de deuda a corte pla
zo a favor de acreedores.

Una Razdn baja expone a la empresa a la presién de los acree
dores, puede verse privada de valiosas iniciativas o inova~-

ciones.

4.- RAZON LIQUIDEZ O PRUEBA DE ACIDO

Determinacidn:

Activa Disponible
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Pasive Circulante

Significado: Es un elemento de juicio para juzgar 15,05

pacidad. de pago de 1a“embr§sé .

Como se lee: La empresa cienta:con.’ ndé'Acfiﬁos

ikDispéhiblés ré§idamen;e por: cada:

empresa la aprobacién de un ééédifp
Se estima como éptima la razén de51>6'1;'es-decir; hacia -
arriba de la unidad aumenta la liquidez, las fracciones se-b‘

rén sintomas, por lo tanto de falta de liquidez.

5.~ RAZON DEL RENDIMIENTO EMPRESARIAL
Determinacién:
Utilidad )

Capital Contable

Significado: El rendimiento anual que se estd obtenien-
do en una empresa determinada sobre la in-
versién de los propietarios.

Cémo se lee: El rendimiento es de "X" porcentaje sobre
la inversidén de los accionistas.

El rendimiento es inversamente proporcional a la seguridad -

-80-



de la inversién, o sea, a més Segﬁridad menos beneficié, a -’
menos seguridad mésyﬁgpgf{dio; dé aqui que las cédulas banca
rias tengaﬁ unﬁ tasa ﬁaja de rendimiento‘a la que tendria el
cgpital'inVéftido‘en‘un négocio, donde se considéraria Gpti- .

mo en forma general.

6.~ RAZON INVERSION DE LOS DﬂENOS DE LA PRODUCTIVIDAD
Determinacién:
Capital Contable
Act;vo Fijo
Significado: Indica la relacién de la inversidén que tie
" ne el Capital Contable con el grupo de Ac-
tivps Fijos con el prop6sito de evitar que
se reste desmedidamente el Capital en per-

Juicio de la empresa.

-7.~ RAZON DE- ROTACION DE CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR A
LOS CLIENTES.
Determinacién:

Ventas Netas a Crédito

Promedio de Ventas por Cobrar
Significado: El nimero de veces que se renueva el prome
dio de Cuentas y Documentos por Cobrar a -

los clientes.
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Cémo se lee: Las cuentas y Documentos por Cobrar a los
clientes se ha recuperado "X" veces en el

ejercicio a que se refieren.

8.~ RAZON DE ROTACION DEL INVENTARIO DE’'ARTICULOS TERMINADOS

Determinacidn:

kVean;'ﬁééas
Inventario de Articulos Terminades
A pre@io de Venta
Cémo sé lee: La rotacién de inventario es de "X" veces
al afio
Significado: Una relacién anormalmente elevada pudiera
ser indicativa de que se estin perdiendo -
ventas por falta de mercancias en existen-
cias.
Una relacibn anormalmente baja pudiera implicar costos exce-
sivos de mantenimiento de inventarios, riesgo de absolescen-

cia, congelacién de fondos, etc.
11  DIVERSAS FUENTES DE INFORMACION

La empresa que cuenta con un Departamento de Crédito le es -~
indispenﬁable obtener informaci6n que le sirva de base para

otorgar crédito.
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Esta informacidén la puede obtener de divérsas fuentes de a-
cuerdo con el monto de crédito solicitado, en términos gene-

rales, podemos decir que las bases de fundamento se obtienen

como sigue:
111 NECESIDAD DE LA INFORMACION FINANCIERA EN LAS EMPRE
SAS

El desarrollo mismo de la tecnologia y la evolucién de las -
empresas en todos sus aspectos, tanto econémicos como labora
les, de operacibn, administrativos y el aumento de la activi
dad econdmica en todas sus expresiones han traido como conse
cuencia mayor competencia y por ende la natural batalla de
precios y la reduccién de los mérgenes entre éstos y los cos
tos en conti{nua elevacidn.

Ademds, las empresas tienen necesidad de recurrir a la infor
macién Financiera, la cual se puede definir diciendo que es
la informacidén que proporcionan los Estados Financieros en -~
forma resumida y condensada de la situacién y desarrolleo fi-
nanciero a que ha llegado el negocio como consecuencia de ——
las operaciones realizadas,

Por lo antes expuesto se hace cada vez més necesario que la
informacién Financiera a la cual recurren los administrado-
res, por formar parte importante en el proceso administrati-

vo de las empresas, no se limita a la presentacién de cifras
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en forma correcta y oportuna, sino ademés, a efectuar el es-

tudio} anélisis e intefpretacibn de dicha informacién asi co

mno. de las caracteristicas propias que traen consigo los mis-

,mos Estados Financieros.

"bvio, pues actualmente las empresas han evo-

lucionad' considerablemente, ya que 8e han dejado atras los

teneduria de Libros, a cambio -
% siendo éstos, factores impor-

tantes para’la'presentacién fehaciente oportuna de la in-

formacibn Financiera para que el administrador afronte asi,
los multiplqg problemas que'dia a dia se le presenten a raiz
de la cbmpleja estructura social y evolucién econdmica.

El aéministrador debe tomar en cuenta que en las empresas ac
tuales, tanto los trabajadores como los directivos, los con-
sumidores, etc. realizan un determinado papel; por lo que .se
ve obligado a revisar los procedimientos empiricos de admi-
nistracién para auxiliarse de los nuevos métodos de eficien-
cia, reducir desperaicios y terminar por administrar humana
y técnicamente a la empresa.

En la actualidad se requiere predecir el futuro, razén por -
la cual el hombre de negocios recurre con frecuencia a los -
Estados Financieros, los cuales tienen dos funciones:

-~ Servir de elemento en el Control de la empresa.

~ Para tomar decisiones.
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Resumiéndose en lo antes dicho, la necesidad fundamental de
la informacién Financiera en la empresa, por lo tanto, es 16
gico pensar que cuando se han tomado determinadas acciones -
entre las diferentes alternativas de una situacidén dada, y -
sl éstas se tomaron en base a informacién bién presentada se
alcanzardn resultados positivos; mientras que una accibén to-
ma@atsin ninguna base, daré resultados negativos.
Lé’ayﬁda que los Estadoé Financigros proporcionan para la re
" solucién de mﬁltiﬁles problemas en que se ve involucrado el
administrador como consecuencia del desarrollo de las empre-
sas, se nota hasta después de haber desarrollado el examen o
andlisis de dichos Estados; ademis, nos permite conocer si -
la empresa efectivamente ha obtenido o no utilidades, princi
palmente de las mismas ya que la informacién Financiera es -
requerida y necesitada para ayudar a la Direccién al logro -
de las metas Financieras que se han propuesto y por conse-
cuencia, conseguir el desarrollo y la expansidén que persigue
toda empresa; de los anterior se deduce, la gran importancia
¥y utilidad gue representa para el Ejecutivo el anélisis e in

terpretacién de la informacién Financiera.
11.2 FUENTES DE INFORMACION INTERNAS

~ Nombre o Razén Social

~ Domicilio
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- Tiempo establecido
- Nombre de los Funcionarios

-~ Gerente de-Compras

Gerente Adminisfrativo‘o‘Geréntel General

~ Giro o actividad‘de lé empresa -

Registro Federal de Causantes
~ . Camara Industrial o Comercial a la que pertenece
- Cédula de Empadronamiento en la Direccién General de Im-

puestos al Valor Agregado

Ventas promedio
- Plazos que tienen con sus clientes

- Estados Financieros

11.3 FUENTES DE INFORMACION EXTERNAS

~ Registro Piblico de la propiedad y Comercio

- Informacién de Proveedores

- Agencias de Investigacién

-~ Instituciones de Crédito

Se puede decir que los Agentes Vendedores también represen-
tan unu fuente de informacién principalmente cuando ellos
venden a nuevos clientes.

A un cliente nuevo normalmente el Agente de Ventas le pregun
tan el nombre del Banco con el que opera, direccién, referen

cias comerciales, etc.
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Qcurre con frecuencia que 1os Agentes Vendedores ‘no’ quieren .

reunir informacién de CrédiCQ ¥ son apoyados por'el Gerente

de Ventas, por que dicen que pierden mucho tiempo en la in—

vestigacién y a ellos lo que les interesa es vender, incluso
sucede que ya una vez hecho el pedido, el cliente se puede -
ofender por las prepuntas sobre sus Estédoa Financieros u --
otra clase de preguntas que inclusive pueden llegar a cance-
lar el pedido.

Sin embargo, el Agente de Ventas puede proporcionar una bue-
na informacién por el hecho de que &1 visita con frecuencia

la empresa del cliente y estd familiarizado con sus condicio
nes locales y si es buen observador no tendré necesidad de -
hacer preguntas y perder su tiempo.

También se considera de importancia que el Departamento de -~
Crédito conozca las instalaciones del negocio del cliente, -
si son las adecuadas para discutir acerca de alguna informa-
¢idén dudosa del crédito, o bién, para completar su archivo ~

de informacién.
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CAPITULO V

12’ CAS0 PRACTICO “EL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y

COBRANZAS EN LAS EMPRESAS COMERIALES"

i
12,1  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Determinar la importancia del Departamento de Crédito y Co -

branzas en las Empresas Privadas comerciales.

12.2  HIPOTESIS

Si las Empresas cuentan con un Departamento de Crédito y Co-
branzas, entonces ésto permitira ejercer un mejor control so
bre el volimen de ventas, la cartera de clientes y los com -

promisos contrafdos con los mismos.

12,3  UNIVERSO

El Universo lo integran aquellas Empresas Privadas de tipo -
Comercial que tienen un Departamento de Cfedito y Cobranzas
dentro de su organizacién, siendo el Universo 30 ejecutivos

de dicha frea.
12.4 MUESTRA

Para el desarrollo de ésta investigacidn, se procedib6 a «--

entrevistar a los 50 ejecutivos en el &rea de Créditoc y Co-—
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branzas de las empresas Comerclales, las cuales-se determina.
ron arbitrariamente a juicio. Ya que el Universo,eé relativg

mente pequefio se toma como muestra. ;

RECOLECCION DE DATOS

Para la obtencidn de la informacién se encuestd a los nive -
les gerenciales de Crédito y Cobranzas de las empresas Comer
ciales por medio de un cuestionario con respuestas previamen
te establecidas y que se consideraron las més adecuadas con
el fin de comprobar o negar la hipétesis antes planteada, --
{Cuestionario Cerrado).

El Cuestionaric nos daré a conocer las opiniones, aituacio -
nes y la forma de como se encuentra el Departamento de Cré -
dito y Cobranzas de las Compafifas encuestadas, asf como las
caracterfsticas de cada Gerente entrevistado para poder for-

mar un criterio general.

12.5 CUESTIONARIO

El cuestionarioc consta de 17 preguntas con el préposito de -
llevar a cabo los objetivos planteados en cada una de ellas
y as{ facilitar su interpretacidn .

Ver anexo.

Marque con una X la respuesta que Usted considere correcta.
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Edad

DATOS - ‘GENERALES

< afios.

Grado méximo de estudios

Antigledad dentro de la empresa_ B afios,

Puesto que ocupa

Antigiledad dentro del pusto : aflos.

1.~

2,-

Qué es una politicas?

a) Es la determinacién de lo que se ha de lograr.

b} Un curso general de accidn encaminada a lograr los-
objetivos establecidos,

c) Lo que se debe conseguir en la empresa.

Entre las ventajas que otorgan el empleo y utilizacién

adecuada del Crédito, encontramos.

a) Desarrollar el consumismo.

b} Aumento de los volimenes de venta e impulso directo
del desarrollo tecnolégico.

¢} Para adquirir lo que deseamos, aunque no lo necesi-
temos.

d) Para adquirir bienes

Para el otorgamiento de un Crédito, debemos considerar:

a) Antigliedad de la empresa.

b) Referencias Comerciales iunicamente.
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4.-

S,-

Para establecer los plazos de Crédito, es necesario --

tom
a)
b)
c)

b)

ar en cuenta:

Ubjcacién de la empresa

Capacidad de pago del cliente
Experiencia adquirida con otros clientes

.
Buenas referencias comerciales

Por qué es indispensable contar con un sistema de Cobran

zas
a)
b)
c)
d)

El

a)

b)

c)

d}

en los negocios?

Para ver la rotacién de los pagos

Para el éxito en el cobro de las cuentas vencidas
Para tener una informacidn general de saldos

Para conocer la situacidn de nuestra compafiia
Control de la Cartera (Saldos de Clientes), est& bajo
supervisién de:

Los cobradores, a traves de formas adecuadas

El Gerente de Crédito y Cobranzas

Personal ajeno al Departamento de Crédito y Cobran--
zas

Agentes Vendedores

Con qué periodicidad se realizan arqueos en las Cuentas-

por
a)
b)

c)

Cubrar?
Anuales
De vez en cuando

Semestrales
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d). No es necesario
8.~ Existen Controles adecuados sobre documentos entregados
a Cobradores (Locales o Foréneos) para su Cobro?
a) st
b) No
c¢) Algunas Veces
d) Se tiene idea de lo que se hace
8.- Una de las causas que originan deficiencia en la Cobran-
za, se debe mds que nada a:
a) Exceso de confianza en el cliente
b) Lo extenso del Territorio o Zona
c) Mala investigaci6én de Crédito
d) La falta de un asesor
10.~- A quién reporta el Departamento de Crédito y Cobranzas?
a) Departamento de Ventas
b) Gerencia de Finanzas
c) Departamento de Contabilidad
d) Departamento de Tesoreria

11.~ Se mantiene un regiséro detallado de los Documentos por

Cobrar?
a) Sf
b) No

c) Algunas veces

d} No es necesario

e e i




12.-

13, -

14. -~

15.«

Se elaboran confirm?ciones'a la”Gergncia de ‘Finanzas -
por parte del Departamento deGCfédito y Cobranzas de --

los saldos de Cliente ﬁér concepto de documentds a su -

cargo?
a) Si
b) No

c) Algunas veces

d) No es necesario

Los documentos estén guardados en lugares apropiados?
a) Si
b) No

c) No es necesario
d) Algunas veces
Cuando se hacen cobros parciales sobre documentos, se -

hacen las anotaciones correspondientes en el mismo docu

mento?
a) Si
b) No

c¢) Se expide un nuevo documento por el saldo

d) No se aceptan pagos parciales

Cuéles son los principales Estados Financieros que se -
deben analizar para otorgar un Crédito?

a) Anélisis de Cuentas de Orden

b) AnAlisis de Crédito Diferido comparativo con afios -
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16.-

17.-

12.6

anteriores,
c) Balance General, Estado de Cambios en la Situacién

Financiera en Base & Efectivo; Estado de Resultados

d) Estados Comparativos cdﬁ:_ faéyembfésas del Ramo.

Al otorgar un Crédité,'ﬁorﬁglmghté”se réaliza el andli

sis de un Estado F;ﬁé&ciéro‘pafé determinar:

a) La pos;sciénxqe'égj v é_cos

b) La 1iqgidéi y éépacidgd Aéﬂpago para una emrpesa

c) La’sitqaciéﬁ del Aétivo Circulante o de pronta Dis
‘ pbr}ibiiidad.

d) ‘El mejoramiento en los servicios a la clientela

Existe un control en el Departamento de Crédito y Co -

branzas de las Cuentas Incobrables?

a) S{

b} No

c) Son controlados por el Departamento Legal

d) Estén controlados por Auditores

TABULACION DE DATOS POR PREGUNTAS

A continuacién se desglosa ¢n nimero de personas as{ como el

porcentaje obtenido de la encuesta:

Preguntas Némero de Personas Porcentaje
1l,- a) 6 12%

b) 44 88%

c) - -
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Preguntas

5.~

d)

a)
b)
)

d)

a)
b)
c)
d)

a)

b)

‘o)

d)

a)

b)

;c)'

Nimero. de Personas

40

10

50

33

15

14

21

-104~

Porcentaje.

20%

100%

2%
12%
80%

6%

100%

66%
30%
~A%_

100%

28%
a2%

16%




Preguntas Nimero de Personas ’ Porcentaje

d) 7 4%
50 100%
[-30 a) - -—
b) a9 98%
c) e —
d) 1 2%
50 100%
7= a) : k2 4%
b) 7 14%
c) 39 78%
d) 2 4%
. 50 100%
8.~ a) 49 98%
b) - —
c) - —
d) 1 2%
50 100%
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Preguntas
9.~ a)
b)
c)
)

10.~  a)
b)
c)

a)

11.- a)
b)
o

d)

12.-  a)

b)

c)

d)

Nimero de Personas Porcentaje

13 26%
6 _ 12%
27 54%
4 : 8%
50 : 100%
3 6%
a0 80%
2 a%
5 10%
50 100%
49 98%
1 2%
50 100%
47 94%
3 6%
50 100%
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Preguntas Nimero de Personas Porcentaje

13.-  a) a7 , , 94%
b) 3 6% -
c) - -— ) ;-
d) : - _—
50 » 100%
14.- a) ' 25 50%
b) 7 | 14%
¢) 12 24%
d) 6 _12%
50 100%
15.- a) 1 2%
») 6 ' 12%
c) 42 k 84%
d) , 1 %
‘ 50 100%
16.- a) 1 2%
b) 45 90%
c). 7 4 8%
4o - -
50 ’ 100%
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Preguntas : Nimero de Personas Porcentaje

-

7.~ a) BT 78%
b) - » S 29
c) 10 » S 20%
d) ‘ s -
' 50 . 100%

12,6.1 OBJETIVO DE LA TABULACION

El objetivo de la Tabulacién consistié en comprobar o negar
a través de los resultados y andlisis por pregunta la hips-
tesis en un porcentaje mayor del 50%, ya que ello confir --
mard el objetivo de la presente investigacién que es deter-
minar la importancia del Departamento de Crédito y Cobranzas

en las Empresas Privadas de tipo Comercial.

12.6.2 RESULTADO DE LA TABULACION

De acuerdo a la tabulacidén y andlisis realizado por cada -

pregunta, se comprobé la hipétesis en un 82.5%,
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12.6,3 ANALISIS DE RESULTADOS

De acuerdo a los resultadbs ébéeéiQOS:én ésta investigacidn,
se llegd a la conclusién de que‘énila‘mayoria de las .empre-
sas se cuenta con un ejecutivo en el Area de Crédito y Co -
branzas con edad promedio de 29 afios y con un grado de estu
dios profesionales, as{ como una antigliedad promedio dentro
de las empresas de 6 afios y en el puesto de 4 aflos aproxima
damente.

Con respecto a las respuestas obtenidas de los encuestados,
se observé que tienen un sistema adecuado a las necesidades
de las empresas, asi como un control de todos y cada uno de
los documentos que se manejan.

En términos generales se tienen bién definid§5 las politicas
en el Departamento de Crédito y Cobranzas para el logro de
sus objetivos.

El Gerente de Crédito y Cobranzas es quien determina de -~
acuerdo a la investigacién crediticia y a los resultados --
obtenidos en el anélisis de los Estados Financieros el otor
gamiento de Crédito.

Por (ltimo el Gerente de Crédito y Cobranzas es quien lleva
el control y Supervisi6n de la Cartera con el apoyo de la -
Gerencia de Finanzas para confirmar oportunamente los saldos

de clientes asf como la rotacién de los pagos.
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En éste caso en particular se traté de dar a conocer en for
ma genérica la situacidn en que se encuentra el Departamen-

to de Crédito y Cobranzas en las Empresas.

[




13 CONCLUSIONES

El amplio uso que tiene el Crédito actualmente, nos conduce

a un incremento de la riqueza, ya que con la ayuda de é1, --

podemos lograr nuestros objetivos propuestos.

Dada la importancia actual, el Departamento de Crédito y Co-
branzaé debé odgpar un mejor lugar prominente déntro de la -
organizacién.empresarial. ya quevtiene la funcién principal .
de obtenér fondos suficientes para la empresa,  y al mismo --
tiempo. vigilar que los creditos que se concedan represen --

ten el menor riesgo poslble.

' La mentalidad del Ejecutivo de Crédito tiene que cambiar. -

éste debe utilizanﬁe}»crédito«como un medio promocional --
para logfar éuﬁﬁﬁ*tét;vahéﬁte y{cﬁnlitativamente como con --
secuencia; mis utilidades ﬁ;ﬁia la empresa, (Objetivo General)
Para lograr el mejor funcionamiento y les objetivos deseados
es muy importante la cooperacién que recibe el Departamento
de Crédito y Cobranzas de los demds Departamentos de la em--
presa.

Asi vemos que, Crédito y Cobranzas son dos Departamentos que
se complementan siempre, no pueden ser excluidos uno del -~
otro, aunque cada uno tiene sus proplas reglas y objetivos.
Es labor del Departamento de Crédito y Cobranzas armonizar -

en unién del Departamento de Ventas el mayor volimen de las
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mismas con el minimo de pérdidas incobrables para una mejor

marcha del negocio.

' Bin que sea algo nuevo y sin que’ lo sea obvio, ojala sea re-

cordatorio para unos e iﬁformétivo para oﬁros, sea pues ser-
vicial'a su 6cupagién.7ff ' ’

De acuerdo él:;élﬁﬁ;n'dQ:Vgnt;s y‘él nimero de clientes , -~
las émpresas Priva&aéiComerciales que se analizaron requie -
ren del establegimiéhto dé un Departamento de Crédite Y Co -
branzas‘ ébn la.finaliAad de llevar a cabo un mejor control

dg la Cartera,vya que éste Departamento es de gran utilidad
para’ las ﬁismas y a través de éste se logra recuperar la --
cartera de clientes con que operan éstas.

En algunas Empresas el Departamento de Crédito y cobranzas-

no operan con un sistema adecuado de Cobiranzas debido a la

mala organizacién que existe en éstas Empresas.
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