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Ee muy importante eon la sctuslidad que todas las eapresas
cuenten con un buen sistema de cobranza, por que la
probleabtics actual ssf 1o requiere.

Las espresas han tenido que tomar algunas decisiones
relevantes, como bajar alrgenes de utilidades, optimizer al
abdximo loe costos, mejorar su calidad, vy disminuir
considerablemente su personal, as! como los sueldes, A 4
otras han llegado al grado de despedir a todo «u personal y
recontratarlos con AWNOreS ingresos Yy prestacicnes, y es
que la situacion econbaics del pais ast 10 ha requerido, En
ol affo passdo (1993) y 10 que va de @ste, un grasn nomerc de
empresas y pequefics coaercios tuvieron que cerrar dehido a
a que su volusen de ventas disaminuyd en un 40%,

Tambidn 1s economts internacional se encuentra en crisis,
puss si 1os engranes no funcionan satisfactoriasente, todo
el sistenms se ve afectado. As{ pues AsnNcionaresos algunos
problemas internactionaless .

- Pafses latinosmericsnos en crisis econdmica como
Venezuela ¥y Coloabia,

- En China smpiazen & quebrar las smpresss estatales dedido
4 su gran deuda interna.

- El dbler eatadounidense en el mes de Julio sufrid un
dessquilibric frente al yen, stc,

En nuestros dias cada vez toms mayor importencia el idres de
crédite y cobrenze, pues ya no podemos otorgar crddito sin
un estudio bien fundamentado, y sientras als complesto esté,
senos problasas tendr s V @N O a la cobranza , ya no
se debe de reslizar tan lup-rﬂcuimto. pues sparte de
abtener el cobro oportuno de documentos, tambibn debsmos de
obtener la satisfaccidn del cliente y trstar que llevar
relaciones als provechosas con ¢l bres de ventas.

Por 10 cusl 88 hate necesario un sistesa de cobranza
infslible, pues de no contsr con @ste, las pérdidamn por
cueSntas Malas y retrasos excesivos en ol cobro de bdstas,
pusde tener a las organizaciones sn situaciones financieras
diftciles.



Precisssente ! chjetivo quUe se pretende con @sta tesis e
conocer el funcionamiento del Uspartasento de Crédito y
Cobranza como un conjunto Yy algunas técnices que podenos
eaplear para saxiaizar la labor de cobranza.

Principalaents trataromos 14 cobranze ¥y @) crddito en
SRApresas grandes, Yy conpcereads como s® hacan lax
investigeciones de crédito y cobranza en ®) extranjere.

En esta tesis hablaremos de el procesc administrativo,
ventajas y desventajas al otorger crédito, procedimientos de
crédito vy cobranza, anblisis de Estados Finencieros, qué
dedbemos de Nhacer para sejorar nuestra cobrania, cbeo se
elabora un prasupussto de cobranza, qud relacidn tiene con
®] flujo de efectivo, cubndo y coao podemos soliciter
factoraje a Instituciones Financieras, cOac se slsbors un
informe de cobranza, ste. Es decir, que contaremos con los
aspactos bisicos pars conocer y organizar ol drea de crédito
y cohranra. ’



CRFITLLO X

CONCEPTOS BABICOS DE
ADMINISTRACEON



DEFINICION ETIHOLOBICA DE ADMNINISTRACION

La palabra "aseinistracion® se foras de prefijo *ad™, hacia,
y de "ainistratio”. Esta 0ltims palsbra viene a su ver de
*ainister®, vocablo compussto de “ainus™, comparativo de
inferioridad y del sufijo “ter*, que sirve ccmo téraino de
comparaci &n. Por 1o tanto, "sinister"” significa
subordinacidn u ochediencia, ®1 que realize una {funcidn bajo
#]1 mando de otro, sl que presta un servicio a otro.

De 1o anterior se obtiens Que lOs elementos principales
obtenjdos son SERVICIO y SUBDRDINACION. :

E. F. L. BRECH.

“Eas un proceso social que lleva consigo 1l responsabilidad
de planssr y regular eon forma eficisnte las operaciones de
una eapresa, para lograr un propésito dado”,. (1)

“Es #] arte o téenice de dirigir ® inspirar a los demlds, con
base en un profundo y claro conotimiento de 1la naturaleza
humsna”, (2!

PETEREON AND PLOWMAN.

“ Es una técnica por awdio de 1s cual se deterainan,
clarifican y realizan los propbsitos u objetivos de un Qrupo
husane particular®. (3)



“La dirsccidn de un organisap social y su sfectividad en
alcanzar sus objetivos, fundada en la habilidad de conducir
a sus integrantes®. (&)

8. P. TERRY,

“Consiste en lograr un objetivo predeterainado, aadiante el
esfusrzo ajena®. (3

Fo TANNENBAUN.

"Es ¢l empleo de la autoridad para organizar, dirigir vy
controlar a subordinados responsablas (y consiguientesante a
los grupos que ellos comandan), con @l fin de que todos los
servicios que se prestan sean dabidasente coordinados en @l
10gro del fin de la espresa®. (é)

HENRY FAYOL.

" Es prever, organizar, sandar, coordinar y controlar®. (7)

E1 objeto sobre el que se realiza 1a adeinistracion es 1la
SOCIEDAD, debido a que para Que hablesmos de sdatnistracibdn,
necesitamos delegar slgunas funciones.

1a adeinistracion sp da exclusivasante en un “organisso
sacial®.



FINALIDAD

La adainistracion busca en forme directa “la ochtencidn oo
resultados de aluisa eficiencia en la coordinacién®.

Coordinar implica el ordenasiento sisultinec y arsoniosos ga
varias cosas., Supons por 1o siseo, que hay diferentes
personas, v wedios diversos, orientados todos elloes a la
reslizacion de un #in anico,

El término de coordinacion, o3 el que responde sajor a la
esencia Je la adsinistracion, porque abarca tres puntos:

a) La aceion de quien ssth “-lnutrmdn.

) La actividad misma gque resulta de la administracidOn o en
18 que 6sta se traduce, puss siemprs ssta coordinando cosss,
personas, acciones, fines, intereses, atc.

c) Sobre todo el ¢in perssquido, pues 108 qus se busca al
adasinistrar as cbtenar coordinacion.

CARACTERI ST ICAS

El fenlaeno adwinistrativo s da donds quisra que axiste un
organisso social, porque en 81 tiens siemprs gque wexjistir
coordinacion stetesitica de sedios. La sdainistracidn oo da
on al Sstado, el ejército, on 1a ampress, on uns sociedad
religioss, etc. Y los wslassntos esenciales @n todas ezan
clases de stministracidn seran los B SRON, aungue
10gicaments sxisten variantes accidentales.

EEPECIFICIDAD.

Aungue la adeinistracidn va siespre scospaffada de otros

fendagnce de Indole distinta, ) fendaenc adainistrativo es

sapecifico v diatinto a los que se scospafta (funciones

::oﬂhlcas. tontables, productivas, mscinicas, Jjuridicas,
{ 1%



Aunque se distinguen etspas, fases y elesentos del fendamnd
adainistrative, en todo somento de la vida de una ewpresa;
Se estdn dando, &n mayar o menor grado, todos O 1a AByOr
parte de 108 eleasntos adeinistrativeos.

Todos cusntos tisnen carlcter de jefes en un OFganismo
social, participan en distintos grados y modalidades de 1a
At aas adeinistracidn.

INPORTANCIA

La adainistracitn se da donde quieras que existe un organisad
social, aungue l18gicamentes s8a MES Neceseria, cuando aayor o
mis complejo sed.

el &xito de un orgenismo social depende, directs e
indirectasente de su buena adainistracitn, y s0lo a través
de #sta, de los siementos saterisles, humsnocs, etc., con que
os® Organismo cuenta.

Para las espresas paquefNas y asdianas, también su anica
posibilidad de competir con otras, ®s quizh, ol mejoramiento
de su adainistracién, Yy ast odbtener una eejor coordinacion
de sus elsamntos humanos, saterizles y financieros,

Le wlevacidn de la productividad, preccupacidn quizd la de
aayor i{mportancia actualasnte en @l campo scondaico, social,
depende, por 10 dicho, de la sdecuada adainistracion de lss
SApresas, ya que ei cada chlula de esa vids scondmics socisl
®s sficients ¥y productiva, la sociedad sisma, forsada por
ellss, tendrd que serlo.

£n especial para 108 patses que estin desarroll dndose, unos
de 108 requisitos substanciales es mejorer 1a calidad de su
adatnistracidn, puss &% el punto de partida para @)
desarrollo.



PROCESD ARMINIATRATIVO

Tado procast administrativo, por referirss a la actuacion de
ta vida social, foraa un "canjunto® sn @1 Qque cada parte,
cada acto, cada etapa, tiens que estar indisolublesente
unidos con los demds.

Seccionar el proceso adainistrativo es pricticesente
isponible @ irreal , on todo wmomanto de la vida de una
eapresa se dan cosplassentindose ¢ influyindoss asutuanente @
integrindoss los diversos aspactos de la admintstracion.

La separacion fundasental de la assinistracidn s@ chserva en
ol siguiente cuasdro.



FARES ETAPAS ELEMENTOS

Objetivos
Investigacidn
Cursos slternstivos

1. Previsibn

Politicas
Procedistentos
Programas
Pronbsticos
Presupusstos

A. MECANICA { 2. Plansacidn

Funciones
Jerarqutlas
ovltgaciones

PROCESO 3. Organizacibn
ADNINIS
TRATIVO

Selaccidn
Introduccidn

© 8, Intagracion
ODessarrollo

Autoridad
Comunicacién

B. OINAMICA S 3. DirecciOn
. Supervisién

Su sstablecimsiento
Su oparacibtn
Su interpretacidn

6. Control



FASES DEL FROCESO ADMINISTRATIVO

La administrecidn se divide en dos Oam.A que s refiersen a
la forma de sstructurar y de operar un organiasd social, es
decir, a su coordinacidn tebtrica y prictica.

En la fase maclnica predomina “lo que dedbe ser®” y en 1la
dinimica debemos considerar las cosas "comd son®.

1la fase machnica [ 1) dirige a la construccidn o
estructuracidn del organismo social, se trata de saber coHmo
deben de ser la relaciones, aira siempre bhacia el futuro
inmediato y remocto.

La fase dinamica tiene por fin manejar, hacer actuar y
opsrar @ funcionar éste organismo seocial ya construtido
téoricamente, es decir, se obssrva cbOmp son en realidad las
cosas, y mira hacia lo inmediato 0o presente.

ETAPAB Y ELEMENTOB DE LA MECANICA ADMINISTRATIVA.

Pravisitn

Elemento de la adeinistracion en el que, con base en las
condiciones futuras en que una empresa habra de encontrarse,
revel adas por una investigacion técnica, se deterasinan los
principales cursos de accidn que nos permitiran realizar los
objetivos de esa misma empresa.

Consiste en la determinacidn técnicamsnte realizada, da 10
que se desea lograr por medio de un organismo social, vy la
investigacion y valoracion de culles serdn las condiciones
futuras en ques dicho organissc habrd de sncontrarse, hasta
detersinar los diversos cursos de accidn posibles.

La previsién comprende tres stapass

1. OBJETIVOS: A @sta etapa corresponde ¢ijar los fines.

2. INVESTIGACIONES. Se refiere a descubrimientos y anbdlisis
de los medios con que pusde contarse.



3. CURSOS ALTERNATIVOS. Trata de adaptacion ganérica de los
sedios encontrados a los fines propusstos, para ver
culintas posibilidades distintas existen.

Importanct at

Las pravisiones administrativas dsben realizarse tosando en
cuenta que nunca alcanzarin certeza completa ya que, por el
namero de factores y la intervencidn de decisiones humanas,
siempre existird en 1la empresa un RIEBBO; pero tampoce es
vilido decir que una empresa constituye una aventura
totalaente incierta.

La pravisidn administrativa descansa en una certexa asoral o
probabilidad seria, la que sard tanto mayor, cuanto ais
pusda apoyarse en axperiencias pasadas, propias o ajenas, y
cusnto mis pusdan aplicarse a dichas experiencias, msétodos
wstadisticos o de cblculo de probabilidad.

Es hacer que ocurran cosas que squivale a tratar los puntos
para fijar dentro de ellos nuastra futura accidn.

La planesacién consiste en la determinacidn del curso
concreto de accidn que s@ habrd de seguir, fijando los
principios que 1o hadrin de prescindir y orientar, 1la
secuencia de operaciones necesarias para realizarlo , v 1la
#1ijacion de tiempos, unidades, etc. necesarias para su
realizacion.

Comprende tres etapast

1. POLITICAB. Principios para orientar la accibn.

2. PROCEDINIENTOS. Secusncias de operacionss o adtodos.

3. PROBRAMAS. FijaciOn de tiempos requeridos.



Importancias

La eficiencia, obra de Orden, NO pumde venir do 1la
ieprovisacion,

Ast como on la parte dinkaica, lo central es dirigido, en la
aschinica @] contro e planasr, si adainistras as "hacer o
travls de otros” necesitasos prisero hacer planes sobre la
forsa coso esa accién hadbra de coordinarse.

£l cbistivo (safalado eon 1la pravision) seris infecundo si
los planes no 1o detallaran para que pusda ser resalizado
tntegra y sficazeentes 1o Que on la previsidn se descubrid
coso posible y conveniente, se afina y corrige en la
plansacion.

Todo plan tiende a ser econbaico, desgraciadasente, no
siospre 10 parece, porque todo plan consuse tiespo qua por
10 distante de su realizacion, pusde parecer inneceserio e
infecundo.

Todo control es iaposible 6i no & COMPAra con M plan
previo, ein plan se trabaja a clegas.

£s la estructuracidn técnica de las relaciones que daben
axistir entrs las funciones, hiveles Yy actividades de 108
eolesentos sateriales y husanos des un Organisap social, con
ol fin de lograr su sixina eficiencia dentro de 108 planes y
ob jetivon ssitalados.

Se refiore a la sstructuracion técnica de l1a relaciones, gue

dobe darse entra las jerarquias, funciones y obligacionas

:'nrl\‘niu‘nn necesarias en un organiasso social para su sayor
cioncia.

£n @) concepto se ven clarasente tres etapass

1. JERARRUIAS. 4 jar la asutoridad y reponsabiiidag
corraspondiente para cada nivel.

+» FUNCIONES. La detorainacidn de cHao deben dividirse las
grandes actividades nneuluun. necesarias paras
lograr e} +in general.



3. OBLIBACIONES. Las que tienan en concrete cada unidad de
trabajo susceptible de ser deseapefiada POr una Persona.

importanciat

La organizecitn, por si ol eleasnto ¢inal del aspacto
tefrico, recoge, coaploments y lleva hatcia sus Qltiaoe
dotalles todo 10 Qua la previsiOn y la plansacién han
safal ado respecto & cOe0 dabe 48 Ser unNa SMpPresa.

Constituye ol punto de enlace entre 1os aspectos tharicos y
108 aspactos pricticos, '

EVAPAS ¥ LENENTOS DE LA DINAMICA ADMINISTRATIVA

Integrar @s cbtener y articuler 108 elessntos saterisles y
husanos que 1la organizacion y la plansacitn seflalan como
mm‘ : ios para el asdecuado {funcionasiento de un organisso
social.

Consiste an dotar a4l organisac de tovos lOos elementos
necesarios para su sbs eficas funcionsaiento.

La integracion hace do parsonas totslmente extrafes a 1a
aspress; ateabros dedbidamente articulasos en su Jjersrguia.
Para #50 ®8 reguiersn cuatro pasos (reclutasiento,
ssleccion, integracion y desarrollo).

AUnQuUe 18 iRLEQracion cCoNprande COSAS Y PITrEONas, VAreRos en
aud sonsiste la do parsonas: -

1. SELECCION, Tlcnices para encontrar vy escoger 1os
elesentos nacesarios.

2. INTRODUCCION. L& esjor msanera para 10grar que nuevos
slesantos 80 recluten 10 aejor y sbs ripidamsnte gue 88 -
posible al organisan sotial.

3. DESARROLLD. Todo elemento an un organisas social busca y



necesita progressr vy ssiorar.

laportancias

s el priasr caso prictico de 1a etapa dindatcs y por eso

on gran parte que 1a teoria, foraulades en 1a stapa
:rntru:thu y estitica, tenga la sficiencia prevists vy
sl ansada.

Es o] punto de contacto entre 1o sstitico vy 10 dindatco, 1o
tebrico y lo practico.

s una funcion perasnente; por qua on forss constante hay
que satar integrandc ol organisac, tanto para preavar & Su
creciatento norsal, smpliacionen, etc., comp para sustituir
a los8 hoadbraes que han salido por susrte, renuncia, etc.

s anudl slsaanto &8 1a sdainistracidn en 14 que o8 logra 1a
reslizacitn afectiva de todo 10 plansado, por medio de¢ la
autoridad del adeinistrador, esjercita a base de decisiones,
ya sasn tomsdas dirsctamente, ya con sas {$recuancia,
delesgando dicha autoridad y a8 vigila sisultinessssnte que se
cuaplan an 1a foraa sdecusda todas las ordenan eaitidas.

s inpulsar, coordinar y vigilar las asccionss de cada
atoabro vy orupt $e un erganinse socisl, con ol ¢in de que el
conjunto de ¢tadas ellas realizen de sodo oalds eficer loe
planas saltal ados.

Casprende de las siguisntes atapas:

1. WANDO O AUTORIDAD, Eu el principio de que se deriva toda
.18 sdainistracién y, por 10 sisad, su elesento principal,
q:’n ..l 1a direccitn. v astudia cdao delegaria v cdan
ejorcoria. :

2. COMUNICACION. Es coad @) sistesa nervioso de un organisad
socisl; lleva sl centro dirsctor todos los sleasntos
dJabe conocerse, y de Sute hecia cada Organd y chlula, 1as
ordenas de accidn necesarias debidasente coordinasas.

3. SUPERVISION. La funciOn Qltima de 1a adeinistraciin, os



var si las cosas se @stin hacieondo tal y como s habian
plangadeo.

laportencias

La diraccion es parte esencial y cantral de 1la
soeinistracion, a la cual ss daben subordinar y ordenar
todos 108 desds eleesntos.

De nada sirve técnicas  complicadas en cualquisra de los
cinco sleasntos, 8i no se logra una busna ejecucitn, la cudl
dopende inaadistanente, Yy coincide tesporalsents, con una
busha direccidn, En tanto serdn todas las deads  técnicas
atiles @ interssantes, on cuanto nos peraitan dirigir y
reslizar sejor,

¥ o8 Que todas las etapas de la msecinica adeinistrativa se
ordenan a preparar las de la dindaica. Y la d@firecciOn es la
contral, por 1o que puade afirsarse que es 1a ssencia y e
corazén del proceso adaeinistrativo.

Es 1a madiciétn de )1os resultados actuales y pasados, on
relacibn con 1os ssperaios, ya sea total o parcialsente, con
ol ¥in de corregir, asjorar y forsular nueavos planes.

consiste an @l sstablecisiento ¢o sistonas que nos parsitan
esdir 108 resultados actusles Yy pasados an relecidn con lo
esparado, con ol ¢in de saber si 88 ha ebtenide 10 que e
esperaba; corregir, asjorar y forsular nuavos planss.

Coaprends de tres stapast

1. ESTABLECINIENTO DE NORMAS. Por que sin sllas es isposible
haceor 1a comparacién, base de tedo control.

2. OPERACION DE CONTROLES. Esta susle sor una funcidn propia
de los técnicos espacialistas an cada uno de ellos.

3. INTERPRETACION DE AESULTADDS. Esta ws wna funcibn

sdainistrativa qua vuelve a construlr un apdioc oo
planesacion,
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La comparsciOn puede realizarse al final de cada periodo
pratfijado, o S@8a; cuanto se ha visto ya si 108 resultados
cbtenidos no 88 alcanzaron, igualaron, BSUPararon o S8
apartaron de 10 esperado ( control sobre resul tado).

Isportanci at

Cierra @] ciclo de la adainistracion.

Los controles son a la vexr asdios de prevision.

e da en todas las demds funciones admainistrativass control
de organizaciOn, de la direccién, la integracidn, etc.

Es por ello un medic para sansjarlas o adeainistrarlas,

En toda mpresa S8 hace NECEsArio contar con Un sistasa Que
cubra las necesidades de abastecar con {inforaacidn oportuna
y de gran utilidad en l1a tosa de decisiones.

En la actualidad 1a msayoria de las espresas hadblan vy
discuten acerca de los sistesas de (nforsacién, debido
principalsente a 18 isportancia que tisnen las cosputadoras,
Sstas y oOtros equipos han hecho posible la ocbtenciOn de
datos en una foraa impreasionante y, sin sabargo, en suchas
ocasionss 1los Jdirsctores y ejecutives carescen [}
inforaacidn verdadera y oportuna que pusda utilizerse para
efectos de control y toma de decisiones.

Un buen sistesas de inforascidn no provee de informacion
innecessria, suy ®Scasa O on #cesd,; y debe adecuarse a las
necesidedes del nivel de autorided en donde se recibe,
hactondo notar las variacionss y desviacionss imsportantes,
Dicho sisteaa dabe da estar disaffado en tal forsa gque todos
108 niveles de la organizacion se ancusntren inforaados de
todos aguellios hechos que les afecten y que sn  alguna forsa
contribuyan al desarrollo de la empress. :

Los docusentos gqua forman el aisteas, las cifras, y en
general, o8 datos que Se utilizan para producir la
inforeacitn, servirdn para las cosparacionss, estusios,
andlisis y, ¢inalments, para foraarse un Juicio de las
condicionss qua prevalecen y decidir lo sais conveniente,



R elu;o que la inforsacion debe de sar confiable, concisa y
resl. .

€1 procesasiento da datos por aadio de las conputadoras, 8
8l Mds utilizado por 1a mayorta do las eaprasas, pero habra
QuUe considerar el voluaen @8 operacionss para decidir el
sistens de cOmputo ads adecusdo pars cada swpresa.

En general en una empresa existen tras sistesss de
inforsacion principales:

= Informacidn financiera
- Mavisiento de sercancias
= Scbre el personsl de la coapahia.

INFORPACION FINANCIERA

Tows coapalta o institucidn de cualquier clase poses un
sistess als O senoe eficiente de inforascitn +financiera, el
cusl comprende principslsente 1a infarascitn hiatdrica y de
cardcter interno, coabinado con presupuestos y anblisis de
inversionas de capital, pgrovee tasbién {inforsacitn sobre
futuras proysccionss.

Un sistesa edecuasio de contabilided sard la base fundasental
90 todo sistoms d& informacidn ¢inanciera. En 1a actualided
1a utilizacidn oo las CORpUtadOras, ayudan encrasesnte a
soclucionar problamss de registro, anldlisis @ interpretacion
de datos de cardcter ¢inanciero.

s retfiare 0ste sistona & todo 1o concarniente al movisiento
de marcancias en 1a organizaecitn, coso on @l sistema
financiero, utilizan datos histdricos y de cardcter interno
para sfectos de tosa de decisiones. Incluye actividades
referentes & compras de sateriales vy abhasteciaientos,
cantrol de inventarios, planeaidn de la produccitn vy
distribucion de productos terainalos.

IMFORMACION SONRE FERBONAL
NO basta santensr 108 FeQistros usuales sobrs Ccade DErsons,
o8 necesaric ademlds, acusular inforasciOn en foras

sisteadtica, que puada utilizarse para decidir sobre
prosociones y casbios. Debe construir un awdico para conocer



Jas habjlidades y deonds caractertsticas de los individuos,
ast coso su desarrollo, para sstar en condiciones de 1lenar
pusstos especificos y ast asprovechar al aslxiso las
capacidades 4@ las parsonas. )
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CAPFITULO II _
ASFPECTOS GENEIRALES DEL CREDITO



CONCEFTOS DE CREDITD
JHON STUART MILL
" Es o] parniso de usar el capital de otros”. B

JOSHEP FRENCH JHONSON

* Es #]1 podar para obtener bienes o servicios por mssdio de
1a promesa de pago, en una fecha detersinadas an el futuro”.
[§ 4]

Etisolégicamente crédito proviene de la palabra latina
‘crodera® que significa "yo creo o tengo confianza, @8
decir, la confianza qus 8@ deposita en otra persona para
cumplir una obligacion sn #1 futuro.

En una transaccidn de cré@dito, @1 comprador (o deudor)
desusstra su podar & influesncia para cbtenar el peraiso del
vendador (o acresdor) para usar su capital. La consusacion
de la transaccidn crea o] derecho del vendador de recibir el
pago en @l futuro y la obligacidn del comprador de pagar en
el tiempo destinado. La obligacion de pagar es, a la vex,
. moral y legai, moral porque noc se debiera de traicionar la
confianza que le tuvieron al deudor y legal porque las leyss
previenen la accidn en contra del deudor moroso.

Podria parecer axtrafio que @] conceder crédito a personas
qus compran la sercancta, resulte equiparable a prestarle
dinero. PFaro en realidad es, precisasente, 10 que se estd
haciendo. Cusndo se vends mercancia a un cliente, vya se ha
invertido una cantidad considerable de dinero en dicha
msercancia, independientssente de que la haya cosprado o
sanufacturado, ¥ por lo tanto, las personas a quien se
otorga «cridito, estAn utilizando su dinero. Resulta
asasjante a un préstasc con inters, por una pars, el dinaroc
que pagamos por la mercanctia, equivale al préstaso, vy por
otra, 1a utilidad que sa le ahade al costo de los artfculos
cuando 1os vende equivale al interds que 88 cobra en un
préstaso.

Existen tres factores que deterainan 1a aceptacibn del
crdgito de un candidatonr cardcter, capacidad y capital.

Estos tres factores deberdn de sar sxasinados por ol

gerente de cridito, puss todos los sclicitantes serdn
enaninados (saan individuos O NEGOCcios) son evaluados s8ghn
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su cardcter, su caspecidad pars Opersr su neagocic y peger »
quien le otorga cridito (bence o provesdor) y el cspital que
han invertido en su negocio © que utilizardn paras psgarle al
screedor.

La forme come un funcionario individual de crédito, percibe
el deseo de los clientes de pagar sus deudas. Cardcter es
‘une disposicidn o decieidn honests de pagar, B4 un deudor
se &iesnte moralmente obligade a pagar, hard todo 1o posible
por pagar. E! carActer us refiere & la necesidad con la cual
un cliente se compromete, comsrcialeents hablandoe, vy la
determinacién para cumplir con su obligacion.

CAPAC 1 DAD

Le cCapacidad se puede maedir de uns asnera ads abjetiva que
@] caricter.

Capscidad se refiere 8 la habilidad de una compafife y de su
adainistracitn de cusplir con sus coapromisos. Algunas
compafili as hardn todo 1o posible por pager, pero si no tienen
1a copacidad financiera v adainistrativa de pagsr, no 1le
servird de mucho al funcionario de crédito. La capacidad se
pusde evaluar cospletamente sedisnte factores objetivos que
podrin obtenerse de 108 estados financiercs de 1a compafifa,
de la evaluacidtn de su administreciOn y de la informacion
que pueda recibirse de las agencias de crédito.

CAPITAL

El capital en 108 negocios es 13 inversion dispuesta @
progucir utilidades.

€£n 18 evaluacion de Jos riesgos, @] capitsl quedard limitado
al dinero disponidble a 108 acresdorss a travées del
correspondiente proceso de la ley.

Segin l1a Ley OGensral de Socisdades Mercantiles en las
siguientes sociedades 1os socios sdlo responden por @l monto
de sus aportscionss:

= Socieded de responsabilided limitada (Art. 38)

= Sociedad Anbtnima (Art. 87)

- Sociedad Cooperativa (Art. 213
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Sin embargo existen otres en donde Jlos socion pusden
responder frente a tercercos con su patrisonic personals

~ Sociedad on noabre colectivo (Art, 29

- Spcisdad en comsndita simple (socios comanditados Art. S%)
- Sociedad en comandita por acciones {(comanditados Art. 207)

O.ABES DE CREDITD

€]l crédito se puede clasificar de Auchas aanera, perc on
Ssta ocasidn 1o clasificaresos de acusrdo sl tipo de
transaccidn crediticia por la cual se establece. Sobre estas
basss el crédito pusde dividirse de la siguiente forma:

Crédito al detallista

Crédito de préstamos individuales
Cradito mercanttl

Crédito coaercial bancario
Crédito industrial

Crédito de inversiones

Crédito de sercado abierto
Criédito agricola

Crédito pablico

Crédito de exportacién

Los dos priseros tipos comprenden el crédito que interesa
al consumidor y los demAs comprenden ®} crédito que
interesa a las organizacionmss.

Aunque en esta tesis nos interessmos Mis en las
transacciones de bienss y servicios que en aquellas que se
refioren & préstencs de dinero. Explicaremos, brevesente, a
qQue se refiera cada uno de ellos. .

CRERITO AL DETALLISTA

El crddito al detallistsa cae dentro de dos principsles
categortass

= Cusnta abierta

- Crédito a plazos
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Cusntas _abiarss, Es a senudo consideredo crédito por
conveniencia, el pago se hace msensual, gensralments por el
432 10 de cada mes, para todas las compras hechas antes del
ses O durante un psriodo de pago espectfico.

Gradite ¢ RLEXQR. Donde @)1 pego parcisl se hice a
intervalos establecidos y en pericdos de sumanas © meses.

A travla de la extensidn del crédito al detallista, el
comerciants ausenta ol volusen de sus negocios, y s{ cobra
todas sus cuentas, harad sus utils sis grand

El crédito al detalliste incresenta el crédito basncerio y el
crédito mercantil, Al extendsr el volumen del " crédito hacis
los consunidores, «l comerciante al senudec extiende su
propieo crédito con low cosercisntes al ssyorso © con los
bancos, capatitindolo para obtenar mis mercancta.

CREDITO DE PRESTANCS INDIVIDUALES

La expanstén fencmanal de las vantas a crédito al ssnuded no
ha sido suficiente para mantensr el paso de las necesidades
sienpre cracientes del consumidor. Casi todos, a un tiespo,
nacesitan dinero de inmediato eds alld de sus propios
recursos. El crédito individual se ha dessarrollado pars
sufragar las necesidades de 108 consumidores, es decir, son
préntanos pequefios entre éste y uns institucion bancaris o
agencia de préstasc a uh {nterds aenor al de tipo comercial.

PRESTAND MERCANTIL

E]1 crédito mercantil es aguel gque S8 uSa pParas assgurar
bisnes para revants & casbio do una pProasss de pags N un
tismpo futuro sspecifico. Los bienes involucrados pusden ser
saterias prisas, productos parcial o totalssnte acabados;
lss personas que intervienen son coserciantes,
distribuidores (intersediarios y sayoristas), maquiladores o
fabricantes. £! principal objetivo del crédito mercantil es
Que 80 usa en un intercasbio ¢e bisnes destinados & la
revents,



E) crddito mercantil] ne proporciona todo @l cridito (o
capital) necesario para conducir un negocioy el crédito
mercantil cubre anjcamente @) costo bisico de los artfculos.
La #uncidn principal del crédito smercantil es facilitar el
intercambio de bienss el productrw al consuaidor.

CREDITO COMERCIAL BANCARIOD

El banco comercial tisne dos funciones principales: recibir
deptsitos y adslantar fondos, tossndo comc base pllizas,
documsntos negociables © de descuento (instrumentos de
crédito).

Cuasndo un banco racibe deptésitos, acepta 1a responsabilidad
de garantizar esos fondos sSin sxponsr a l1os depositantes a
peligros de pérdidas.

Los principales tipos de preéstencs gue se realizan son los
préstancs & corto plazo con garantis y los préstasos a corto
plazo sin garantta prendaria y 1la foraa als sisple de un
pr.!t”m bancario es ) descugnto de letras de cambio o
pagards.

. CREDITO INDUBTRIAL

£l crédito industrial en su foraa actual, comprande 1o

st Quientes

’l. La compra insediata (usualsente caon  un descusnto
considerable) de cuantas por cobrar para hacerlas
efectivas, basdndose en un contrato prolongsdo,

2. La aceptacidn 48 las responsabilidades de toda la
contabilidad y cobranza de ]las cusntas cospradas.

3. La sceptacion de cualquier pérdids que pueda surgir de
las cusntas.

Le vantaje principal del crédito industrisl, consiste sn que
paraite el ripido movisiento del cépitsl hecesario para el
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desarrollo del negocio. El cliente con el crédito industrial
pusde reinvertir su capital en trabajo, tan ripido coso @)
pusda vender sus articulos, sin esperar 30, 60 o 90 para
cobrar sus cusntas,

El erfdito de invarsiones es &l wedio por @l que auchos
hosbres de neQocios adquiersn activos fijos, terrenos,
edificios, maquinaria y otro equipo. El dinero para éste
propdsito no se chtiene de los bancos de comercio. Puede ser
proporcionado de los fondos de 1los dushos, debe venir de
inversionistas externos. Este capital es invertido on
negocios persanantemente o por un tiempo comparativasente
1argo. Cuando possemos un NeGocio, 1a inversidn que haceacs
on 81, dificilments pusde interpretsrse coso crédito, pero
cusndo anticipamos dinero & un negocio a cambio de 1a
prosasa de la ewpresa de reeabolsarlo en un tiempo futuro
distante, hay una concesidn de crédito.

E} cridito de inversiones se hace evidente por msedio de
bonos negociables, pagards a largo plazo o estados
hipotecarios resles.

Las firmas comerciales de gran reputacidn, cusndo estin
necesitadas de capital de trabajo, pusden ofrecer para venta
general documentos incobrables que, generalsente corren de
tres & seis seses. Las casss de documentos coserciales,
ajgunas veces llasadas corredoras de documentos, actdan con
oste caricter entre la compafifsa que emite 108 documantos y
el banto u otra institucidn finsnciers’ que los comprs.
Estas casss de documentos comerciales pusden comprér pagirds
directamente y roevenderlos. Este altodo de realizer
operacionss financieras se 1lama “crédito del aercado
abierto®.



CREDITO ABRICOLA

€1 crédito agricola & do dos tiposy & largo plazo para
financiar compra de tierra y labranzag y a corto plazo para
financiar la produccidn y la cospraventa @@ cosecha y
qanado.

CREDITO PUBLICO

El crédito poblico es @]l que 8@ refisre al del Estado y de
los Gobiernos Locales. El gobierno sdquiere bienes a crédito
como los hace cualquier comerciante. El cridite péblico
puede ser una combinacidn de los créditos anteriorass.

CREDITO DE EXPORTACION

El cridito de exportacion es el aisso que @1 cr@dito
interior., Sblo se tisnen que hacer algunas otras
consideraciones tales coss)

Rissne de la songds. Como las transacciones al enterior s@
realizan generalsente en otras sonsdas, como el dolar, el
tipo de cambio pusde variar de un dfa a otro. .

Yariabilidad del sercedo. Muchas veces, particularsente
cuando las transsccionss son asnajadas por agencias de
axportacidn, el fadbricante no cobra hasta qus 108 artfculos
no son vendidos. Cuiebras repentinas, inundaciones, huelgas
y otros factoras afectan el poder de compra de los
consusidaores en una Nnacibn, dando por resultado que 1la
sercancia pueds pearssnecer sin venderse indefinidamente.

Eactores da tissen vy _distangia, Por las grandes distancias
thvolucradas an 1a &ayor parte de las transacciones de
cradito exterior, @1 acresdor debe ester dispussto a
extendar créditos por pariodes de tieapo ads largos que el
norsal .

Las exportaciones puaden ser directas © indirectas, las
directas las realizan los fabricantes con asrc
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relativasmnts grandes y prefisrsn conducir sua propios
nagacios de axportaciOng vy las mxportacionss indirsctas,
cuaniiao interviens wna agEncia de SxpOrtacion o© casas
coaisioniatas de saportacidn, .

TINLOS 9E CREDITO

€8 una promesa O una orden, Para pager uns suma definide ©
deterainads de dinero al portedor, a uns persona espacifice
0 a su orden. Desusstran que el crédito ha sido extendido.

Los titulos de crédito escritos casn dentro de dos aeapliss
clasificaciones: de asceptacion general vy de aceptacion
1imitads, un titulo de cridito que es genaralmente aceptado,
o8 llamado propiasente dinerc o moneda en circulacion.

Los titulos de credito de asceptscidn lisiteda pusden
dividirse en prosesa de pago y ordenss de pago. Law
principales prosssas de peago som cuantas corrientes,
pagarts v bonos. Les principsles ordenes de pago - som
cheques, aceptaciones comserciales, aceptacionss bancarias,
giros, letras de casbio, libranzas y cartas de cridite. .

1. Aceptacidn

qensral
Tttulos
de
Credito
. A« Prosesa de pagos
-~ Cusnta corriante
- Pagards
2. Acoptacion - Bonon
1imitada

8. Ordenss do pagos
= Chaquas ’
= Aceptacionas Coserciales



Qunta corrisote 2 an dibkeos

s propiasente una aseoria 0 spunte gue hace el proveedor
como parte de su procediaiento ragular de contabilidad. De
ceda venta 8] hace una partida en libro sayor, cargindolo a
cuanta del sonto del crddito sxtendido al cliente.

La partida en libros os a senudo la Gnica evidencia escrita
de una transeccidn comercial de crédito.

La ventaja sds notable de bsta cuenta es su flexibilidad. E}
vendedor puade otorgar el tieepo para o] pago o hacer otros
canbios en las condiciones de la cuenta sin problesas Yy sin
perder derscho alguno, tiena l1a ventaja de alargar al
cliente, leo demuestra confianza en su capacidad individual y
de negocios.

La cobranza sobre la cuenta corriente, son on la prictica,
aucho als lentas Que las de titulos de crédito sscritas.

s una promisa eicrita para cubrir incondicionalsente una
suss deterainada de dinero a solicitud o en fecha futura
especitica. Es firassdo por el Qirador (persona Qque proaste
pagar) y la persona a quien proaste pagarse es sl tenador.

El pagar® se usa gensralasnte en @] craédito bancario,
taabibn son espleados para prolongar el tiempo de page de
una cusnta corrients.

Algunas de las ventajas son:

= €8 svidencia de la deuda
= o sstablece la cantidad que s adauwda

- Asagura el pago puntusl
- Puade ser negocisble o transferible.



La mAs importante vy genaralizada orden de pago es @)

cheque. Es una orden escrita girada contra un banco, por un

1ibrador, solicitiandole el pago de una suma detersinada de

dinero, a la orden de alguna persona ¢ sociedad, nosbrada

:n. @} cheque., Su conveniencia le ha hacho el sedic principal
pago.

Un cheque @8 un tftulo negociable y facilmente transterible.
s una orden para que pague @l banco, pero si éste reshusa
pagarlo, es por Qque quien lo mxpide no tiene suficientes
fondos 0 por otras raiones, el chaque se constituye en
promesa directa de quien 10 libra. El fioseedor pusde tener
recursos an contra del librador, el librado puede tomsar
accion legal para cobrar la cantidad que indica el documente
i el banco no 10 pags. Los endosantes de un chaque que o
s pagado, son tambidn responsables por la cantidad
eatipulada en ®l missn, precisassnte como si  sllos 1lo
hubieran girado originalmente. Cada endosante subsecusnte
pusde recobrar su dinero de los endosantes anteriores vy
todos tienen recursos contra el librador.

Los cheques pusden ser certificados, es decir, que el banco
reserva 1a cantidad estipulada, de la cuenta del 1ibrador.
Un cheque certificado es aceptable comd dinero en efectivo
on 1a mayor parte de las transaccionss mercantiles.

famntaciin Cosarcial

Es un titulo de crédito 1ibrado por un vendedor dirigido a
un coaprador ds mercancias © bienes para pagar una cierta
cantidad an un tiempo future deterainado para cubrir la
compra. La obligacién & pagar es admitida por e)! comprador y
por sscrito sn el docusento. La aceptacidn sstablece que
librada por una transferencia especifica de bienes. E}
vendedor es el litrador vy también a quien ne l® paga; y @l
comprador es sl librado vy el que acepta.

Las ventajas son las siguientes:
= E} titulo firmado es un documanto de la deuda.
= Disainuye la posibilided de devolucidn de bienes

- €8 mis ficil establecer desanda sobre las a ‘sptacionss
comarciales que scbre una cusnta corriente.
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ecantacitn Rancaria

e asoncialaente lo aisad que la aceptacidn coserciasl, la
diferancia @8 Gue Uun banco, no 8l cosprador, acepta la
responsabilidad para pagar por o en favor, del cosprador de
bienes.

tos bancos generalsente,; realizan aceptaciones anicasente
sobre las bases de una carta de crédito.

€s suy similar a un cheque. Es una orden sscrita de un banco
& otro para pagar dinero & la persona designada en el giro.

Latras gde casbio v LIDFANnzas

Los térainos de libranza y lstra de camsbio, se usan
indistintasente, solo que el primsaro se eoaplea en
transscciones internas o0 del pais Yy e segundo en
transacciones exteriores. Una letra de casbio es un titulo
girado por una persona ordenando a otra el pago de una
cantidad de dinero deterainatda & una tercera parsona, & la
vista, o en un tisapo futuro espectéico. La persona que gira
1a letra (sl librador) y aquella & quien se le va a pagar
(1ibrado) pusde ser, 1la aima, o8 decir, una persona pusde
librar a su propia orden contra otra.

Garta Cosarcial de Cridito

laportacion o sxportacion de mercancias son financiadas,
principalsente, sediante cartas coaercisies de crédito. Las
cartas de crédito son expedidas por un banco para su cliente
(ieportador) & favor de un exportador, en un pats
extranjero, gensralasente por un corresponsal del banco del
importader.,

Todas las cartas de crédito se sxpidens
= A favor de un beneficisrio espectéico

- Por un monto f1ijo deterainado
- Forsa de efectuarse ®1 pago y circunstancias



= Fecha deterainada de vencisiento

Las cartas de crédito para exportacionss se pusden
clasificar em revocables, irrevacables no confirssdos,
jrrgvocables @ irravocables por corresponsal.

Revacables. O adelantos. Cuando @] proceso pusde cancel arss
on cualquisr momsento y esto podrd hacerse con © sin
notificacidn del exportador.

Irravocables. Represanta la obligacién de parte del banco
enisor de pagar si el crédito establece el pagdb o sl comprar
ein dereche a via de regreso respecto a quien tiene el
crédito, letras expadidas por el bensficiario a cargo del
solicitante de crédito.

Ningdn crédito irrevocable podrik wsodificerss o cantelarse
sin @l acusrdo de todas las partes que  intervienan en 1la
transaccidn. axportador, importador y bancos.

irravocables no confirasdos. Son cartas de cridito emitidas
por un banco del extranjeroc por cuenta de su cliente a favor
del exportador y procesado a través de un banco del pals
donde 68 importa. Repressntan una obligacién irrevocable por
parts del banco axtranjero por aceptar las letras de cambin
del exportador condicionado a que se satisfagan los térainos
del crédito establecido. .

Crinii to irrevocables del corrssponsal. Repressnta una carta
de cridito esitida por un banco del sxtranjero por cusnta de
Sus cligntes a favor d8 un exportador y con la
interaadiaciOn de un banco del pats importador para sceptar
las letras de cambhio esxpadidas por ol bdenaficiario y
docusentacidn correspondiente.’

Las cartas de crédito tiensn las siguientes ventajass

- €1 problesa del financiasiento de una transaccidn corre
por cusnta del banco y nho por al comsrciantes.

= En la mayor parte de lou casos @#1 axportador no sstd
chligado a datersinar el grado de solvencia del coaprasor.

= £]1 axportador sabe que 8fi tiens una carta de crédito
irrevocable, hadbri de recibir afectivo o su squivalante al
entregarss 1a wsercancia y at concluir el periodo
correspondiente.



= E)} isportedor se vara obligado a hacer un pago sblo cuando
la documentacidn que aspara ol tftulo de propisdad ssa
recibida y &l axportador se verd obdligado a hacer entregs
de los documentos correspondientes.

En o] caso de una carta de credito relacionada con
isportaciones, despuls de que s firaa un contrato de ventas
antre el provesdor (exportador sxtranjera) y el cosprador
tieportador), o] comprador ecude a un banco de su pais y
solicita una carta de crédito, que deberd sar pagada & un
oxuportador extranjero. £ fiaportador llena una solicitud por
@l imsporte, térainos de pago, naturaleza y cantidad de
sercancias, docusentacidn requerida, +¢echa de vencisiento,
etc.. Cuando e} banco del importador emite una carta de
crédito sstd concediendo crédito a su cliente, y deberad
recibir aprobacién para cubrir el riesgo. Despubs de la
apraobacidn, la carta de cridito se remite a! beneficiario
(exportador) ya sea on farsa diracta o 3 través de un
corresponsal axtranjero.

Despuls del esbarque de la asrcancfa, el bdbeneficiario sxpide
uns letrs de cambio a cargo del banco del isportador, por el
precio de venta y gastos de esbarque vy lo presenta & su
banco conjuntasente con los docusentos de ssbarque que sesan
requeridos. Los documentos de ssbarque habrin de incluir e}
conocisiento de esabarque axpedido por 1a sapreasa
transportadora (documentc que repressnta el tftulo de
propiedad aobre la aercancta), una pbOliza de ssguro ©
cortificado, y facturass qQue deausstran cOso se l1legd 2 1a
cifra que aparece en la 1etra de cambio. St el banco
extranjero observa que los términos de la carta de crédite
se han sido cubiertos, compra la carta de cridito del
exportador.

E3 banco del extranjero remnite Ja letra ds cambio vy
documentos al banco del importador para su page, «1 banco
del importador paga la letra de casbio al exportador, luego
a9 procede a cargar la cusnta del importador y se le
entregan los documentos.

81 ol isportador no dessara pager la cantidad ssftalada en la
letra de una fOorma inmediata, @l banco renegocia 1a carta de
erodito sobre 1a base des una sceptacitn. En @) casoc de una
aceptacion, el cliente le entrega al banco un docusento ean
@l cual prosete pagar al banco en un plazo 9o 30, 60, © 90
dias el importe de 1a carta de crédito (el importe
descontado en 1a aceptacitn) alds e] inter®s. 8i la carta de
crédito s& rensgocia de esta sanera o si sl banco le presta
el dinero al ieportador, 108 docusentos de #abargque N0 e



entregan al cliente. Por el contrario, el isportador obtisne
un recibo o bono de prends, cuyo resuitado iaplica que el
titulo de propiedad lo seguird conservando o1 banco
aceptante. ’

El pago fnsediato al exportader por parte del bdanco
sxtranjero represanta el Gnico ceso on que existe una letra
8 la vista. $i la carta de crédito incluye una letra de
cambio a plazo, sl banco del importador retiene la letra o
1a renite al banco corresponsal en el axtranjero, hasta 6u
vanciaiento, @#! banco del importador hace entrega de 1la
sercancia a su cliente A cambio ds su bono de prenda. Cuando
la letra de casbio vence, 8l banco dsl importador paga al
banco extranjero y cobra el -dinero a su cliente.

La cvlnul @8 alguna cosa de valor, ficil de convertirse en
dinero, depositado coso una fianza con el provaedor para
garantizar @1 pago de una obligacién. Un crédito escrito
siempre asegura el pristamo, sadiante garantfa. 84 el deudor
por cualquier razdn no cuaple la obligacidn de un titulo de
crédito garantizado, el proveador es libre de vender la
garantia y cobrarse del productd de la venta.

La garantia a senudo @8 requarida para asegurar préstasos
bancarios cossrciales.

Los documentos o tituloe qua hacen evidente la propiedad de
ssrcancias o producton sanufacturagos O terainados, son 1la
foraa de garantia aslds frecusnte usada para préstanos
consrciales.

Los mds comunes sOoM conocimientn de esbarque, recibos de
alsacén, recibo de depbsitos, otros tipos de garantia’ son

l1os bonos y acciones, derschos sobrs hipotecas, consignacidn
de cusntas por cobrar.

Cuando 108 bienes son entregados en a una 1insa de
ferrocarril o cualquier otro transporte para cargs, =l



transportador entrega un recibo llasado <conocimients de

- onbarque. Indica quién es la persona que envia y a quién han
de entregarse los bienes remitidos. S8irve como un recibo de
aquellon, Comd un convenio para sntregirios y comd evidencia
documantada qus condieres a los bienes descritos an el
conocisiento de eabargque. Este s nugociable o la ordan
cuando se endosa apropiadamente, y da al portador al derscho
de tomar posesidn de las mercanctas. Es adesds un docusento
que el banco pusde aceptar convenientssente coso garantia si
el coserciante asienta en el eisa0 qua es ficilsente
vandible ¥ que no es perecedesro,

Son los que da un depositario por bienes puestos bajo su
custodia. El posesdor de un recibo tossa titulo de propiesdad
de las sercanctas comt si éstas hubieran sido enviadas a #1
alienc. . ' .

RECIBOS DE DEFOBITO

Los recibos de deptsitos son titulos de financiamtento que
capacitan al que pide prestado para obtensr 1la posasitn de
bienes ¢ propiedad por procedisiento o manifestacidn sin
tener su titulo,

ACCIONES ¥ SUNDS

Las acciones y bonos son las formas ads comunes de gerantia
para un préstaso bancario, pere no o8& usan tan extensssente
on prostamos comerciales comp para préstasps individuales y
de inversionas en 1la actuslidad Onicaments un porcentase
reducido de préstamos comerciales a corto plszo  son
garantizados por acciones y bonos. Los banqueros encusntran
shs practico @]l aceptar documentos de propiedad de
articulos comsrciales como garantia.

“ Un derecho sobre propisdad pertensciente al prestaterio
pusds ser dado com garsntia para un préstame bancario. Si



ol préstaso no es pncde a su venciaiento, el Iuneo pusde
vander la propiedad. .

Una consignacidn de cuentas por cobrar s la transferencia,
por un acreedor de una © mas cusntas por cobrar, a un banco,
cospefta financiera u otra agencis, como garantia para un
préstamo.

IMPORTANCIA ¥ VENTAJAS DE OTORBAR CREDITO

Como un ajusts de produccidn y como un medio de cambio, el
crédito juega un papel ssencial en nuestra economta, hace
sds productivo al capital, acelerando el sovisiento de 1los
bienes del productor al consuaidor y ausenta @] volumen de
los bisnes producidos y vendidos.

Existen dos puntps de vista extrgscs sobra el créditon

E1 snfoque optimista dice que se debe ofrecer crédito en una
forsa selectiva y cuidadosa, <como asdio de incrementar las
ventas v las utilidades, y usar el crédito de wmsanera
entusiasta v agresiva, como herrasienta de amercadotecnia
para forsar su negocio. Por @l contrario los pesisistas del
crédito cresn que @] extender crédito es como colocar
cerraduras y alarsas contra robo en sus instalaciones, pesro
81 hacho o8 qQue si una organizacidn no ofrece crédito sus
ventas Son ASNOres.

El crédito es uns forma de inducir al cliente a que compre
ads O articulos de mayor valor, pero a clientes que compran
volusenes suy pequefios, Yebesos de hacer un andlisis si ew
conveniente otorgar cridito o no, porque algunos de los
costos d& la opareciOn son f1J08;, ya sea por $350.00 © por
$300.00 y en ocasiones al costo del crddito es casi saguro
qus borre las utilidades.

Por 10 anterior decimos que algunas oe las ventajas de
otorgar crédito son las siguientes:

- fmenta @1 volumen de wventas y por consiguiente 1la
utilidad,
- Eleva @l nivel de los negocios y les presta dignidad,



sostrindose ast aisad el sirito de tener confianta, con el
tiespo el hoabre de nagocicos inepira a sus iguales Yy al
pablico.

= Conveniencia, ya que los instrusentos de crédito los
convierten en una gran transferencia de dinsro.

= No s® amaneja dinero en sfectivo.

POLITICAE DE CREDITO & 1IMPORVANCIA

El principal problesa pars algunas compaffas con respecto a
fus politicas de crédito es que en realidad no tiensn
politicas de crédito. Michos negocios pequefios estln
ocupados an su  craciatento gque parai ten que su propio
personal de ventas deterainen quibdnes califican para el
crédito, debido al interes de los representantes de ventas
por obtener una comisidn, pero no pusde negarse que un buen
vendedor pusde obtenar informacion externa.

Por en contrario en una empresa grande se deberd de contaer
con politicas de crédito bien estructuracas, pues un error
rapresantaria una pArdida considerable.

Algunas ventajas de que las politiceas consten por escrito
son las siguiente:

- Proporciona una fuante escrita para jos empleados.

~ &8 una herramienta de trabajo precisa y elimina 1la
necesidad de contar exclusivament®s en la mesoria.

-~ Proporciona una busna base para la revisién o estudio
regular de las opsraciones de crédito.

= Proporciona una norma de aceptacion para el gerente de
criédito a splicar en cualquisr caso excepcional.

Las politicas deberin de ser 1o suticientesente gsnerales
cCOMQ paré que o8 pusdan aplicar a una variedad de
situacionss comunes, deberdn aplicarse a través de 1prgos
periocdo de tiespo y deberdn precisar o definir, dando una
panoriaica bisica para una compafifa. Una politica de crédito
deberd squilibrar las metas de 1a cospahia de incresentar
ventas, utilidsdes y prestigio con las setas de crédito de
proteger a la sspresa o activos del negocio, recuperando las
cusntas por cobrar y assgurando la utilidad.

Las politicas de crédito deberdn incluir directrices
sspacificas respecto a cobranza, puss en un alto porcentaje



de casos la esfectividad de la cobranza, dependerd de una
busna seleccidn de clientes, para el otorgamiento de
crédi to.

Las politicas de crédito pusden ser conservadoras o
liberales. 81 una smpresa tiens una politica de crédito
conservadora, habrd de proceder con aucha cautela eon ol
otorgasiento de crédito, respecto al riesgo que habrk de
asusir y en la cantidad que esté dispussto a aceptar. Una
coapafifa que se¢ caracteriza por ser conservadora en Su
politica de crédito, hadbra de realizar una investigacibn
detallada de toda aempresa antes de tosar una decision de
erddito. Una compafta qua por o) contrario sigue una
politica liberal, sard smnos sscrupulosa an @l otorgaaiento
de crédito, estando mis dispuesta a asumir mayor cantidad de
riesgo. En las compaiias con politicas liberales, se realtiza
suy poca o0 ninguna investigacitn de crédito.

Existen algunas circunstancias que deterainan qué tipo de
crédito 1es convienen a las empresas.
Ss opta por politicas conservadora cuando sa pressntan las

siguientes condiciones:

= NOo existe competencia
= La demanda es elevada
- Bajos inventarios

En este cano sard conveniente gus ae investigus
detalladaments a los solicitantes.

Por el contrario, las condicionss para optar por politica
11beral sont

= Conpetencia férrea
- Desanda baja
- Enceso de inventario, etc.

€n este caso, cono la desanda es baja y la competencia es

aucha, los solicitantes pusden optar por la competencia vy
por 980 1a investigacion es ainima.

FUENTES DE INFORMACION DE CREDITOD

£} utilizer 1a inforsacidn de crédito de diversas fusntes
constituye una parte bisica y necesaria de toda buena



decisiOn de crédito, ninguna persona podrd tomsar decisicnes

confiables sin informacidn, generalsente mientras mis

informacidn se recabe de un cliente, sls confiable podri ser
su deciuién de cridito.

Los factores importantes para deterainar la cantidad de
informacion que se necesita y 1a cantidad de fuentes que se
© deben contactar sons cantidad de tiempo disponible,
localizacidn, costo y cantidad de riesgo. 8i se necesita una
decision ripida, usted tan =010 podrdk ponerse en contacto
COn unas cuantas fuintes. 81 las fuentes de informacibn
FESpECcto a4 una cusnta particular se encuentran suy alejadas,
podra llegar a la conclusitn que no &s convenientes ponerse
on contacto con ellas. 1t entre mis s® exponga &1 riesgo ,
alds serd ! deseo de acudir a suchas fuentes de inforsacion.
Dado que el recabar informacidn de crédito es costoso, se
debe estar seguro que la cuenta es financieramente valiosa
an términos de las ventas.

Las principales fusntes de informacién se dividen en cuatro
grupos importantes:

~ Agencias de inforsacidn de crédito

Intercamsbio de crédito

~ Fusntes tales como vendedores, abogados, contadores,
bancos y sntrevistas parsonales.

- Estados financieros,

1

ABENCIA DE INFORMACION DE CREDITO

Una compaNhia que desea informacitn crediticia de un
solicitante, que considera ques la investigacién realizada
por sllos miseos, representarfa un costo muy elevado, opta
por contratar & una agencia de informactidn de cridito.

El monto para comprar un informe de crédito varta mucho y
dependera de la cantidad de inforaacidn que se dessa Yy del
tiempo y ssfuarzo qua se requiera para cbtenerla.

El intercambic de crédito es ati]l para revisar cuentas,
eliminar compradores indesssables y conceder o negar crédito,
ayuda para comprobar cusntas, conserva los archivos de
crédito activos y al dfa y dice si e]! deudor estd pagando



puntualmentes a algunos provaadores Yy haciendo esperar a
otros.

Los intercambios de crédito son, principaleents, inforsacibdn
casbiada por provesdores, 6@sta inforsacion comprende 6
aspactos.

- Ppriodo y fecha de la O0ltima venta

= Crédito reciente als alto. Eata cifra sdlo suestra cubnte
erédito extendid el proveedor al cliente.

= Cantidad adeudada. €s el saldo actual de la cuenta.

- Cantidad vencida. Esta cifra junto con e] adtodo de pago,
safiala la sansra en que @l cliente cumple sus obligaciones
y también indica su condicidn prasente.

- Condicionas de crédito.

— Matodo de pago. La casa inforaa 8i @l cliente paga
puntualments sobre facha vencida o si as "pago lento".

-~ Obhservacionss. Generalsente agregan obssrvaciones de
alqunas circunstancias que no estén contemspladas.

Una buena parte de la informacion proporcionada por ol
vendedor estd, en gran parte en la naturaleza de su opinibdn
y debe ser considerada de acusrdo con el conocimiento y
caracteristicas del vendedor. Se dsbe tener pressnte que
suchos vendedores satin propensos & Ssr desasisdo optimistas
y asto se refleja en los juicios que esite, de otra manersa,
mchos vendedores son de Juici® agudo por naturaleza, Yy
conociando su territorio pusdan juzgar cuidadosassnte una
situacién.

Los es Q al te s» oponen a reunir informacidn
de crddito, y los gersntes de ventas a senuda apoyan @&sta
actitud. Estos gerentes sostisnen que los vendedores no
pusden exponerse a gastar demasiado tismpo en trabajo de
crédito, porgue su trabajo principal s vender,

Adeals 108 vendedores argusentan que las preguntas acerca de
Estados Financieros de un cliente hecha a perder una
polfitica sobre ventas. Reclaman que atn despuls de que un
cliente coloca un padido, podria ofenderse por 1as preguntas
del vendedor y cancelar el pedido. En su expesriencia
preferirfan que wmuchos prospectos socbre requisiciones de
inforsacion, sspecialesnte de Estados Financieros, provengan
directamente del departassnto de crédito.



La tnforsacidn que 108 vendedores pusd proporcionar es:

= Capacidad para los negocios

- HAbitos personales y rsputacidn personal
- Condiciones locales

- Referencias

8i @1 vendedor eatd interessdo en la propiedad de bienas
personales del cliente, un abogado estd en busna situacion
para exasinar los raeagistros de propiedad e informas de
valores de propiedad v cusiquier gravamen o hipoteca sobre
ollas.

También puesde investigar sobre algunas reclamacionss o
litigios contra 1a organizacidn.

Pussto que 108 Estados Financierns son preparados usualasnte
por @l contador, tasbién welioa podrin dar una opinibdn
general de la situacidn de la organizacidn, o analizardn los
Estados Financieros.

La siguiente lista mumstra aspectos de inforsacidn qus puede
ssr obtenida del banco de un cliente, con su autarizacidn.

- Antigdedad de la cusnta.

- Situacitn general de las relationes con respecto a
préstascs y saldos de dapbaitos.

= Puntualidad del salicitante para satisfacer s

ocbligacionss en sl banco.

Cosantarios sobre el sstado financiero.

Opinidn general del danco sobre el solicitante.

Resunen breve de 1a historia y antecedentes de la

cospaniia.



A través de sntravistas o citas personales con clientes, el
provesdor puade obtenar inforsacidn aGtil ast como fomentar
uh esejor entendiaiento entre la casa vendadora y sus
clientes. Una entrevista apropiada conducida, capacita s}
sdlicitante para presentar [ ") propio caso mhs
vantajosanante, peraite al ascresdor hacer obassrvacionss
personales @ investigar cuidadosamsnte 1o relativo a puntos
dudoscos ¥, f¢inalsente establecer una discusidn franca y
1ibre que conduzca a un entendiaiente mutuo satisfactorio.

ESTADDS FINANCIENDS

Una de las mds importantes fusntes de inforsacion de crédito
son 1os Estados Financieros dsl solicitante de crédito.
Consiste en una pressntacidn de datos ¢inancieros derivados
de inforaes de contabiliidad, usualmente en forma de Balance
General y Estado de Pérdidas y Ganancias. Ciertos hechos que
no estin disponibles al provasdor sn otras fuentes, puedsn
cbtensrse de Estados Financieruos,

En @1 siguients capitulo _endrescs los aspectos principales
que se® analizsn en los Estados Financieros.

ABENCIAS DE CREDITD

S84 tien los Estados Financieros del cliente son  una
sxcelente fusnte de informacidn para el gerente de crédito,
recibir esa inforsacién as a veces tardado. En consscuencia
1a espress pusde parder un busn padido (y posiblesente un
cliente) durante el proceso de obtener la aejor informacibn
disponible. Eato es especialaente cierto si la antrega
ripida de sercancias es suy isportante para #1 cliente. Como
1a investigacién directa o8 poco prictics, 1as
investigacionss depanden en Qran ssdida de las agencias o
bufetes de crédito, para obtensr inforsacidn acerca de sus
clientes.

Lea fuente de informacion de cridito eds conocida vy
comiinments usada, es una orgsnizacidn +4orsada con @)
propdsito de proporcionar tanto &4 sus miesbros como & Sus
suscriptoras, la posicion crediticia de personas
relacionadas con el comssrcio.



Hay dos tipos de agencias sercantiles, las gensrales v las
especiales. La Qltisa se limita & rasas particulares; tales
como joysria, sombraros para ssfioras, taxtiles, susbles vy
slfombras. Las agencias generales reportan y analizan el
crédito de todos 108 negocios prichicasente, en cuslquier
canpo.

Dentro de las acdalidades en que las agencias de crédito
aportan informacifn a sus suscriptores tenamoss

= Libro de referencias
= Inforaes de cridito por sscrito

LISRD DE NEFERENCIAS

Por ejesplo 1a agencia Dun & Bradstreet, Inc. en su libro de
referencias, inciuys a ais de tres millones de negocios vy
les envia informacibn 6 veces al affo a sus suscriptores.
Mediante un sistema de clasificaciones con letras y simbolos
1ss proporciona informacién acerca de la naturale:a dm)
negocio, 1a estimacion del valer neto de la compaibia y su
epinién acerca de la reputacidn comd sujeto de crédito.

Las clasificaciones son suy Otiles, cuando debe de tomarse
una ripida decisidn o cuando se aprusba un pedido pequeifo.
La falta de uns clasificacion o @) cambio descendente en la
aisaa, previens al scrasdor para investigar cutdadocsaasnte.

INFORMES DE CREDITO POR ESCRITO

Cuando un suscriptor a #sta firea dessa informacidn, adembs
de la incluida en el libro de referencias, pide a la agencia
un inforae detallado, El contrato de los suscriptores cubre
un cierto nAssro de investigaciones por aNo y paga sxtra por
cualquier inforae adicional. Tasbién suslen contesplar el
servicio continuo, puss durante un aho despults de que @l
suscriptor solicita la investigacion de ia cuenta, todos los
inforses escritos scbrs &#sta se envian a #1.



Existen varios tipos de informest

Inforaes_sasliticos.

Son usualsente wucritos sobre asuntos da esepresas con
astructura financiera relativasente coaplicetda. Estos
informes son editados por un cuarpo de analistas altasente
preparados y espacializados.

Infocens _ssasciales ds intorsacion

fon utilizados para satisfacer nacssidades especiales de 1o
suscriptores.

lntoraes reculares

Son 108 que se usan mls frecusntesente por 108 acreedores y
an utiliza para der al lector los hachos sssnciales. Incluys
la siguiente inforsacidm

A. Datos de crédito e informscibnm

= Clasificacion tndustrial (es ¢l misea clasificacion gque
58 usa an el libro de referencias).

- Nombre y direccidn cospletos.

- Ao en que espezd el negocio.

- Clastificacidn cregditicia.

B. Susario.

Se usan una © dos oraciones para dar una informsacion precisa
del negocio.
€. Comsrcial.
AMut se encusntra la sayor enperiencia de casas qus han
tenido tratos craditicios con el sujeto. Se incluysn datos

comos cridito otorgado, compras realizadas, salda actual,
vencisientos y condictones de vents.

-4 =



D. Finanzas.

Son cifras presentadas por el solicitante preparadas por su
contador, generalashte son Estados Financieros condensados.
8o incluys una breave narracidn relativa a 1a historia
tinanciera y progreso.

€. OperaciOn y localizecion,.

Ests seccidn describe qub interesa hacer y cOeo. Dice 1la
clans do sarcancta o servicios vendidos, fluctuaciones de
precio, clases de cliente, condicionss de venta, porcentajes
do ventas al contado y a cridito, wsagnitud del piso,
ubicacion, sspettos de temperatura y tipo de equipo.

F. HMistoria.

Informa de cfbmon, cubndo y por Qqud se origirnaron los
negocios, biografia de los propietarios vy principales
{uncionarios, stc.

Sensralaents se deberd de ordenar un reporte daetallado
raspecto & tnformacidn de negocios, bajo las siguientes
circunstanciass

- Cuando la clastficacion, segan el 1ibro de referencias
assfal a Que considera apropiado soliciter sayor
inforaacitn.

= Cuando @ trate de cusntas nuevas.

= Rgspecto a las cuentas lentas.

= Cuando se reciber pedidos por los cusles no se hicieron
por agentes de ventas de la compaiia y tales clientes son
desconocidos. :

= Cuando los actuales clientes dessan que se les incresente
su 1insa de cridite.

= Cuando se observan cambios en 1o% hidbitos de pago.
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Los comités son reuniones formales cara a cara, de un grupe
de personas integrado de un modo alds O sencs persanente, que
8 reun® con periocdicidad para discutir y resclver problesas
de interdés comin. Sus siessbros forasn sn consecusncia, un
grupo de trabajo persanente.

Son comités 108 consejos de administracidn © las comisiones
especializadas de personal, de créditos, de inversiones, vy
otras, que operan en las eeapresas para resolver problesas
delicados que requisren de una consideracidn colectiva.

Las caracteristicas generales de los comites son las
siguientess

- Integracidn forsal.
= Creacion de lazos permanentes de unidn.
= Reuniones periddicas de trabajo .

PROTOCOLD DE COMITE
Este protocolo se estipula de la siguiente sanera:

1. Actividades previas a la reuntén.
= Convocatoria
= Invitacionas
= Citatorios
= Orden del dia
- Proparacitn y asbientacidn del local
- Acopio de documantos y puntos de apoyo

2. Actividades posteriores a la reunidn, a cargo del
secretario de actas y/o vocal sjecutivo.

= Foraulacitn y duplicacion de minutas y actas

- DistribuciOn de éstas

- Protocolizacion de acusrdos en las mismas

3. Actividades dal presidante.
- Medidor de polémicas, debates, dillogos y discusiones
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= Interviena foraalasnte an la decision asediante 1a
induccién colegiada a cargo del moderador.

4. Cumplimiento ds todos los acuerdos, decisiones "]
recosendaciones, & cargo de todos los vocales.

= Vigilar que todos los acusrdos s8& cusplan

- Comprobacidn de dicho cumplimiento.

CONLITES DE CREDITO

Los dos puntos anteriores se refieren a los comités en
general, y pasra habler de comité de cridito, seclo tendremds
Que hacer la consideracitn de que @1 punto a tratar son
decisiones relacionadas con créditos.

Las ampresas grandes gensralments cuentan con un comité de
c€rédito, puss las decisiones que sa deben de tosar son de
gran isportancia, sobre todo en solicitudes de crédito de
elevada cuantia, puss un error en el otorgasiento de éste
puade ponar en riesgd las Finanzas de la espresa.

En las espresas grandes existe una estructura complicada de
cada uno de los departasentos, puss sus necesidsdes ast 1o
requieren, debido al volumen de operacionss cue esansjan, y
tasbién hay diferentes niveles para la toss de decisionss,
se deteraina un sistema de escalas para el cotorgamiento de
crédito, wes decir, que hay decisiones que no represssntan
riesgo para las empress, deterainados ayudantes son
autorizados para sprobar pedidos que santengan el saldo de
clientes dentro de su 1inea de crddito, habrd tasbibn
algunas solicitudes de asyor riesqo para la emprasas y O8sta
dacision 1a deberd de tomar un ejecutivo de sayor rango,
atc. Ast puss tenemos aguellas decisiones gue represantan un
aito rieago para 1a smpresa, y que sblo pusden ser tomadas
por @1 comité de cridito. _

El coait® de crédito se debe de reunir periddicasente, de
acusrdo a las necesidades de cada organizacion, no sbdlo para
aprobar solicitudes de candidatos a clientes, sind para
hacer ravisionss a las linsas de cridito ya sxistentes, vya
se para aumentarlas, dissinuirias o eslisinarlias. Taabién
para revisar expediontes de clisntes activos, ques solicitan
une aspliacion en su 1inea de crddito.

Otra de las funciones del cosité es el de revisar, por 1o
asnos dos veces al afip, las politicas de crédito.



COrITLLO IIX

PROCEDIMIENTO FAaRka OTOoORGAR
CREDITO



€1 procedimiento que generalsents se utiliza para otorger
cridito es el siguienter

= Cuando un agente de ventas tras a su cospaiia un pedido de
un cendidato a clignte, debe de traer al aisas tiespo una
solicitud de crédito dsbidanante reguisitada.

- 81 ol volusen de la vanta 10 smsrita , sard necesario

padirle al solicitante estados Financieros (Balance Beneral -
y Estado de Pirdidas y Sanancias)., Aungus se debe sencionar

que an las ehpresas grehdes o8 rigqurosa la pressntacidn de

€atados Financteros.

- S8 analizan los Estados Financisros, =i 88 regquiere se
opta por otras fuentes de inforaacion, si e] resultado es
satisfactorio, se le avisa al solicitante por escrito que su
crédito ha sido aceptado y se le hace aencion de las
congiciones con las que trabajarén. Bi el crédito as
rechazado, taabidn se le avisa por escrito arguasntando ol
msotivo del rachazo.

- s» le otorga su limite de crédito.

~ S8 hacen revisiones constantes para sabsr culndo tenesde
que suseantar © disasinuir su limite de crédito, o bien,
cuande suspenderlo.

A continuaciftn se suplicard aspliaments este procedimiento.

SILICITUD DE CREDRITOD
La solicitud de credgito aspara dar al praveador interesadd
cieorta informacidtn basica del negocio.
L8 solicitud de crddito debe de hacerse por escrito, sard
suy variads, degendiendo de la inforancién que el prwndor
roquisra, es decir, del riesgo que dessa asumir.

Un ejenplo de solicitud de crédito es #l siguiente:
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LA EEPERANIA, S.A. DE C.V.
Canal del pefdn 313
Col. Centro. Maxico, D.F.

CAEDITO SOLICITADOS o

CANTIDAD __
CONDICIONES e
DIAS DE REVISION Y PABD

HORARIO

i’

€ AUTORIZA A SOLICITAR REFERENCIAS A)
NOMBRE DOMICILLIO TELEFONO

Vo.Bo. CTREDITO FIRMA AUTORIZADA POR EL SOLICITANTE

Toda solicitud ¢a crédito requisre de investigacidn, Y comd
asncionasce en @l capftulo anterior, investigarssos las
referencias audiante el intercasbio de inforaaciln con
otros provesdores. Para solicitar inforaacitn a otros
proveadores podescs utilizar el siguiente formsato.
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LA ESPERANIA, S.A. DE C.V.
Canal del pefon S13
Col. Centro. Mixico, D.F.

Mxico, D.F. a 18 de noviesbre de 1993

IMPCORTACIONES AITECA, S.A. de C.V.
Rancho San Fernando 359

Cal. los Olsos

México, D.F.

Departasanto de crédito:

Solicitasos inforass de 1a soralidad, solvencia y crédito
mercentil, de la ¢irma adbajo ssncionsda, asagurindoles que
euta informacion serd confidencial y sin responsabilidad de
su parte.

ATENTANENTE

Lic. Armsnde Gesca Tejeda
Gerante de crédito

DIRECCION: Av. Centeno No. S
Col. Bellavists
Guadalajers;, Jal,

CLIENTE DESDES ______________ CREDITO WAREMOY _ o . . __
FECHA DE LA ULTINA VENTAS .
CANT. ADEUDADAS S_________—___ CANT. VENCIDW: §
CONDICIONES DE CAEDITO»
METODO DE FASO:
ORBERVACIONESS
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Senaralaents 1a investigacidn por medio de las referencias
que proporcions el solicitante, son subjetivas, puss como le
interesa cbtener un créddito, dard datos de espresas con las
que lleva excelentes relacione comerciales, sin esbargo, en
ocasiones el msonto de 1a venta no amsrita una investigecién
sls a fondo.

Por @1 contrario, en otros casos , Como @1 d8 ventas
considerables, ya sea on al intericor del patis o en @l
extranjero, se hace necesario una snvaatigacion abs
profunda, por 1o cual solicitaresos Estados Financieros o
contrataremos 8 una agencia especifica en investigacion de
crédito. Pero g alaente do s& hace una transaccidn en
al sxtranjero, &stas se realizan por asdio de una “carta de
crédito” (mancionada en @l capitulo anterior) y @l banco
corresponsal en el extranjero se encarga de solicitar
informacion al cliente y hacer el andlisis ¢inanciero.

ANALISIS NO FINANCIERD

El trabajo principal de un Gerente de Crédito es detersinar
si un cliente podra pagar sus cuentas . Cuando selecciona
bien & sus clientes, su cospafiia cbtiens ganancias, y e
ahorra mucho tiespo y energia. Pero si el Gerante se
equivoca &l conceder criédito, la compafia pierde.

Existes dos formas de svaluar a un cliente: sobre la base de
un anblisis no financiero y sobre 1a base de un andlisis
financiero. E1 andlisis no ¢inanciero es menNos costoso que
el anBlisis +inanciero, pero este Qltiso es als preciso.

El andlisis no financiero se basa principalssnte en
historial de pagos, inforaacidn que @ obtisns de otros
provasdores, antecedentss, adad del negocio, condiciones de
las instalaciones, cospatencia, estc.

HISTORIAL DE PASOS

Probableasente el sejor indicador de 1a capacidad de pago an
al futuro 1o constituye un eatudio de 1a capacidad de pago e
historial en s) pasado. Debemos de conseguir inforsacitn de
otros provesdoress, algunos proporcionados por el aismo
cliente y otros conseguidos por el vendedor. No se debe de



basar anicasente nuestro anllisis en la informacion que nos
proporcione @1 cliente, ya que ¢tratard de escoger 108
proveadores con 108 Qua mejor ha trabhajado, pues aunqua la
compafiia esté en problemas, podrd aantsner algunas cusntas
al corriente, para efectos de seffalarlas come referencias,
Las cusntas vencidas sieapre sarbn  un mctive de
preccupacidn, pero se debe estar consciente que ol retraso
on pagos pusde ser algo tesporal y S8  puede tratar
onfcasente por falta de antendiaiento entre cosprador vy
veandedor, raspeacto a térainos de venta, cantidadeos
esbarcadas, problesas de facturacion, stc.

Antes de realizar una evaluacidOn concernientes a los
antecedentes del negocio, tendremos que verificar si el
negocio realiza actividades bajo otros nombres.

Cualquier antecedente de fracaso an los negotios deberd de
ser de particular interés para e} Gesrasnte de Crédito. Los
fracasos incluysn quisbras, convenios especiales, ampliacidn
de plazos, etc. Esta intormacion también 1la podemos
recopilar directassnte con otros provesdores, sediante una
entrevista, y aht asisao podesos aprovechar para solicitar
informes acerca de los propistarios tales coma caraicter,
personalidad, etc.

Tanbidn serh necesario investigar si sxiste algan historial
respecto a juicios o desandas en contra del negocio, ya sea
de orden civil o penal, asi comt de sus eeplesados,
funcionarios, productos o servicios.

CONDICIONES DE LAS INBTALACIONES

€Esta inforaacion la deberd de traer el agente de ventas a la
coapaiia, puss es quien tiene @1 priser contacto con cliente
y podrld inforesar, en genaral, como se encuentra las
instalaciones. Si son las apropiadas, si estidn en buenss
condicion®s, si son agradables, si estin deterioradss, stc.

- 49 -



CIMPETENCIA

Sin consideracion alguna de 1a competencia, ninguns
prediccidn de &xito del cliente podrd ser precisa.

ANAL ISIS FINANCIEMD

El anblisis financiero es una formas wsds precisa que 1l
anterior para predecir la capacidad de pago del cliente,
pEro requiers de als tiempo que @1 andlisis no financiero,
aunque con la llegada de las computadores, calculadoras
programabies y computadoras personales, 1 tiempo utilizado
a8 ha sinimizado.

Una de las mbs importante fusntes de informacidn de crédito
son 1os Estados Financieros del cliente o solicitante de
crédito. Consjste sn una presentacién de datos financieros,
derivados de informes de contabilidad, usualmente an forsa
de Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias,
Cliertcos hechos gque nc estdn disponibles al proveedor en
otras fusntes, los pusde obtener de los Estados Financieros.
El provesdor se interesa an @1 Balance General del
splicitante porque refleja el estado financiero de la
compafifa en una determinada fecha. Y en el Estado de
Pérdidas y Ganancias, porque proyecta la eficiencia de la
sdministracidn en un periodo dado.

Para poder realizar un anblisis financierc , se requiere de
1os Estados Financieros del cliente, pero debeads de tener
cuidado porque Nno todos son correctos, Yy para Que sean
vilidos, deberin de ser auditados por un contador pablice
que revise las cifras.

Los aspectos mis isportantes gue debwmos de estudiar en un
anblisis financiero som capital de trabajo, cuentas por
cobrar, inventarios, estructura del pasivo, y coad &8
visualiza y compars 12 compafias respscts a otras del ramo.

Capital de trabajo

Una cospaiia deberd de tener suficiente capital de trabasjo
que sirva coso apoyo al volusen de negocios., Deberd de ser
suficiente para manejer volumen sin llever a 15 compaitia a
un nival tal que no pusda PagAr A SUS provesdores 6 que no
pusda pagar periddicasente la deuta con bancos.



Cusntas por cobrar

Sarh necesario que se eath al tanto de cualquier acusulacidn

de cuentas por cobrar o qus axista alguna tendencia de
aumento en 81 tiespo de cobro de las cuentas. Serd necessrio
afectuar andlisis complesentario de antigdedad de saldos.
Sord posible que ®1 saldo de cusntas por cobrar se esté
convirtiéndo en docusentos por cobrar. No serd apropiado que
exista una gran degendencia con un sdlo cliente, © sea que
anista concantracidn de cusntas por cobrar & una compafhia,

inventerios

Cualquier acumulacidn snormal de inventarios se deberd de
investigar. Una tendencia adverss en el grado de rotacion
de inventarios, podrd ser wmotivo de preoccupacitn. Las
utilidades deberin de provenir de cperaciones normales y no
da negocios especulativas.

Deberd de existir un equilibrio razonable entre el plnvo Y
el capital contable.

Cosparacin ds otras conpafMias dentro de 12 aissa industria

Debemcs de observar si la cospafia estd conservando su
posicion dentro de 1a industria, en térsinos de volusen coao
de sargen de utilidad. Investigar st 1a tendencia de 1a
coapaiiia estd acorde con la tendencia de la industria.

Las técnicas usadas en o] anbdlisis de Estados Financieros
para deterainar la fusria de crédito de un cliente som

A:. Anblisis de razones

8. anblisis de tendencias

C. Estado de origen y aplicacidn de recursoms
D. Andlisis de presupussto

A continuacion se axplicaran cads uno de 108 adtodos que 8@
utilizan en ol anilisis de Estatos Financieros.



A. ANALISIS DE RAZONES

Antes de que sa pusda usdr el método de andlisis de Estados
Financiercs en foraa sfectiva debeacs de estar preparados an
108 siguientes aspectos:

i1, Se deben de tener disponibles los Estados Financieros del
cliente (de preferencia que estén auditados).

2. Se debe de tensr a 1a Sano razones confiadbles ideales y
tradicionales ton las cuales hacer una comparacién., La razdn
ideal © tradicional es aguella que se ha forsado de Estados
Financieros presentados por un gran namero de cospafias en
la misma 1inea de negocios en tamafio, naturaleza y otros
factores que hagan el grupo hosogénen. Esto quiere decir que
no todas las espresas tisnen las mismas razones ideales, vy
mas objetivo debemos de revisar las razones
de otras sspresas de las mismas caracteristicas.

A continuacidn tenssds un cuadro de las razonss Que
emplearemsns para analizar Estadas financieros de dos
Empresas diferentes. .

Indice de solvencia o razdén Circulante
1. Liquidez Prusba del Acido
Indice de liquide:z

Periodo sedio de cobro

Periodo medio de pago

Rotacién de inventarios

Rotacidn de activos totales

Indice de utilizacitn Capital Contable
Indice de utilizacidn CONT

2. Actividad

Origen de capital a corto plaroe
Origen de capital a largo plazo
Indice de inversién de capital

3. Estabilidad

Margen des utilidad neta

4. Rentabilidad
Rendiniento sobre el Capital Contable

|
{ origen e capttar
|



Los siguientes Estados Financieros 1os utilizaresos pars
esplear lss razonés snteriores.
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Para poder explicar claramente cada una da las rarones
financieras utilizaremos la {inforasciOn de los €Estados
Financieros anteriores, En espetial el de “laplessntos
Industriales, 85.A." an su ejercicio de 1992,

Posteriorasnte, resusirescs todas 1a razones sn un sdlo
cuadro, de las dos ewpreasas, y coasntaranos brevasants los
resul tadgos.

RAZONES DE LIDUIDEZ

Las razones oo liquidez van a adstrar la capacidad de pago
Que tisns una eapresa a corto plazo.

Sazon_Circulante

Esta razon considera la suma de los derechos de la sspresa a
corto plezo y. 1o divide entre 1a suma de las obligaciones a
corto plazo, aide la cspacidad que tiense de cubrir los
compromi sos de pagos cotidianos.

fctivo Circulante 683,267
Razén Circulante = L] - 4.10
Pasnivo Circulante 164,387

Esto quiere decir qua esata sspresa posse suficiente acttivo
circulante para cubrir sus pasivos, aproxisadasente 4 veces.
Aqui debemns de hacer varias consideraciones, porque la
naturaleza de cada partida reflejada en la razdn circulante,
debe ser considerada en conaxidn con la razdn circulante.

Por ejemplo, si en el andlisis de Estados Financieros
COBRArANOS & dOu SAPEEAS ¥ UNa de ellas  tiene una razdn
eirculante auy alta, y al hacer un estudio de sus cusntas
por cobrar encontrames qua susstra un gran volusen de
cuentas incobrables 0 un invantario excesivo, entonces esta
razdn, a&4n cuando es mayor, tiene asnor peso que la otra.

Erunba_del _icida

Eata os otra prusha para deterainar ja capacidad inmsediata
del solicitante para cubrir sus obligaciones corrientes,
conaidera & los activos facilmente realizsbles sn ®1 corto
plazo. Esta razbn es sisilar a la circulante, solo que on
esta prusbs el inventsrio se excluys pussto que no sisepre



son convartibles en dinero sin el riesgd de sufrir una
pérdida financiera.

Sa obtiens dividiendo 1a suss del activo circulante sehos
inventario, antre 8l pasive circulante.

Activo Circulante - Inventario

Prusba de Acido =
Pasivo Circulante

#83,267 = 110,100 873, 167
- = 3.44
168,587 166, 387

Nugsvamente comprobasos con #8ta razbn que la espress tisne
suficiente activo circulante para cubrir sus deudas a corto
plazo, ws dacir, que por cada peso que debe tuno 3 pesos
para pager.

Crusba_rdnida

Es una raztn que considera la capacidad insediats que tiene
una espresa para hacer frante a sus obligacionss a corto
plazo. Esta razén se utiliza para aprovechar oportunidades,
como descusntos por pronto pago, campra de aarcancia, ete.

Se chtiane dividiendo @1 saldo existente en las cuentas de
Caja, Sancos y Valorss raalizables (disponibilidades), entre
el pasive circulante.

Disponibilidades &b, 667
Prusba ripida= = = 0.40
Pasivo Circulante 164,367

81 on sste soménto oo le exigiera a la saprasa cubrir con
todas sus obligactiones a corto plazg, tendrfa solo para
cubrir al 40%, dicho da oOtra foras, por cada peso qus desbe
tione 40 cantavos para pagar.



MAZONES DE ACTIVIDAD

fate grupo de ra:ones financieras sirve para asvaluar el
funcionasisnto de la empresa raespecto a las poltticas
pru-:aalocldno. en cuanto & su historial ¥y en cuanto al
sercado.

Cacisde_sndin da schirn

Ssta razon suestra el tiespd que una empresa tarda en
prosedic en cobrar sus ventas & crédito. Es Otil porque se
compara el resultado con 1la polftica de cobro sxistente en
la espresa. Este promedio no deberd de exceder al plazo neto
de vencistiento saffalados por los térainos de ventas en s
o 10 a 13 dias.

Esta razon se obtiens dividiendo el saldo de cusntas por

cobrar a crédito entre el proasdio de las vantas diasrias a
crédito. : .

Cusntas por cobrar a cridito

feriodo de cobro =
Prosedioc de ventas diarias a crédite

193,333 193,333
- L = 36,801 Dias
€1,890,583 /7 340) 5,252

84 @] plazo de vencisiento de las ventas de asta espresa
fusran de 30 dias, sabrfasos que tiene una excelente
recuperacion, pero si el plazo fuera de 15 dias no podrissocs
decir 1o msisan, Yy entonces pensarfamos que hay un gran
riesgo de que las cusntas se vuslvan incobrables.

acissic sadio de nien
Ssta razdn trata de averiguar culnto tarda una ompress sn
Pagar a sus provesdorss.

P.rn cbtenar l1a razén se divide el saldo promedio de cuentas
pagar a provesdores entre el pro.ndto diario de compras
a :r“lto.



Saldo de cuentas por pagar a crédito

Periodo de  »

Prosedio dieric de compras a cridite

Esta razén no la podends calcular, sin saber cuanto han
cosprado a crédito en @l afo, para poder cbtener el promadio
diario.

Gotacitn ue Invantarios .
Esta razdn s utiliza para conocer si el inventario de la
eapresa que se investiga as el apropiado.

Se obtiens dividiendo el saldo de inventario entre el
promedio diario del costo de lo vendido.

Saldo de Inventario

Rotacitn de Inventario =
Prosedio diario del costo de vantas

110,100 110,100 ’
- - = 27.84 Diam
( 2,423,733 7 3860 ) 3,933

84 comparamos la rotaciOn con una mpress de su ramc Yy
ancontranmos que es lenta, podriasos decir que la wmsercancia
s de baja calidad, qua las compras aon sxcesivas o qus hubo
un aumento de praecios durante el afo. Por el contrario una
rotscitn ripida podria ser conssCushcia ds un descensd s
los pracios durante el ejercicio, de sscasiz de materiales o
de sayores ventas de las provistas.

Skaciin AR active total

Esta razon se cbtiane de dividir el Saldo de vantas entre el
Activo Total.

Saldo de ventas
Rotacidn activo total = -
Activo total
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1,890,383
o evcececem--cs % {1,946 Veces
962, 744

Mientras sayor sea esta ra:dn, serd ssnor 1a inversitn
necEsaris para generar ventas. Uste sjeaplo ingdica que  las
vantas regrassntes casi dos veces sl activo total.

lodise e utilixecion dal Camital Contabie

Indica 81 grado en que el volumen de ventas de 1la cospaiia

S8 ve soportado por el capital invertido. Una razon

sustanciaisente supsrior al promedio indica que 1a cospafia

nagacie de mis © que trata de estirar al adxiso el pest
invertido & la cepacidad adxisa. Por #l contrario quisn

nagocta de asnos tendrd, ys s8a grandes raservas de capital

© sucasas ventas. 81 1a rotacion del capital ¢uera desasiado

ripida, 108 pasivos hadrdn de incressntarse on forma

axcesiva, paro si la rotacidOn fusra damasiado lenta, los

fondos se consideran iaproductivos.

La razdn se obtisne dividiendo las ventas natas entre ol
capital contable.

Ventas netss 1,890,383
Utii. Cap, Cont =» - = 3.28 Vecas
Capital Contable 876,400

Para sabar i esta espresa eatd negociando excesivasente
bants con revisar la razn circulante que nos indica gque
tienw suficiente para cubrir sus pasivos a corte plazo.

Ingice da utilizacion ge casital.nsto de trabaln

81 la razdon fusra suy slavada exiatirta una tendencia de

parte del negocio, oo deher desasiado dinero., La rotacidn

riptda de capital 48 trabajo requisre de una gran
ia del crddito concedideo por proveedorss, bancos y

otras parsonas para proporcionar fondos de opsracifn.

S8 ctalculs dividiendo 1as vantas netan antre capital nsto ge
trabajo.



Ventas natas

Indice de utilizacidn de CNT =
Capital Neto Trabajo

1,890,383
B ommmecam———~ ® 3.66 Veces
S16,680

Coan ssta organizacitn tiens suficiente capital de trabajo,
la ratacién es suy lenta.

RAZONES DE ESTABILIDAD

Eatas razones se ancargan de sedir o1 equilibrio que se
. guarda entre las invarsiones de terceras y 1os propietarios.

Orioen de Capital

Esta razdn weide 1a proporcidn de inversidn de los
propietarios rasspecto a 1a inversiOn de los acresdores
dentro del negocio. B8i el pasivo total supsra al Capital
Contable, significa que los provesdores vy 10s bancos han
invertido ms que el propietario, un elevado nivel de
pasivas provocs angustias y peligros que pusden repercutir

sobre 1a propia muistencia de 1la ampresa, pussto que ol
negacioc se expone a rissgos inesperados.

Esta razén se obtisne dividiendo el pasivo total entre el
capital contable y @1 resultado se multiplica por 100,

Pasivo total
Origen de Capital Contable = X 100
Capital Contable

306, 34é
® me—mumw—e X 100 = §7.03 X
$576,400

El resultado nos dice que las acreedores invierten el 7% de
10 que invierten 1os propieterios. Es decir, que por cada
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peso que invierten los propietarios, los acresdoras
invierten &7 centavos.

Qrisen da capital & cOrto sleze

Generalsante Aiantas aayor eed el porcentaje, la cospafias
dependerd wmslds de financiamiento a corto plazo para
satisfacer sus requariaientos de capital.

Se calcula dividiendo 10s pasivos a corto plaze entre o)
capital contable y 8@ multiplica por 100, va que s@ expresa
EomO un porcentaje.

Pasivpo circulante
Origen de Capital a corto plazo = X 100
Capital contable

166,387
® comcm—————— X 100 v 28.90 %
576, 400

La smpraosa depende an casi 29X de financiasiento a corto
Plazo para satisfacer sus requerisientos de capital, dicho
de otra forma por cada peso que invierten Jlos propistarios,
los acresdores a corto plazo invierten 28 centavos.

Qcisen_de Caoital 4 larao slaxe

Esta razén es sisilar a la anterior y se utiliza para
conocer en que porcentaje utiliza el financiamiento a largo
plazo para satisfacer sus requerimientos de capital.

Se ocbtisne dividiendo el pasivo a largo plazo entre el
capital contable y ¢} resultado se sultiplica por 100.

Pasivo a largo plazo

Origen de capital a largo plszos
Capital contable

219,779
@ cccrerme—— X 300 ® 39,13 %
376, 400



Como s@ ohserve on las dos razones anteriores es sayor ol
origen de capital a lerqo plazo que el origen de capital a
corto plazo, y eato as preferible puses la deuds 8 erige a
l1argo plazo y 1a aspresa no corre aucho rissgo,

Iogice de inversisn da caoita)

Esta razdn nos indice la proporcibdn de la inversion hecha
por 108 propietarios que estén representada por activo #1ijo.
Esta raztn s@ calcula dividiendo 10s activos fijos entre el
capital contable y al rasultado se sultiplica por 100,

Activo #1jo total
Indice de inversidn de capital = X 100
Capital contable

277,833
8 cmcmemomee—e X 100 8 &48.20 %
576, 400

Un porcentaje auy slevado, en cosparacitn al promedio de la
industria, seffala que una parte del capital se encuentra
congelada en apquinaria, y la esprasa no ss encontrard
preparada para hacer frente a los peligros de
acontaciaientoa inesparados quoe podrk absorber las
utilidades conducisndo a tener que efectuar fusrtes
desenbolsos y elevado costo de aantenimaiento. Aungque esta
razdn pusde verse distorsionada por un capital contable
inadecuado.

RATONES DE RENTADILIDAD

Miden @1 rendimiento O porcentaje que Jlas utilidades
represantan respecto a las inversionss o las ventas. Este
orupo de razones as suy iaportante para los propistarios de
ia empresa, pues son las razones que aiden que tan
beneficiouas son sus inversionss para ellos.
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targen ds utiligsd neta

Esta razdn susstra culntos centavos desa de utilidad neta’

cada peso Que S8 vende Yy se cbtiens dividiendo 1a utilidad

neta entre las ventas y multiplicando el resultade por 3100,
Utilsdad nata

Ventas netas

Margen de utilidad neta =

89,920

1,890,383

X 100 4.7 %

Lo anterior significa que de las ventas que se logran ol
4.76% sa obtiens de utilidad neta. Esta razOn s auy
importante porque medimos i1a rentabilidad del negocio del
cliente. .

Mendiaiento sebre casital _contable

Esta razdn susstra el rendimiento que 1a inversidn de 1los
propistarios pusda dar. Se obtiene dividiendo la uttlidad
neta entre el capital contable y multiplicando el resultado
por 100,

utilidad neta
Rentabilidad del capital contable s X 100
Capital Contable

9,920 .
® eevomecdeee X 100 = 15.4 X
576,400

Los accionistas estin cbteniendo un 15.4% de rendiaiento
sobre su inversioén.

En ol siguiente cuadro Se rasuaen 1a8 Fazones estudiadas vy
Sncontrasos que en todas las razonss “articulos deportivos®
tuvo las pecres raiones. Uno de los principales problesas es
1a escasez de capital de trabajo, dado que @l capital de
trabajo ss considera un factor crucisl en el ctorgamiento de
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crédito, esta empresa dejard de ser considerada coso
candideto de crédito. 6i a o anterior affadimos un
inventario sxcesivo y de lenta rotacion, 14 gran dependencia
en fondos prestados y una recuparacidn de cuentas por cobrar
de &0 dias, concluye con una panoramica bastante
desfavorable.

Por 10 anterior se concluye que a "Isplessntos industriales*
si le otorgamos el crédito, pero a "Articulos deportivos® no
ie cONcadescs cradito, excepto on condiciones sy
espaciales.

! 1 1 WPLOKITSS INANTRINLES | MRTICILES DEPORYIVG
] : i I L O
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Antes de decidir si las razones de una eMpresa Son busnas o
aalas, debemos de hacer la comparacidtn entre varias sapresas
de sus caracteristicas, ya que las mejores razones de dos
organizaciones con caracteristicas cospl stamente d“lr.ntu
podrian variar exageradasente.

En ol andlisis de tendencias, generalsente s hacen ciertos
cilculos del estado financieros del cliente durante #1 afo
corriente v los compara con cllculos siailares de afos
anteriores. Esta comparacidn da idea de las tendencias de
108 negocios. Se pueds ver 8i el negocto estd prosperando,
si persansce sstacionarioc o si sufre pérdidas.

Este andlisis de tendencias se puede realizar de dos forsass
- tondencias de razones
= tendancias horizontales.

En &ste andlisis se comparan las razones cbtenidas affo con
aNo y asi pocdrescs analizar el progresd de un cliente.

Es un estudio de los cambios en cada una de las partidas del
estado, pero no asuestra la ceausa de los casbios en la
condicion del cliente. .

C. EBTADD DE URIGEN Y APLICACION DE ASCURSOS

Pebeecs conocer la causa de los cembios en las partidas del
los Estados Financieros y und de 108 als efectivos odos
para saberio o ol {@Estado de Origen y Aplicacitn de
recursos. Cualquier incrasento en una partida puede ser
consusado sblamsente por @l descenso U® otra y viceversa.



Los grandes y bien manejados negocios sigusn la prictica de
preparsr presupulitos por sscrito para un periodo definido
por adslantado, usualmsnts un afo. El presupusstsr pratende!
prever 1a ventas para €1 pericdo presupusstage, 10 que
costark hacer ase voluben de ventas, cubnte dinero on
efectivo se nescesita, culnto se gastard en anuncios, etc.

CREDITO ACEPTADD

83 despuds de hacer nusstras investigaciones y realtzar un
andlisis detallado de 108 Estados Financieros del cliente,
concluteos que 81 cliente ss sujeto de crédito, teneaos gque
comunicaraslo por escrito y aclarando desds @) principio las
condiciones en que se han de ragir.

Ensaguida tenasos un ejasplo de una carta que podriancs

anviar a un clionte comunichndole gue su crédito ha sido
aceptado.
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LA EOPERANZA, S.A. DE C.V.
Canal del pefion 3513
Cal.Centro. Mbxico, D.F.

Wenico, D.F. a 18 de noviesbre de 1993

isplesentos Industriales, S.A. de C.V.

Ixtepan del oro 200
Col. La Romana
Tlalnapantla, Edo. Mex. c® 34030

Sr. Enrique Gonzdle:z Buzming

Tenesds el agrado de ctorgarle nuestro cridito de
conforajidad con su solicitud del 12 de marzo, bajo nuegtras
condiciones mis favorabless 2% a 10 dtas o 30 dias neto. Su
pedido se envi8 hoy por corrwo adreso.

Nas interssa qQue usted sepa de la calidad, entraga y precios
de bste primser pedido.

La informacidn que hamos recibido es completamante digna de
usted, personalesnte y como hosbre de negocios, y sn  mucho
sstisancs QuUe NOS haya ascogido para provaerio de sercancla,
En cuanto se faniliarize unted con nusstra existencia y
servicios, s@ dard cuenta de Qus puade depender d® NOSOLros.

Apreciasas su NEYocio y haremos todo 1o poswible por assgurar
‘que este pedido sea 8810 el priserc de muchos otros pedidos.

ATENTANENTE

$r. Jorge Villalobos
Serante de crédito



LINITE DE CARDITO

Una ver que &) crédito ha sido aceptado y que se le comunicd
al clsente, a8 procede 3 daterainar #l ltaite de crédgito.

€1 itmite de cr@dito reapresenta 1a cantidad msixisa de
crédito que un proveedor 1a habrd de otorgsar a un clisnte an
foraa automitica, O también es la adxisa deauda que [}
cliente pueds adquirir y pagar puntualsente.

€} propOsito de sstablecer liaites de tridito es svitar 1a
rovisidn del archivo de un cliente catta var que wse recibe
un padido,

Exiaten varios factores que influyen sn la cantidad de
crédito que ee dede conceder a un cliente, algunos de esteos
tactorss consideran la situacion del provesdor y otros
tiensn que ver con la compafia del cliente.

Los factores que invalucran al provesdor sont

Margen de utilidad.

Tamafto de la cospafifa

Cantidad de comgetencia

Grado de sficiencia do sus esfuarzos de cobros
Politicss de vantas

81 &l margen de utilidad de la compafia del provasdor es
eslevado, podrd soportar un msayor riesgo y @] iteite de
cradito serd elevato., Por otra parte, si ®1 sargen es bajo
sus limites de créditn deberdn sar menores. -

8i la compaitia es grande y bien +¢inancieda, ae pueds
sopartar mayor ristsgo vy limites de crédito sayores.

8i los competidores astin concediendn lisites de crédito
elevatos a sus clisntes, el provesdor deberd, hasta cierto
grado, santensres an la compatencia.

S{ ] grado doe sficiencia para tobrar cusntas vencidas «s
elevado, se podrin arrimsgar lisites de crédito elevados.

Los factoras concernientes al clisnte que influyan an 1a
canticad de cradite serins

- Situacionas +inancieras
- Necesidad de inventarios

Es por este que algunaos de los sétodos que se deben de
elegir para establecer 1imites de crédito, incluysn o}
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Andlisis de Estados Financieros, evaluacidn por parte de
agencias de crédito, bancos y otras.

existen varias ventajas para la utilizaciOn de lisites de
crédito:

1. 88 aceleran los cobros y se raeducen 1os costos al
aprovechar ssjor sl tiempo del personal quien investiga
cusntas mis complesas.

2. Muchas ordenes s@ podrin aprobar de mansera autosdtica,

3. 8e libararin los adainistradores de decisiones de crédito
cotidianas, para ¢ijar su atencidn a casos mis dificiles,

4. Se prohiben asbarques cuyoc valor axcede el lisite,
ocbligando al cliiente que pague prisero o que solicite un
ausento en su linea de cradito.

Algunas desventajas son:
1. Se pusde exceder o quadar corto en el 1iaite.
2. E1 cliente se pusde ofender.

Las ordenas que exceden al lisite de crédito no . se deberin
rechazar automdticasente. El departamento de cradito deberd
de investigar si la situacidn econdaica del cliente amerita
un limite mayor © si la venta debde sfectuarse sobre térainos
aspeciales.

Un buen gerente de crédito comprende que un litmite de
credito no es inflexible, pero serd sujeto a ravisiones
constantes, porque ol crédito depende de variaciones
isgprevistas como compstencia, ciclos de sercado, condiciones
del negocio, y en algunas ocasiones tenseos que ausentar el
1iaite, on otras reducirlo o hasta suspanderio.

€1 crédito se dedbe suspender cuando el coaportasiento del
cliente N0 ha sido el esperado y ha ocasionado demasiados
problesas el sanejo de su cusnta, adn cuando la inétorsacidn
4inanciera que nos proporciona el cliente periddicassnte es
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busna ¥ los retresos de pagos se han ocasionsdo por la
negligencia de su pergonal, paro antes de toear una decisidn
tan fmportante, debesds ds tener una conversacion con el
cliente y miplicarle la situacion y st alin despulls de esto
®]l cliente /o ha sejorado se proceds a suspender @l crédito.

El crédito también se debe suspender cusndo el cliente obra
de mala fe, por ejemplo, cuando nos da cheques con una
cusnta que acaba de cancelar, S0l0 para ganar tiempo.

tashitén podemos suspander el crédito cuando existe riesgo de
que la cusnta puata pasar al rengldn de incobrables.

Cuando jos retrasos en 108 pagos del cliente son cotidianos,
© si al pedir sus Estados Financieros periddicos sncontrasos
algln riesgo, o cuantdo @1 mismo vendedor a3 hacer la visita
a su cliente ss dioc cusnta de que existe algon riesgo.
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CAPrITWULO IV

ASPECTOS OENMEMRALES DE i
COBRANZA



Toda cobranza debe de reunir 1os siguisntes requisitos: debe
de ser adecuada, oportuna y completa.

ADECUADA

Para poder realizar una busna cobranza debencs considerar
que cada cliente es diferante & otro, vy por esoc sl trato
pnr. cada uno de sllos debe de ser diferente.

La firssza on la cobranza debe de ser la misma, pesro el modo

v @1 sstilo debe de estar de Scuerdo a1 tipo de clients que
s trate.

Es norsal que tanto las personas fisicas como las morales
tengan pasivos contratdos con als de una espresa y - por 880,
on algin steento SUS cONMpProaisos pusden rebeser su capacidad
de pago. De aht qua =8 necosario que la cobranza se sfectoes
an el dia y hora saffalados, puss 8i se raalizan despuls, se
pusden agotar los recursos disponibles para cubrir sus otros
pasivos.

£ fsportante efectuar la cobranza complats y si  existen
ajlgunas difsrencias, se aclaren ripidasente vy que no
poraitancs que estas partidas 8@ hagan viejas, pues 1o anico
que se logra es que se olvld.n Yy s& vean sujetos a un ajuste
O a su cancelacion.

Uno de lu aspectos a considerar es que, tanto las cusntas
qrandes cosd las pequafias puaden llegar a ser irntobrables o
convertirss en saldos auy antigtos,

La responsabilidad del departamento de Crédito y Cobranza,
o8 recuperar las cusntas y docusentos por cobrar en ou
totalidad y no peraitir que sus situacidn financiera sufra
riesgos por no hacer una cobranza coampleta.

-72 -



MORTIVOS UE LA COBRANZA

£1 cbjetivo da la cobranza as cerrar 8) ciclo de 1a vents,
@1 cual 8 expresa de la siguiante aaneras

s PEDIDO\ |

AUTORIZACION DEL
' CREDITO

COBRO . FACTURACJON

"EMBARQUE DE
MERCANCIA

Carrar el ciclo da venta por cerrario no ea objetivo onico
de la cobranza, ya ®Ue podriasos realizar una cobranza
stiendoc agresivos y aasnazadores con 1os cliientes y lo Snico
e censaguirfsncs es perdar al cliente. La cobranza debe
wsar hacha de tal sanera gue o] cliante se sienta estisulado
¥ por tanto contento.



€n algunas empresss todevie se tiene le vieja ides, de que
o1 departanento de créddito y cobranza y ¢l departasento de
venta, sieapre estin sn conflicto, puss mientas ol
departanento de ventas intanta traer pedidos a la espress,
el depsrtasento de cobranza hace lo posible por recha:srios,
Paro esto no necesariamente debe de suceder asi, puss sabos
dupartanentos se deben de apoyar mutussente. Los 1ogros que
pusde hacer el departasento de crédito y cobranza en este
CAMI0 30N por una parte, capacitar al vendedor para que
traiga pedidos con todos los requisitos cublertos para no
ser rechazados, y por otra parte, lograr que cuando un
cliente liquide su cuenta se sienta tsn satisfecho por el
trato recibido, que ses motivado pnrl continuar con 1la
relacién comercial .

Un buen ejecutivo de cobranza tvebs de captar toda actitud
del cliente y tener tecto paras manejar la situacitn, o
decir, debe de saber culndo ejercer preaidn y cubndo ser
flexible. En una simple convarsacitn telefonica nos damos
cuenta cuando el cliente est sintiendo, cuando tiene
problesas financieros o si estd proxiso & cerrar, ®s por
osto que siempre debemos de estar sn contacto con 1os
clientes.

Si la cobranza a® resliza con un sentido profesional , aén
cuando los clientes son malos, Se puede lograr una aejoria
notable en sus pagos y por cmslgutmt. no hadrdk activo para
negarlie una venta.

Conociendo Jas razones por las que un cliente NO paga su
cusnta, podresos hacer consideracidn y atacar dirsctamente
el problema.

Las principales razones por las que un clisnte se retrasa sn
SuUS Pagos sons

= Porque no tiene dinero.

= Por que no le cusplen los tratos hechos por la empresa.

= Por utilizar el dinsro ajenc para financiarse miks de la
cumta,

= Por virtugd de gque devolvid mercancls Yy no se 1@ ha
acreditado a su cuenta corrjente.

= Por no respatarse las sxigencias de loa cljentes en lo gque
o0 refiere a docusentacidn rsquerida para su pago.

~ Por sslos tratos del Departamento de Crédito y Couvranzas.

= Por habarse otorqado por sl departamsnto de ventas, un
plazo da pago bajo condicionss mnialn. sin informar a
cridite y cobranzas.
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FACTORES GLIEE AFECTAN A LA COBRANIA

Todos los factores tanto internos como externos, qus afectan
a 18 cobranza  debsn de tenerse presantes para, si bien no
Justificar la situscitn, sf al aenos explicarlea v adends de
adoptear las sedidas adecuadas para subsanar los problesas,
con la anticipacion dabida, y NO Se cOlOnUE a la sepress en
una situacion financiera dificil.

Los factores internca se refiere a todo aguello que tiene
origen internasente en la swpresa y que se reflieja en una
cobranza lenta, pirdida de algunas cuentas, o bien, tensr

?M ‘:er a procédisientos legales de cobro que podrian ser
njustos.

Dantro de los +factores internos que asectan a 1a codbranza
estin los siguientes:

- Promesas indsbida no cumplidas por parte de los
vendedores.

~ Ma) trato a 108 clientes por parte del cobrader o por el
personal del departassnto de crédito y cobranzas.

= Por no haber prestado el servicio o por que 8ste no fue
satisfactorio para el cliente. -

= Arreglos efectuados por 10s Clientes con el departamento
de crédito y cobranzas a 108 qua no S8 d10 cumplimsiento.

Las factores axternos pueden ser de Una aanara general o
particular. En @] prissr caso se refiers a agquellos  que
afectan a todos 108 negocios y en el sagundo afectan a un
ramp especial de las espresas.

Los factores axternos pusden referirse a los siguiente:

= Una situacidn sconbaica sala an @l pats.

= Pardidas sufridas por fenbasnos asteorolfgicos.

= Conélictos 1aborsles on Udetersinada eapress o raso
industrial.



BABES PARA UNA BUDIA COBRANIN

Las bases para una buena cobranza ss fincan principalsente
on los siguientes puntoss

= Una investigacion de crédito bien hecha.
- Cumplimiento de 108 tratos de vanta y posventa.
= Cobrar cobrando.

UNA INVESTIGACION DE CREDITO BIEN HEDHA

Como ya se ha mencionado anteriormente; una busna relacidn
enpieza por una bumna investigQacidn de crédito, y si la
investigacidn de crédito fue deficiente o8 suy probable qua
1a cobranza se dificulte, aunque no siempre ocurre asi, por
que en un minimd porcantaje, 40N cuandd la investigacidn de
credito y su resultados fue buena, sucede que la cobranza ss
dificulte. Pero sin duds alguna con una buena investigacidn
de crédito la probabdbilidad de fracaso dissinuye
considerablesente. :

Es suy importante el cumplimiento fiel y exacto de las
politicas de la empresa en esta aateria, para evitar en lo
posible las deaviaciones.

CUMPLINIENTO DE TRATOB DE VENTA

Es suy probable que si una operacion de venta no s@ cumplid
o las condiciones de venta no se respetaron , el cliente va
a contreter su disgusto en un retraso &N SUS pPAQOR, ©
tambion, si hay algln punte no suy claro, los cliantes
sualen suspender el pago hasta recibir la visita del
represantante de vantas.

Cuando 1a labor de cobranza es profesional y sa trata de
mejorar dia con dia, on cierto mosento 1a cobranza 1llega
sola, paro esto no sucede por mucho tiempo Yy bpuesde
propiciar que los clientes s@ vuelvan saffosos ¥ con @}
pretaxto de que nadie les cobra, no realizan Sus pagos a
tiespo. Sienpre dedbenos de estar al pendiente de la cobranza



porque an cualquier descuido 1a retcuperacidn puasde ur muy
lanta.

No cobrar o no hacerlo a tiempoc tiens las siguientes
consecusnciass

- Las posibilidades de que las cusntas se vued van
incobrables © s racuperan lentasante,

- 8a pierde. respeto de l1os clientes, que al no haber labor
de cobranza piensan que los plazos son auy elisticos.

-~ 88 pierden ventas, porque al existir cusntas atrasadas no
sa autorizan nuevos pedidos.

- Se dificuita el manejo internc del departasento pues
quedan cuentas sin saldarse incresentaindoss su ndsero.

- Cuando la recupsrecién de las cuentas no se sfectbs a
tismpo, la ampress tiens que pagar intereses a los bancos
y @] dinerno por cobrar pierde capacidad de compra debido
a la inflactdn., Adeads 108 clientes no han de pagar los
tntercoses moratorios, si el atraso en la cuenta no ws
imputable a ellos. ’

FACTORES GUE AYLDAN A MANTENER UNA CARTERA AL DIA

Mantensr una cartera al dia es evitarle a 1a wempress
solicitar prestascs bancarios y se dismsinuye el rieago de
que las cuentas s&® vuslvan {ncobhradles.

Algunos de los instrusentos o herrasientas para aantensr una
cartera al dota)

~ Dias de vanta en cartera

- Anblisis de antiglisdad de saldos
Dascusnhtos por pronto pago
Envio ds mstados da cuenta -
Datener asbarguas

Cancelaciones del cridito

:'ontinuaclon se axplican dbravessnte loa puntos anteriores.
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DIAS DE VENTA EN CARTERA

Debesos de revisar pericdicasente los dtas en cartera, S8

aconseja que los periodos de revisidn ssan sensual, pera -
poder tomsar una sedida correctiva oportuna.

La formula utilizada es 1a misna del capitulo anterior, solo

que aqut realizaremos clliculo sensual.

Cusntas x Cobrar a crédito del sas

Dias venta en cartera =
Prossdio de vantas diarias

Ventas netas del ses

Promedio de veantas =
30

Es indispensable que en la suma de cuentas por cobrar, sélo
as sncuentren agquellas que se refiersn al missc plazo de
cabro. 8i las politicas de crédito de una empresa es de 30
dias, nO deberdn inciuirse las cuentas que tienen un plazo
mayor de 30 dfas y de igual forma en el rengldn de ventas no
deberdn incluirse sis que las ventas a crédito.

Despuds de obtener el resultado se debe de comparar con la
politica de vanta y 8i es suy asplio @l periodo de cobro
respecto a 1a politica des ventas, ss tendrd que hacer las
correccionass pertinentes.

ANAL ISID DE ANTISUEDAD DE SALDOS

El anblitais de antigladad de Saldos @8 una sagnifica
harrasionta para controlar las cuantas y documsantos por
cobrar, puess pone &l descubierto 1a situacidn de 1a cartera
con toda claridad.

£1 anblisis de antigliedad de saldos punde prepararsse
considerando intervalos de tiempo de (3, 30 o &0 dias
considerando 18 politica de ventas. '

En @ste anllisis podemos ver ripidasente la situscidn de

todos los clientes vy 1a antigtedad de las facturas
pendientes de cobro. Con el uso de las computadoras, este
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- reporte se isprime sensualment® despuls de alisentar los
datos, en unos cuantos minutos y tenemos tiespo de analizar
l1a mayorta de las cuentas.

Este es un ejemplo de fstado de antigdedad de saldoss

4/03/31

Fact Fecha. Monto —--- galdos vencidos de ———~
vencim x vencer Ventido 1430 31 a60 Mis d 60

DFAO23 adhesivos Ressesa

=-8240 28/01/94 S13

28/02/94
Total cliente 18 [ 4] ] 4] -]
Monto total s

DFCO1%9 Comercial Carretera
=3333 31/01/9%4 1,519

02703794
Total cliente 1,529 [ (] [ [
Montp total 1,819
DFFO49 Farre Oriente
-3832 135/10/93 2, 6350 2, 630
13714/9%3
=3943 30/10/93 3,430 3,4%0
30/14/93
-4200 15/11/93 1,230 1,250
15/12/793 . .
«5334 3I1/01794 8,390
31702794
Total cliente 9,;9% 7,330 (] &, 700 2,630
Monto total 13,%0
Total cliente 10,024 7,330 ] 4,700 2,630
Monto total $7,978
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Este sstado nos da la ventaja de saber que importe sste
vincido v & culntos diss v cOMD s inteqra cads cOlumnd., Bn
el astade de antiqdedad de saldos estin desglosadas ¢todas
las facturas pendientes de pago, agrupadas por cada cliente.
Con é#sta informacidn podemos tomar las decisiones oportunas,
puss mientras los saldos no vencidos son cobrados
normalmente, podemos ocupar el tiempo en hacer gestiones sn
1os saldos euy atrasados y asi evitar que se vuslvan
incobrables.

Ofrecer descusntos por pronto pago, s sin duda, una msnera
atractiva de lograr una répida recuperacidn de la cartera.
Este recurso se utiliza comd sedio para rsunir un monto de
afectivp deterainadp y SOLVENtar un cosprosiso urgsnte o
bien para esperar una oportunidad que 1le produzca a la
espresa suy buenos resultados ¢inancieros. Este descuento
necesits ser atractive y mayor que la tasa de interss
bancaerio.

W10 DE ESTADOS DE CUENTA

El snvio de estados de cuenta al clisnte s una buena
prictica, siespre y cuando no 10 envien sistemdticasente vy
con alguna anotecidn y ¢irma del gerente de crédito y
cobranzs para darle un cariz ds personalizado.

Cuando un cliente s atrasa en aus pagos, @1 sejor mitodo
pera hacer que cuspla con las condicionss del crddito es,
deteneries @1 anvio de waercancias, sientras el gerente de
crédito v cobranzas lleva acabo uns completa investigacidn
del caso, Coad resultado de ella, podria decidir suspsnderis
todos 1ot smbarques hasta que su cusnta ssté al dla,

La wuspensidn de esbarques es wmuy efectiva cuando e}
provesdor tiene una posicidn privilegiada en el sercado,
pero si no es asi la medida no podria resultar tan sfectivas,
porqus el cliente tendria 1a oportunidad de comprar con otro
abastacedor. Por eso en ®l caso de tomar el acusrdo de
suspender el esbargue; No S8 debe de comunicar 1a sedida con



anticipacién ya que pondria en gQuardia a) deudor. Para una
sspresa no es fAcil conseguir 10 que necesita en las
condiciones de que venia gozando ton &) provesdor.

Desde luego que el actuar de esta ssnera debe de ser muy
bien meditada por ser extresa, ya que se trata de una —dldn
dristica y por 1o aismo nada grata a un cljente,

CANCELACION DE CREDITO

Una norea que debaria de estar vigente en todas las espresas
as que ante un dsudor aoroso, lo mejor es cancealarle ol
erddito, Se pisnsa que actuar tan dristicasente llevaria a
1as negocios a no vendsr, pero es cospletasente falso.

81 un cliente por sistesma da cheques posfechados y resultan
rechazados por @1 banco por insuéiciencia de fondos, Yy para
ser canjsado por esfectivo, resulta una tarea titanica, no
vale la pena continuar tenidndolo en cartera; 1o sejor es
cobrar y cancelarle el cridito,

Seria conveniente ssleccionar bien 108 clientes, sobre todo
on estos Aomentos on que 1a sconosia del pats no peraite
sugurar el hacho de que todo el tiempo asarchen bien las
cosas. La incertidusbre es y serk 1o cosbn hoy en dia y por
algon tiempo sds. Por este motivo no resulta prudente poner
on jusgo 1a estabilidad ¢inanciera de una esprasa, corriendo
Sayores riesgos que aguellos Que 88ta pusda soporter.

POLITICAS DE COBDRANZA

n capitulos anteriores ya asncionasos que las politicas son
guias d8 accibn y st se formsulan politicas de crddito,
tashitn se deban de forsular politicas de cobranza, puss es
fndispensable saber como debssos de proceder an situsciones
cotidianas.

Algunos de los puntos iaportantes que sa debean de incluir en
las politicas son los siguientes:

- 81 1la enpresa aceptard de sus clientes pagos parciales.

= Qub roquisitos deberin de cubrir 108 chegques.
- Los dias en que hardn 108 depldsitos, dependiendo de los
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dias buenos de cobranza.

- 81 &l documentarse una operacion, ya sesa con letras ¢»
cambio O pagards, s hadbrd de conservar la factura como
garantia colateral hasta el pago total.

- En qud circunstancias, con qud requisitos, y a que plazo
abximp se redocusentarin las operaciones.

- Daben de safNalarse 108 Pasds & SeQUir para recuparar las
cuentas y documentas por cobrar.

= si al presentar a revision se entregara el original de la
factura o bien una copia con la leyanda “copia simple sin
valor comercial®, y sOlo hasta el pago total se entregard
el docusento. .

- si los cobradores debsrin de entregar su trabajo el misso
dia o a una hora deterainada.

- Deberin de estipulerse las condiciones, requisitos y pasos
a seguir, en #1 caso de los deudores mOrasds, ast como el
camino & adoptar por si la cobranza tuviera gue hacerse
por via legal.

- En Qué tiempo se deberad turnar una cuenta o docusento al
abogado. ’

= Deberd seffalarse qubd intervencidn tendrd el departamento
de ventas, en caso de cusntas de dificil cobro.

- Todo 1o relativo a los descuentos, bonificaciones y
rebajas cuyocs linsamientos deberdn de quedar tlaramsente
establecidas.

= La periodicidad en que deberin de formularse =l anldlisis
de antigledad de saldos y la detersinacion de la rotacion
de cusntas y docuaentos por cobrar.

- 8a debard de fijar la tasa de interés normal vy la
correspondiente a 1a moratoria, revisindose periodicamente

- Los inforses que deberd de elaborar el departamento, su
destine y periodicidad.

FACTORAJE

Es 12 operacidn da compra de cartera vigente, para ¢inancisr
@l Capital de Trabajo de las empresas, o bien es 1la
conversifn de las cusntas por cobrar no vencidas en
efectivo. .

El procedimiento que generalmente se sigue en: Las Empresss

que tiene problemas de liguidez, venden sus documentos por
cobrar a una Institucidn Financiera, pagindole a ésta una



comisidn que se denoaina interds vy recibiendo sfectivo @
camdbio. )

El factoraje tisne dos gqrandes divisiones &1 nacional y e}
internacional, en el siquients cuadro se observa los tipos
de factoraje.

Con recurso
Nacional Con recurso y depositario
Ein recurso

FACTORAJE

internaciohal

Dentro de lomn tipos de +factoraje, predosinan en ¢actoraje
con recurso y el factoraje sin recursec.

Eactoraia con recursn

€n @1 ¢actoraje con recurso, la sspresa que lo solicits
comparte el riesgo de los documentos vendidos con la swpresa
de factoraje. Es decir, si al vencisiento del docussnto el
cliente no pagd, 1la espresa del Factoraje, le cobra a la
anprass que 1e vendid el docusanto por cobrar. En este caso
1a espress que vendib da un porcentaje por anticipado a 1a
eapresa y &l resto al vencisiento del docusento por cobrar,
tosando una conision del aismo. en aste tipo de factoraje la
InstitucioOn Financiera, tiene la facultad de exigir el pago
de 1a espresse cedents, por una sventual falta del pago por
parte de sus clientes.

La forsalizaciOn de las opuracionss se plassan en un

contrato norastiva, en @l cual e especifican todos loe
darechos y obligacionas de aabas partes. Tasbidn se #irma un



pagard a la vista por el isporte total de las operaciones a
realizar como una garantts adicional vy ligado al contrato,

Este contrato se@ ratifica ante Corredor Péblico, quien se
sncarga de notificar al cliente pars que esté enterado vy
proceda a pagar directasente a la Espresa de factoraje.

Ejemplot

La compafiia “E]l Estudiante” realiza una vanta a crédito con
su cliente “"la Azteca”, el dia 19 de octubre, por un sonto
total de $5,000.00, o1l plazo que s8 le otorga a Oeste
cliente es de 60 dias.

El 20 de Octubre, la compattie “El Estudiante”, lleva el
documento a una eapresa de factoraje, donds le ofrecen el
70% por anticipado y &) resto al vencisiento, cobrandole un
interés de 35X anual. Se puede decir que "El Estudiante”
recibird de la ewspresa de factoraje el 20 de octudbre
$3,500.00 y @l 20 de diciembrs $1,299.24, que se obtiene de
la siguiente sanera:

Anticipo el 20 de octubre s 3,500.00
Valor al vencimiento . § 1,500.00

Interes sobre. el anticipo
a la fecha de vencimiento

0,35
$ 3,300,00 X ~=———== X 39 dias 200.76 ® 1,299.24
340
Valor total recibido S 4,799.24
MEESNAREES
Esctorais con recursp y SABDSLtArio

S¢ define igual qQue 1 anterior pero en lugar de que 1la
Espresa Financiera, cobre y administre la cartera cedida, se
nosbra por parte del cedente uno o varios depositarias de la
misea, y por 1o tanto la Empresa cedente se sncargérd de
hacer la gestidn de cobranza, por 1os que sdlo se entregard
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a la espresa de Factoraje una relacitn de 1os docusentos que
se vendan, indicando:

- Librador

- laporte dal documsentd y NGasro anh su Caso

= Facha de venciaiento

= Nombre las personas que fungirdn como depositarios

Eactoraie sin recwrso

En este caso la cospafia que cade lox documentos por cobrar,

no se comprosete al psgo de estos por psrte de los clientes,

e% decir, no se hace responsable ni tiene ninguna obligacidn -
de pagarlos en caso de que venzan y no hayan sido cobrados.

Este tipo de factoraje sblo es aceptado on esprasas

prestigiadas y con bajo nivel de cusntas de cobro dudoso. En

fate tipo de operacidn casi siempre se recibe @1 100% del

documento por cobrar, msshos la comisidn, todo por

anticipado.

Ejemplos

Utilizando los datos snteriores, con la diferencia de que @l
factoraje espleado en Gste ejeaplo &8 sin recurso, es decir,
Que s8 paga el 100X eenos la comision del 3ISX anual.

Valor dotussntado ® 5,000.00
Conistdn

$ 5.000.00 X~ x B9 ' s 288.81

Valor total recibido --;-;:;;;_-:;:

Coav e oObserva el interés que hos cobra la oapresa de
factoraje as asnor an 8l priser caso, al igual que el riesgo
que corre, y 81 ssgundo caso sblo es aceptado para las
sapresas prestigiadas.



Para ambos Casas u‘ hace un estudio financierc vy lega) para
deterainar el riesqo de oparacidn. Pera ello se regquiers de
la siguiente documentacidn:

1. Estudio financiero desl sjercicio anterior
2. Estagos Financieros dgictaminados

3, Estriturass
- Constitutivas
- La Oltima que contenga cuslquisr aodificacién a la
anterior. .
= Las que contengen 108 nombramientos de apoderados, para
suscritir titulos de crédito y acto de dominio para el
factoraje con recurso.

4, €n caso de tensr créditos hipotecarios, refaccionarios o
@e habilitacidn o avio, copis del contrato celebrado con
el acraditante.

S. En caso de existir obligado splidario:s

- Persona fisica: Relacion de bienes insusbles,
acompaftada de la escritura de propiedad, con dates de
instcripcién o] registro p@bdblico, de ser posible,
avalao o an su defecto, safialar valor aproxisado del
inmuetle.

= Parsona morals La docusentacidon ssffal ada en @1 punto 4,
dentro del objeto social, y deberd tener e! de otorgar
avales y gerantizar obligaciones de terceros. Los
apoderados deberin tener facultades para celsbrar actos
de administracion y suscripcidon de titulos de crédito

FACTORAJE DE EXPORTACION

El ohjesto principal es spoyar a los exportadores en sus
vanhtas 8l antranjero ' ssta herrasienta pareite
incramentar y {omentar sus eaxportacionss, generalsents se
roaliza el atsmd procedimiento que en el factoraje nacional,
la diterencia radica en tiempo y la distancia empleados.



VENTAJAR DE UTILIZAR FACTORAJE

- Optimiza @) flujo de efectivo

- paraite una mejor plansacion de la tesoreria, prograsando
de una forsa mis eficiente, las coapras y pagos de las
aissas. .

- Es Otil para hacer +4rente a imprevistos, compras de
ocasidn o egrescs axtraordinarios.
NO ss crea un pasive , porqus sxiste la venta de un activo
eirculante. )

= logra una estructura financiera mis sdlida y una sejor
rotacion de sus activos monstsrios.

CONDUCTOR PARA LA COBRANZA

La cobranza se hace ssdiante 1o0s siguientes conductoss

A travla ds cobradores

Por sedio de abogados

A través de vendadoras

Utilizando bancos

A través de sgencias de cobro

Cartas de cobranza

Telétono y telegramas

Visitas personales de funcionarios de la espresa.

La cobranza a través de &ste conducto, se pusde decir que es
la mds parfecta, pues quien la realiza debe de asstar
capacitado para llevar acabo ésta tarea.

€1 cobrador 68 una parsona clave dentro de 1as eapresas, ya
QUE POr SusS BANRDS PASEN la mayor parte de los recursos
financieros. Casi un 90X de la cobranza local la logran los
cobradores y @1 resto 1o tienen que hacer los desds
slenentos del departamento, incluyendo a su titular, ast que
58 racomienda qus haya un desbido interds en eejorar su
calidad y preparacidn,

Tengmos que evitar al abriso que &l cobrador sea un sisple
recogedor de chaques y de abonos, dissinuyendo su labor de



cobro, sispliesente se pressnta con el cliente, pragunta si
hay pago, si 10 hay firma de recibido, pero de 1o contrario,
8@ retira y va a visitar a otro deudor. Esta actividad no es
de un cobrador profesional.

G4 an las enprasas hubiera el interds de tener cobradorss
profesionales, 8l trabajo del departamanto de crédito v
cobranza se haria mis llevadero y hatria tiempo pora
desarrollar otras labores que permitieran un aejor control
de las cuentas de 1la empresa. Al nb ser asi, cuando en 1la
espresa hay carencia de capital de trabajo se moviliza a
todo e! mundo para conseguir e} Que hace falta, violando el
programa de trabajo. Esto sucede por que al no  haber - labor
de cobro por quien debe de hacerlo (cobrador) 1a cuentas y
documentos por cobrar se atrasan dando origen a que nunca
o8 satisfagan las necesidades financieras de la empresa
porqus siempre esth el trabajo acumulado.

Excepto que o1 monto de la cusnta o el documento sea elevado
O que la espresa cuente® con su propio Departamento Legal, la
cobranza a través de los abogados o8 un fracaso, porgue
resulta susasente lenta. Por eso algunas aspiresas optan por
llegar a arreglos anistosce con los clientes antes de poner
un asunto en manos de un abogadao. Amenazar pOr  amenazar sin
cumplir con 1o dicho, sflo provoca que &1 cliente se burle
de la ampresa y particularmente del cobrador.

Normalmente on las esprasas no se peraite que @)  vendedor
cobre, porque dicen que o] trabajo del vendedor es vender,
sin asbargo, acasionalaents se hace nacasario que el
vendedor participe en &sta tarea, sobre todo en los casos de
clientes morosos. Esto sirve como sxperiencia porgque en las
visitas sucesivas a 6éste cliente, #! vendedor tendrh
cuidado de 1lsvantar un gpedido , ya que gor alcanzar una
cunta , los vendedores venden sin tomar an cuentas las
implicaciones Qque pudisra haber en la cobranze y una
solucidSn a #ste problemas sarfa dividir 1a comision schre la
vanta an dos partest una de allas por la venta y otra por la
cohranza, y de Osta manara se interesa on las dos
actividades. Una desventaja que se acarrea con esto @8 que
el vendedor puede descuidar Ja cobranza o la venta.



UTILIZANDD BANCUS

En realidad los bancos N0 realizan una labor de cobranza ,
anicasente se lisitan a avisar al deudor que pase a 1la
institucidn a pagar un docusente, dandole unos dias para
ello. En caso de que el desudor no pague, el banco le regresa
e} docusento a su cliente.

A las Agencias de cobros suelen remitirseles cuentas de muy
diftci]l cobro después que las empresas han agotade todos
sus recursos persuasivos para lograr recuperarl as.
Seneralmente son cusntas de clientes que las  espresas esthn
dispusstas a perder. 8i la agencia tampoco ha logrado 1la
recuperacidn de las cuentas, @]l siguiente paso es al
abogado.

CARTAS DE COBPRANZIA

Para que una carta se tose con la seriedad necesaria, serd
necesario que no sean reimpresas O cartas msachote, puss
norsalseante no dan resultado , ho se debe de abusar de su
uso, porque llega un momento que el cliente ya no las lee.
Siempre deben de ser amable, aunque el deudor ssté muy
atrasado.

= No debe de contaner elessntos amenazadorss a AenOs Que se
vayan a cumplir de insediato.

- Debhen siempre dejarse abiertos los puertas para una
comunicacion con los clientes.

POR NEDIO DE TELEFOND Y TELEORAMAE

El teldéono resulta un valioso auxiliar en las labores de
cobranza, ademas de que @s muy barato. De hecho, es tan
importante y productivo que deberfan existir en las
empresas uno O mis teléfonos directos, o mls linmas del
conmutador disponibles para ésta tarea.

Cobrar por teléfono requisre del cuidato de detalles

especiales, pues no es 10 mismo recibir una llamada
ofrecientdd unh producto an venta a 1o cual pusde negarse el



que la rzcibe, que recibir otra en la que se reclama el pago
de una cuenta atrazada. La primera s norsalsente muy grata,
perc a sequnda es muy desagradables y obliga a los deudores
a ocultarse. '

VISITAES PEREONALES DE FUNCIONARIOE DE LA ENPRESA

; Cuanda por
alguna circunstancia 11la intervencién del vendedor que
atendid a un. cliente  que resultd moroto pudi era acarrear
resultados favorables en la cobranza, es desesadble su
participacién. 8in embargo el departamento de crédito vy
cobranza no debe de fincar muchas esperanzas en su gestiédn
de cobro, debido a que nO suelen mostrar mucho interés on
esta actividad, y por eso, frecusntemente atrasan la visita
del deudor 1o mds que pusden .

Yisita del funcionario de criditeo v cobranzgs otra manera de
loqrar la recupsracidn de 1la cartera es que ®1 funcionario
del departamento visite al deudor moroso. '

INPORTANCIA DEL. COBRADOR Vv SU MOTIVACION

El cobrador ®8 muy isportante en cualquier empresa , porgue
por €1 pasa la sayor parte del dinero que ¢luye dentro de la
espresa; Yy si en determinado sosento el no pone de todo su
snpefio , 1a recuperacion se vuslve cada vez als lenta. Pero
no todos pensamos asi y por eso los cobradores estdn tan asal
pagados, pero un buen gerente de cridito ¥y cobranzas tendrh
que motivarlos y darse cuenta del papael tan importants que
Jusgan, pues a través de ellos se cierra el ciclo de la
venta.

En la mayor parte de las empresas al cobrador no s le da la
catagorta qQue asrgce, su susido ssta dentro de 10s ads bajos
de 1a empress, adeshs de que no s@ les proporciona ningdn
vehiculo para trabajer, y @1 ccbredor tiens que poner el
suyo al servicio de la sspresa sin recibir cospensacidn por
ello. En cambio los vendsdores gozan de toda clase de
privilegios, hasta se les proporcionan autosdviles. También
no se les peraite tomar vacaciones porque se derrusha la
cobranza, pues e« cobrador suele granjesarss la busna



voluntad de numercsos clientes, y si acude otro en su luger
@8 ®muy probable ques ho paguen. Es decir que las
vacaciones que puede tomarse el Gerents Oeneral, no es
posible que las toas @) cobrador.

Siendo los cobradores el brazo derscho de 108 gerentes de
crédito y cobranza, debs sar tares prioritaria lograr su
motivacién y superacidn. Y esto pusde lograrse medianta:

SENINARIOS OE CAPACITACION

Nunca deben verse los seminarios como un gasto, sinoc como
una inversion. Existe el criterio de que si envian a los
cobradores a 108 seminarios de capacitacion, se corre el
riesgo de que abandonen sSu empleo y se vayan despuds a otra
afpresaj esto no habrtfa de suceder si al supararse el
cobrador, recibe como contraprestacidn una mejor retribucién
y trato. En todas las empresas les conviens tensr buenos
cobradores debido a que resulta mis econdaico pagariles bien
y estimularlios mejor , a tener que pagar altos intereses a
los bancos y @l dinero pierda capacidad de compra a causa de
1a inflacién.

LECTURA DE LIBROS

Es conveniente recomandarles algunas lescturas relacionadas
con su trabajo, comentarlas con ellcs y hacerles sentir que
®llo8 son suy importantes dentro de la organizacion.

El cobrador desbe de ser wmotivado, es decir, alentado,
especialmente cuando por alguna circunstancia s encontrara
deprimido. Es wsuy i{asportante felicitarlo por los é&xitos
logrados. Pocos cobradores pusden descir que reciben esta
clase de sstisulos, ya que es frescuente la queja en sllos,
de que se les llama fuertessnte 1a atenciéon cuando cometen
un Grror pero POCas veces O ninguna se les reconoce el
merito por haber logrado 1a cobranza de una cuenta dificil.
Las llamadas de atenciOn deben de ser en privado vy
utilizando un lenguaje que no lastime al cobrador y es
convaniente que se le de la oportunidad de sanifestar su
punto de vista +frante a un suceso desagradable o bien a un
error cosetido por #l.

€1 gerente de crédito y cobranzas debe procurar que sus
subslternos estén cada dia mejor pagados.
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Para constiderar una cumnta como incobrable, prissro tenesos
qQue hacer un sxpadiente muy detallado de la cusnta y las
gestiones realizadas. Este expediente debe de :ent-nor los
siguientes eleasntas:

= La solicitus de crédito y el pedido

-~ Copia de las cartas de cobranza o bien los telegramas
enviados, siempre debemds de procurar que sean enviados
con acuse de recibo o correspondencia certificada.

-~ Inforses del cobrador en sus diversas visitas,
11N

- lnforme de la labor que realizé el departamento de vmtas
en la cohranza de la cuenta.

- Histortal de 1la laber realizoda por el Abogado, copias
autorizadas de la demanda y todos los tramites realizados
para la recuperacion de la cusnta.

Con cierta 'r.:u-ncl- a® considera que, llevar a los gastos
tas y tos por cobrar por ser incobrables, no
reprasenta algo grave para las esaprasas puss axiste una
recuparacidn via los {mpusstos. Esta apreciacidn rasulta
improcedente , debtido a que no hay una recuperacidn total,
ni de las misaas, ni de las erogacionss que se sfectuaron.




CAPITULUILO Vv

PROCEDIMIENTD DE COBRANZA



Cada gerente de crédito y cobranza debe de desarrollar su
propio sistesas para cobrar cuentas vencidas, Un punto
eleaental, @8 contar con un sistesas de informacion y de
contabilidad que infaliblements revelen cusntas vencidas.

Todo procedimiento consta de las siguisntes tres etapas:

- Recordatorio
= Insistencia
- Accidn drastica

NECORDATORIO

Se trats de Que le recordemos al cliente cordialmente que su
cuenta esth vencida. Este priaer recordatorio debe de ser
moderado y pusde ser a través de tarjetas impresas, cartas,
estados de cuanta, facturas por duplicado, etc.) y si Osta
etapa fracasa en producir el pago de la cuenta, la actividad
de la cobranza pasa a la siguiente atapa.

Este procediatiento busca un programa de acciones sucesivas
para aplicarse en intervalos regulares. Las técnicas de
persecucion pueden ser cartas ordinarias, 1lamadas
telefOnicas, telegramas, visitas personales, etc.

8i los recordatorios y la insistencia fracasan en 1a
cobranza de una cuenta vencida y no pagada, el gerente debe
de recurrir & 1la accidn drastica y le quedan solo dos
raquisitos: cobrar asediante letras de cambio, o bien, a
través de una agencia o unh abogado.

Lo principal es localizar las cuentas vencidas conocer los
motivos por los que no se han liquidado (mencionados en @)
capitulo anterior), despuls se procede  hacer wna



clasificacidn da la cusnta para saber qud tensens gque hacer
Yy qubt harramientas esplaar, s no funcionan ni los
recardatorios ni la insistencia tendresos gue contratar a un
abogado O una AQENCIia 08 COLFO pAra la recuParacion de esa
cuanta.

£1 siguiente diagrama susstra en foraa clara ol
procediaiento general de cobranga.

Investigecién de la

cuanta
Clasificacion
1a. Etapa
Herramientas de Recordatorio
Cobranzas
- Cartas 2a. Etapas
- Telétone Insistancia
~ Visitas Pargonales
= Talegramas
3a. Etapa
Drasticea
Contratacidn 9@ servicios sxtarnos ]
’ Agencian de cobro y Abogados
rtvnuntm de la cuenta I-—-———-
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COBRANZA LOCAL

Al hablar de cobranza local nos referimos a la que se
realiza en @1 aismo Estado o Ciudad donde se encusntra 1la
smpresa, &sta susle ser mds Agil, puss el cliente esth alds
cerca de nosotros Y podemos tomar cualquier accidbn en un
corto tiespo, incluyendo una visita personal.

Para sapezar se daben de conocer muy bien Jas politicas
tanto de crédito como de cobranza, para tener unx guta de
accidn sobre la cual trabajar. :

Un punto indispensable, para cualquiera que sea el tipo de
cobranza, es que las facturas cubran todos los requisitos
solicitados por @] cliente, porque de los contrario habrd
retrasos en 1a cobranza. .

Los pasos a saguir en la cobranza local son los siguientes:

= Un reparto a tismpo y complasto.

~ RecepciOn y revisidn de todos los docuaentos entregados
por reparto.

- Ordenar todo l1os documentos, para tomarios a revisidn,
segln los dtas respectivos,

- Presentarse a cobrar los contrarrecibos al téraino del
plazo.

= Cuando @l cliente no paga, utilizaremos algunas
herranientas de la etapa de insistencta.

- 8 agén no recibisos @l pago, tendresos que espezar con el
procediatanto judicial.

En seguida explicersmos cada uno de 108 puntos anterioress

UN REPORTE A TIDNPO ¥ COWPLETO

Normalmente s¢ cres que la cobranza esmpieza desde que
tosamos a revisién las facturas; pero eso es santira, en
realidad espieza desde @) momentc de facturar, pues ai la
factura no estd correcta, el cliente no tomard a revisidn
hasta que la factura sea corragida o ressplazada; despuls
sabemos que el cliente que obtiens un buen servicio por la
entrega de su mercanctia, responde de igual sansra &l somaento
de realizar su pago, pero de 10 contrario 1o primssro Qque
responderd al cobrarle su cuenta seras " Son suy puntuales
para cobrar y mi eercancia me la entregaron con sucho
retraso *,
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MECEPCION Y REVISION DE DOCUMENTON

Norssimenta 1a seccidn de ereparto antrega una relacién
detallaga de su reparto, con algunos comentarios oe los
cliantes o especiéicando si hay algunas devoluciones, y es
necesario una relaciOn directa con ellos, para que
conczcancs las impresiones de los clisntea y tansr un punto
& nuestro favor.

Al recibir la ruta de reparto, tsneaos gque revisar bien que
1oa docuasntos tengan todos las requinitos como fecha, firss
y nosbre de 1a persona que recibié la sercancia. Y es
importante que firmescs de recibido vy espect f1quescs ios
comprobantes que faltan de antregar.

Una ver revisada la documentacidn, procedeacs & archivar
ostos documentos on un lugar espectéico, norsmalmants e
aconssia en una caja fuerte, puss en caso de wmtraviar asta
doeu:.ntnﬂan. seris sumamente diffcil el cobro de una
cuanta.

El siguiente paso es archivar todas las facturas por dias,
depandientdo del dia en que tome & revisidn o ai dirsctasents
recibirescs el pago.

Para conocer los dias de revisidn vy pego de cualgquier
cliente, wsolo basta con ravisar e} archivo on la
computadora, puss desde que s» aceptd su crégito se captura
toda la informacibn.

Una vez que @ tomd & revisidn Yy qus ya pasd 81 plazeo
otorgsado al clients, sl siguiente pasc ss prassntarss a
cobrar los contrarracibos.

is auy norsal que un clisnte ocasionalasnte en 1a priser
visita del cobrador no pague su cuentea v 1o Gnico que gueda
[} esparar a la siguiente semana, aunqus no debe pasar
desapercibido eate detalle, puss tendrescs que hacerle una
1lamada muy asable al clients, wlo para conccer los
nsotivos, porgue 8i pasamcs por alto esto, el cliente se
purde volver aafiosd, puss no hay nadie que le diga nada.
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Como ya mencionampx anteriorsente, se debe contar con un
sistemas de inéormacidn infalible, de acuerdo a las
necesidades de cada organizacifng porque si sanejamos un
volumen de clientes auy grande, se nos pueden olvidar
algunas cusntas.

Cusndc ya tenemos localizadas las cuentas atrasadas, tenamos
que insistir on la cobranza de datas ¥y 1o realizarsmos a
travls de cartas, llamadas telefOnicas y vistas personales.

8i el cobrador ya s& pressntd dos veces a cobrar la cuenta y
no ha obtentido respussta, lo prisero es mandar uns carta al
clionte v si continuamos en la aisma situacidn, tendremsos
que recurrir al teléfono, que resulta ser muy eficaz, pues.
eos @1 primer contacto del ejecutivo dal dapartasente de
crédito y cobranza con el cliente, y suchas veces es algo
que ND s@ aspera, on la primer llamada sabremos cual es el
motivo resl por el Que @1 cliente no liquida su cuenta vy
continuaremos la insistencia por teléfono, pero si no es
suficiente tendremos que hacerle una visita al cliente. En
esta visita se intercasbian diferentes puntos de vista y se
define la condicién real de cliente. En un porcentaje
importante se logran resclver 10s casos y los siguiente aes
modificar las condiciones de venta para asste cliente, pero
en el caso contrario ya tendremos que tomar la decisitn, si
esperar al cliente o empezar el procedimiento judicial.

PROCEDINIENTD JUDICIAL DE COBRO

Esta @8 una decisidn 4que se debe de tomar despubs de
astudiar suy bien el caso, puss sabeaos de antemano que los
clientes a 108 que se les cobra de asta manera, pierden toda
relacidn con la eapresa que los demandd.

Es muy importante saber de qué cliente estasos hablando,
pues si durante 10 afNos tuvo un comportasienteo intachable,
seria injusto esplear este tipe de cobranza con #1. Pero si
s un cliente que toda 1la vida se ha comportado de @sta
forma, no tiene caso seqQuir tanidndolo en nuestra cartera.

En un tema posterior wmencionaremos exactasente cbm0 se
realiza un procedimiento judicial.
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COBRANIA FORANEA

Al decir cobranza fordnesa en éste capftulo nos referimos a
tode aquella codbranza que esth fuera de plaza, pero dentro
dal aismo pafs..

Casi todos los pasos para la cobranza local, se repite en la
cobranza fordnea,; s0lo que la foraa de realizarios varfa,
debido a la dificultad de la distancia.

El procedimiento para la cobranza forénea es el siguiente:

= Un reparto a tiempo.

- Recepcidn y revisidn de todos los docusentos entregados
por reparto.

= Archivar documentacién.

= Enviar recordatorio de pago

~ Etapa de insistencias.

- Procedimiento judicial de cobro.

En sesguida explicaremos tcada uno de 108 pasos anteriores:

UN REPARTU A T1EMPO

Cond aancionamos en la cobranza local es ingdispensable la
oportunidad an el reparto, y cusplir los plazos que 18 damos
al cliente para entragarle © ambarcarle su mercancia, segén
sea ®l casaj porque cuando las TOnas estin suy cerca de los
almacenes de la organizacion, es sds conveniente entregarle
1a sercancia directasente, pero en &l otro caso, en que la
zona estd muy alejada, serd preferible enviarla por algin
transporte que trabaje en esa zona, pero sin olvidar que la
Saynr parte de 1os clientes ya tiensn un-  transporte
especiéico, ya sea por servicio o por econoata, por 10 cual
trataremos de enviarle la wsercancia al cliente por el
transporte que &1 mismo sugiera, puss si no 1o hacemos puede
ser un punto de disqusto del cliente y asi retrasa el pago.

AEVISION ¥ RECEPFCION DE DOCUNENTOS

Tenemos que ravisar que todos los documentos requeridos para
la cobranza estén coapletos. Generalsante la factura
original no se snvia junto con la sercanctsa, sino hasta el
0sento an que 88 recibe e1 pago, puss @S una buena forma de



inducir @1 pego, Pues para su contabilidad necesitan el
comprobante original y si les enviamos la factura original,
pusde demorarse en al pago.

El departasento de cobranza siempre debe de tener todas las
copias originales de las facturas correspondientes a
cobranza. Es indispensable contar con ssta copia, porque se
necesita para acleraciones con @l cliente, revisar si se
aplicé sus descuentos debidasente, etc., ademls para
respaldar cada uno de los pagos.

S aconmela engrapar a nusstra copia de tactura el talon de
sebargque vy la factura original, puss as! sabremos que cuando
uns copia de factura estdé sola, indica que atn no se ha
entregado la mercancfa, 0 s8i ya se entregd y recibimos e}
Pago, insediatamente ensobretasos su facturs original para
que se anvie por corred O & vuelta de viajoero,

Todos estos documentos se pusden archivar de acuerdo a4 la
necesidad de cada organizacidn, pusde ser por zonas, por
claves de clientes; por vencimientos, etc.. Se puede
archiver de cualquier sansra, pero tratando que es3té de
acuerdo al orden que aparece an un reporte de antiqQdedad ue
asaldos v que en cualquier momento sepamos exactasente en
dbnde sncontrar un comprobante. '

Tenesos que toner nuestra informacidn al dia porque este
tipo de cobranza susie ser ads lenta que la cobranza local,
en primer lugar porque la mercancia tarda de 4 a 10 dias en
1leqar a su destino y la correspondencia tarda
aprosisadasente una sesana.

€n la cobranza forAnea es una suy busna herramienta enviar
por sistema recordatorios iespresos, estos se desben de
realizar de acuerdo a las necesidades de cada espresa vy de
acuerdo al remo de clientes de que se trate.

AEn el siguiente parrato e jlustran tres recordatorios que
S8 recosienda enviar y que deben de sstar de acuerdo con las
condicionos de venta de la empresa, es decir, que si el
plazo que s otorga es de 30 dias y ¢t un desc por




pronto pago a los 10 dtas, la periocdicidad con la gue s
deban de enviar los recordatorios es la siguientes

Priser Recordatorio. 8s snvia 10 dtas desp del barque -
de ta sercancia,

Ssqunds Rncordator(o. Se anvia 30 dias despulds del smbargque
d® 1a ssrcancia.

Tarcer flecordatorio. Se envia una sssana después del segundo

recordatoric. ¥ en cada uno de 10s casos s® debe anexar uns
copia de la factura y del talén de embarque.

PRIMER RECORDATORID

[ 20 ] Le recordamos que tienen el
derecho al &% de descusnto
LA ESPERANIA, BA DE CV on »] pago de esta factura

Canal del pehdn 313 si nos gira a los 10 dlas
Col. centro siguientes a la recepcion
Mexico, D.F. de la sercancia.

Oracias

Depto. Cobranza

SEGUNDO RECORDATORIO

ARCORDATOR IO 84 por alguna razon no
aprovechS su dascuento por

LA ESPERANIA, SA DE CV pronto pago de la factura

Canal del paftén 513 anexs. Le padimos nos wnvie
Col. centro sy pagoe por 8l smporsn
Mexico, D.F. total a los 30 dtas de

haber ratibido su sarcancia.

Gractas .
Depto. Cobranza




TERCER RECORDATORIOD

ADEJDO VENCIDD Nuestros registros suestran
que la factura anexa no ha
t.A ESPERANIA, BA DE CV sido liquidada. Le pediesos

Canal del peitdn S13 envie su cheque & la breve-
‘Col. cantro dad posible. Conserve su
Maxico, D.F, crédito y aybdenos a ser-

virle sejor.

Gracias
Depto. Cobranza

ETAPA DE INSISTENCIA

Esta etapa se inicia cuando, a pesar de los recordatorios,
no hesos recibido el pago de una cuenta.

Tanbién podemos utilizar las asismas herramientas que en la
cohran:a locals cartas, llamadas talefOnicas, telegramas o
una visita parsonal, cuando la distancia noc ssa mucha, o se
podria suplir esta visita, por la qus hacen los vendedoraes
partodicassnte y para que esta visita funcione, debewos de
concientizar al vendedor de 10 importante que es recuperar
osa cuenta y que hasta se 1@ podria descontsr un porcentaje
de la factura de sus proximos pagos de comisiones.

Las cartas on asta etapa, no deben de ser sisples sachotes,
puss cada ceso que s presanta ss diferente, sino que debe
de ser forzosasentes personalizada, para que pusda ser
sficaz. Y si despubs de esta carta el cliente no reacciona,
inictarsmos las llasadas telefOnicas, que como ya se
menciond es una herraaientas suy barata y eficaz. Pero sl a
pesar de todo 10 anterior ®l cliente no liquidd su cuenta
continueresos con el procedimiento judicial.

COBRANZIA INTERNACIOMAL
Los productos se venden a mercados extranjeros ya ssa por

wadios directos o indirectos. La mayor parte de fabricantes
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con grandes aercados, prefiersn desarrollar su propia
division de exportacién. A esto se 1o denomina wmercado
directo. Otros negocios mis pequeffos venden sus productos
oh ol extranjeroc, a travis de una agencia de exportacidn
(agente de exportacidn © comisionista). A este se 1le
denomina mltodo fndirecto. Existen dos grandes limitantes
respecto al comercio internacional, pero es obvio, que 1la
GApresa Que exporta ya estd conciente de esto. Estas dos
Hn:nntcl sont La convarsidn de la sonada Yy el tiempo vy
distancia,

Cuando se trata de comsrcio interior no axiste problesas
con l1a soneda, puss todos resalizan sus Operacionss on pssos.
Paro an el extranjero sxisten als de 40 sisteaas sonstarios
y todas tisnen diferantes paridades. La msoneda que =
utiliza mundialmente para hacar transacciones es el dblar y
oxiste muchos problamas para las ompresas hacer
transacciones en el exterior, scbre todo cuande su soneda
sufre constantes devaluaciones frante al dolar.

En cuanto a la distancia podemos decir que la sayor parts de
las transacciones de crédito sn comercio internacional
involucran grandes distancias, 10 que significa que el
proveedor tendrd que financiar la sercancia en cuanto se
transgorte,; por periodas de tiempo antre 30 y 90 dias
despulls de que la wmercancia se encusntre en el pusrto
extranjerc. Dado que el invantario que se sncusntre an
transito o que se sncuentre an 1os puartos y que no s» haya
pagado no genara dinero, sl exportador tendrid que considerar
mayores costos de inventsrios y periodos de cobranza ais
prolongados an contraste con las operaciones nacionales.
.Gensralsente el sxportador tandra que utilizar el
financianiento bancario para poder proscver e! flujo de
atfectivo durante e} pariado intermedio antre el esbarque de
108 articulos y @&l pago por parte del coapragor. .

€1 porcentaje de cuentas salas on @l comsercto internacional
gensralmente es ifnferior a la pélrdida experisentada de
transaccionses de cradito nacionales. Los embarquas
internscionales de bianes contisnan una gran variedad de
medidas de segquridad dentro de las propias transacciones:
sequros, Aarticulos gue 8 pagan al wmoaento de ser
antregados, arreglos financieros sofisticados (giros y
cartas de crédito).

&n @l crédito comercial internscional, las priacticas son
QEneralsente muy conservadoras, pero debido & las grandes
diatancias y las grandes cantidades de articulaos
invelucrados, inclusive los paquafios errores potirfan ser auy
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costosos. €n ®l1 comercio internacional, generalmente ol
Qerente de crédito musstra un interés en las condicionss
econdmaicas del pais importador.

E] patron de vantas tipico respecto a ventas al extranjero
consiste en utilizar cartas de crédito con letras de cambic
a la viasta, despuls pusden existir cartes de crédito con
financiamiento y posteriormente , 8i la compaiia que iaporta
fusra lo suficientemente fuerte y tuviera excelente
capacidad de pago, Se podria pensar en sl atorgasiento de
crédito o cuenta abierta.

La transacciOn ssdiante una carta de crédito contempla tanto
1a letra de casbio a la vista ( el comprador le paga a su
banco antes de que reciba 1a mercancia) vy la letra de cambio
a cierto tiempo vista ( el comprador pagard el dinero dentro
de un pariodo espacifico posterior a la recepcitn de los
articulos).

La transaccitn de cartas de crédito sigue los siguientes
pasos, mencionando =810 comso ejesplo que la aspresa
axportadora es La Esperanza, 8.A. de C.V. y su banco s
1lamaria Panco Mexicano) como empresa importadoras Cables y
Equipos, S.A. de C.V.

1. La Esperanza entrega el tftulo de propiedad de artfculos
embarcados (amparados con un conocimiento de esbarque) a su
banco (Banco Mexicano) y remite los articulos a un agente de
carga para que lo esbarque a un patis extranjero,

2. Panco Mexicano remite la documentacidn que ampara la
propiadad de los bienas & su banco corresponsal en @l
extranjero y al agente de carga sntrega los bienes al agente
aduanal del pusrto ¢éronterizo.

3. La compafita compradora, Cables y Equipos, entrega su
dinero al banco corresponsal y @ste le entregd su
conccimiento de embarque. 81 utilizara una carta de crédito
complenentada con una letra de cambio a Cierto tiempo vista,
Cadbles y Equipos entregs al banco 1a promnsa de pago vy @}
banco le hace entrega del titulo de propisdad. Cables y
Equipos deberh de pagar su adeudo dentro de 30 a 90 dias
dependiendo del plazo indicado en la letra de casbio. 8i la
carta de crédito va acompaiNada de una letra de cambio a la
vista, que el comprador le entrega al vendedor, el dinero se
remitird de inmediato a Mixico. Conforae una letra a cierto
tiempo vista o plazo, el dinero se remite cuando se pague.

- 103 =



4, E1 importador, Cables y -Equipos, va al pusrto de
antrada, entrega al transportador de carga, @&l conocimiento
de embarque Yy @1 agente de carga le proporciona a l:abln y
Squipos l1os bienes.

S. E1 DPanco Mexicano le plﬂl al. cupnrtndor. La Esperanza, la
cantidad que se le ad Tratand de unha letra de casbio
a cierta fecha o plazo, &1 Banco sanicanc, podrd expadir a
favor de La Esperanza una aceptacidn bancaria que vencerb
cusndo la letra de cambio a plazos supuestasente se desba de
pagar. Ls Esperanza podri descontar (convertir en efective
por senos del valor nominal) esta aceptacién si necesita el
dineroc antes de que Cables ¥y Equipos pagus al banco
corresponsal,

El proceso de una cuenta abierta eos diferente, ue asameja
& una cuenta abierta nacional, pero se requiere de sayor
tiempo de® embarque. La Esperanza envia articulos a un
agente d® carga vy remite por correo el titulo ( conocimiento
de smbarque) a Cables y Equipos. Los agentes de carga
entregan los articulos en @] pusrto de entrada y Cables y
Equipos les lleva @@ titulo y recibe los articulos. Treinta
dias ads tarde, 0 108 que safialen 1os téreinos, Cables vy
Equipos resite sl dinero adeudado a La Esperanza en México.

Las grandes distancias que existen entre el cliente vy el
exportador, las diferentes leyes y costumbres y las
diferentes dificultades para poder obtener inforssciotn de
crédito adecuada sobre paises lejanos constituyen razones
por las que un exportador decida utilizar cartas de cridito.

BAsicasante los wsissos principios Que se aplican a 1la
cobranza nacional, se aplican a las transacciones de crédito
extranjeras en cuante a la evaluacion del riesgo y cartas
que se reaiten para efectos de cobro y procediaientos
involucrados. La diferencia primordial en la cobranza en el
extranjero de cuentas malas, s® 1lega a complicar por los
problemas normales del comarcio internacional ¥s
concratamente, la distancia los {diomas y las lesyas
aplicables. Ademls las empresas exportadoras turnan sus
cuantas atrasadas a agencias de cobro. Las agencias de
cobros en @1 extranjero tienen la facilidad de visitar al
cliente y escribirle, pusden proceder a la reventa de bienss
en disputa, stc.
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PROCEDINIENTO JUDICIAL DE COBRO

Despuds de utilizar todas 1as recursds posibles y Ao S8
obtuva un resultado positive, despuls de estudiar al
clionte, s 110Qd & la tonclusién e que s praferible
borrario de la cartera de cliente, el siguiente paso es
espwzar con el procedistiento judicial de cobro.

Para sl cobro de una cusnta por la via legsl existen dos
caminoss

= €1 juicio sjecutivo wercantil
= €1 juictio ordinaric sercantil

El primsero se refiere a chedques, letras de cambio y pagarés,
su duracidn es ala breve que ei ssgundo. El juicio ordinario
sarcantil se refieres a cobro de facturas, notas de remisién,
contrarrecibos, etc.. Y aste procesn s mis lento porque
proporciona un sayor nOnerc de recursos ds defenssa por parte
dul deudor desandado.

Cabe seffaler que wi el abogado por parte del demandante 1o
conuidera factible, pusde llaverlo por via psnal con 8l
proplsito de presionar al deudor y recuperar 1a cuenta en
un plazo menor,

Cuanto l1a emprasa ya sabe, gue tiens que empezar con 1los
traattes judiciales de cobro, 10 prissro ss consultar a un
abngado, suptniendo que la eMpresa nNo contara con su propio
departesento legal.

€1 primer pasd que sigue para inicier una accidn legal es el
siguiente:

El abogago o la oAprass misma, puste enviasr tres
recordatorios judiciales por sedio de teslegramas con una
diterencia de 5 dies © una semana. Es conventente que se
envien urgentes y con acusa de recibo par tensr una prusbs
de 108 avisos. LOS taxtos pusden ser d» la siguiente manera:

Primer recordatorio: Iniciamos procedisiento judicial adtudn
% 5,000,00 mis gaston y costas.

Sagunda recordatoriol Continuamos procedisiento judicisl
adeudo ¢ 3,000,00 ada gastos y costas,

Tercer recardatoriol Praxisos a proceder, adsudo ¢ 35,000,00
aas gastos y costas.
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Estos telegramas dederdn de ir Firsados por el despacho
Juridico, porque en ol somento de aandar sste tipo ds
recordatorios, es imprescindible que la espress ya no tsnga
ningdn contacto con el deudor.

Los pasos siguientes a 108 telegramas sons

= Presentacidn de 1a demanda y su contestacion.
- Santencia del Juez.

~ E1 sebargo

= E1 remate y adjudicacion

- Apelacidn

= Juicio de amparo.

PRESENTACION DE LA DEMANDA Y SU CONTESTACION

El escrito de la demanda s de Qran importancia, ya qus
basindose en el, se habrd de desarrollar @l juicio, debe de
ser completamente claro y que incluya todos los detalles
isportantes. Y sl juez tiene que deterainar si procede © no,
pues No basta que alguien pressnte alguna demanda para que
8 de inicio a una controversia legal, puss darfa motivo a
una situacidn andrquica. 8i es procedente tiene que ser
notificada al deudor, conocido con @l nombre de desandado,
para que conteste, ya sea acapténdola, rechazande parte de
ella o definitivasente negando todos 1os hechos.

£s fracuente que los deudores desandados , al verse
presionados, terminan por arreglarse con la parte actora o
bien proceden & liquidar @l total de su adeudo. Cusndo se
recurre a data sedida, la mayoria de los juicios contluyen
con s8lo la prasentacion de la desanda y 1a notificacidn de
1a atsaa.

Las prusbas presentadas por parte del demandante deben ser
contundentes &N cada Caso, Y @8 preciso que el juex se
conventa de que la verdad estd de su lado. Por eso en
conveniente y aconssjable que antes de lleger a iniciar un
Jutcfo se vea 10 factible que o8 @] fallo en ¢avor de Quien
demanda y que &l asbogado Qque saneja o) procesc sea 1o
suficientansente cospetante como para llsvar a feliz téraino
el asunto, pues hay casos que o8 pierden, a pesar de que
quién demanda tienen 1la razdn, ya QqQue el demandado cuente
con un defensor mis vera: ante el juez.
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Las pruesbas pusden ser de la siquientes naturalezal

€8 un encuentro verbal entre desandante 1
desandado . .

MRCUARntal, Conocido también con e) nosdbre de instrusental,
consiste on todos aquellos documsntos , contratos, Ccartas,
facturas, contrarrecidos, notas de resision, acuse de
recibo, recibo, stc., en los que de manera evidente ss puade
hacer constar 1a existencia de ciertas actividades v como
fusron los hechos.

Gigicial,. 8¢ 1lama ast porque interviensn peritos que
dictaainan scbre ciertas cuesstiones especializadas, en las
que s® hace necesaria la opinidn de técnicos sxpartos en la
matarias.

1ospeccitn lugicial, Esta prusba consiste en que e juez da
prusba personalsente a ciertos hechos vy situaciones
relacionadas con el juicia.

Es la que «@ produce con 1a declaracidn de
personas ajenas al asunto, pero que conocen de 8.

Una vez que {us presentada la demands, contestada por ol
desandado v presantadas las prusbas, el Jjuez esite uns
sentencia, es decir, una resclucidn, ya ssa favorable al
desandante o al desandado , dindose @1 taso de que condene &
anbas partes porque considera que hay pearte de radn en
asbos lados. Se incluye en la sentencia sl seffalamiento de
que, en el plazo estipulado, no se@ cumple en todos sus
térainos el contenido de la sentencia, se splicerdn los
sedios de spresio que ¢l jusz dictasine.

Como siguiente paso, si en 1a santencia se condend al deudor
y #ste no cumple 1o sefialado con ella , queda proceder al
ebargo siempre que el juicio se hubiera referido a aspectos
aaranente sconbaicos, E1 esbargo consiste en quitarie al
desandado bienss suficientes para indesnizar al deaandante
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de los dafos Yy perjuicios reclamados en el escrito de la
desanda.

€L REMATE ¥ ADJUDICACION

FPara que el demandante pusda entrar en posesidtn de los
bienes embargados o bien le sea cubierta la cantidad
reclanada, despuds del embargo proceds @l remate de los
bienss que fueros chjetivo del wsismo. Estos bienes tisne
que ser valuados Yy ser objeto deo subasta péblica, la cual
@8 anunciada en los peridoicos de mayor circulacion del
lugar donde se llevarid acabo.

En caso de que no hubiera postores , se adjudican los bienes
al demandante obligindose al demandado & expedir la factura
correspondiente, paro ds no S asi, &s 6] jusr @l quée hadbra
de expedir el documento con el cual el desandante
comprobard la propiedad de 1o0s bienss embargados.

LA APELACION

Una vz que @1 Jjusx dictd la sentencia, ®1 demandado pusde
apelar en un téraino de S dias mediante una segunta
instancia ante el Tribunal Colepiado de Circuito, a ¢in de
qQue @l caso sea revisado. Desde lusgo que este paso no
implica repetir todo el Jjuictio, sino que los Magistrados
revisan los Que ya esta hecho en é&ste, no habiendo 1la
presentacidn de nuevas prusbas.

€1 Tribunal Colegiado de Circuito pusde confirasar la
sentencia anterior, modificaria o bien anularla. £n caso ds
ser confiraada y ol damandado no acuda a la via de amparo,
se turna el expediente al juez, ante al cual se ventilo el
juicio en su origen para que siga el procedisiento de
esbargo y o] remate o adjudicacidn de los bienes.

JUICIO DE AFMPARD

Una vez conocida 1la sentencia; la parte afectada tiene 13
dtas para recurrir a 1a Suprema Corte de Justicia por la via
de amparc para que el procedimiento vy 1la sentencias
anteriores sean revisadas y se resuelva definitivasente el
caso,



LA SUEPFENBION DE PABOE ¥ LA QUIEIRA

La suspansi®n de pagos, S8 presenta cuando una «mpresa nNo se
sncusntra en condiciones de cusplir con ia liquidacidn de
sus pasivos a4 WU venci miento Y @o e dislusbran
posibilidades a corto plazo.

La suspensidn de los pagos solamsente pusde ser colicitada
por el repressntante legal de la sociedad y tisne como
proposito obtener de sus acrsedores una aOrsa en sSus pagos.

La adainistracion de 108 bienes quedan en las mismas ®anos
pero es nombrado un stndico cuya funcién es vigilar la
msarcha de la esprasa. '

Frecusntenents,; 1a suspensidn de o8 pagos &s un Pasd Previo
a la quisbra.

,Quisbra. Pusde ser déclarada sn estado de quisbra aquella
espresa que hubiera suspandido @l pago dr Sus COMPromisos.

Existe esta suspensibn en los siguientes casos.

- Cuando existe un {incusplimianto en los pagos de sus
coaproni sos vencidos.

= Cuando no hay bienes contra los cuales pudieran efectuar
esbargo.

- Cusndo el repressntante legal o dusfio de la eapresa we
actulta, © bien ya ni hay pesrsona alguna qua esté al frente
del negocio.

= Cuando el local del negocic persanecs cerrado.

La quisbra puede ser solicitada por el propio juez, el
Ministerio Pablico, por alguno o varios de los acreedores.
La quisbra de los negocios es alqgo que casi no interssa al
acregdor por el procesd de la wmisma, o8 prolongado y al
final de cuentas 1o que se llega & recuperar, si es que esto
sucede, resulta siempre una cantidad sfnima. Por otra parte
ol tiempo que e dedica para vigilar el dassrrollo de los
aconteciaientos, ast como @) costo que representa la
intervensidn de los abogados desaliente. De ah?! que adlo an
cCasos extremos 8@ llega a splicitar la quisbra del deutor,
ast como para fines de comprobar la deduccién de 1a cuenta
por cobrar ante el Fisco Federal.
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CAFITUILO VI
L PRESLUFUESTO DE CODBRANZIA



ETINOLOBLIA
La palabra presupussto se compone de dos raices latinams

pre que significa antes de O delante de, Yy

1atin espanol
supane Facto Hacer
PN O Fictus - Hecho
heche Factum Foraado

Por 1o tanto prasupusato significa "antes éa los hacho”.

En térainos ganarslies 18 paladra presupussto adoptada por
1a Econoalia Industrial, ess .

"La tacnica de plansacidn y predeterainacitn de cifras sobre
basas sstadisticas y spreciaciones de hechos y ¢
aleatorios®. (10} )

Y como herramienta de adsinistracion el Prasupuesto se pusds
conceptuar comos

“La estimaciin prograsads , on foras sistemdtics, de las
condicionas de oparacidn y de los resultados a ocbtener por
un organisme, en un periodo deterainado”. (i1)

BASE PARA £1. PRESUPUEETD DE COBRANIA

€1 presupussto de cobranza o8 auy isportante, pues
proporciona los medios para poder llevar a acabo las
operacionss de la empresa. Y estd basado en ®1 presupussto
de ventas.

Mntiguanente la ventas astaban conaideradas v supeditadas a
1a habilidad de los vendedores, paro en la actualidad, con
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sotivo de las técnicas cientificas aplicadas a la
adainistraciOn , comd o8 la ssrcadotecnia, ha desaparecido
o889 aspecto aleatorio, para dar lugar a sspeculacionss con
ads precisiotn en los resul tados, tan es ast qgue para poder
deterainar 8l Presupussto de Ventas, s ha encontrado on
nuestros dias, procedisientos diversos que sirven para
prever casi en forma acertada las vantas, obtenidas por 1la
experiencia lograda a través de los alos, por 1la aplicacidn
de técnicas de administracitn ciontificas y por las
sjtuscionss Qenerales y particulares QuUe ayudan a la
prodotorainacion de las sismas. .

La Gase del Presupuesto de Cobranza eos @] Pressupuasto de
Ventas y una vez que contamos con 81, realizaresos sstudios
de atos anteriores, para ravisar sl cosportasiento de la
cobranza, dondes se pusden destersinar puntos wmsuy importantes
comd)

= En culnto tiempo se recupera la venta de un aws

= Cué porcentaje de los cliente aprovechan su descusnto por
pronto pago.

-8 qud msesses la cobranza #s suy lenta, & pesar de qua la
vanta sea suy alta.

- En qud aedida © porcentaje se ha eficientado la cobranza
aho con afNo.

- OQul porcentaje de las ventas s@ rsaliza al contade
ssnsualsente, estec.

Todos sstos aspectos son iaportantes para 1la elaboracion del
fresupuesto de Cobranza puss serbn la base para los
cldliculos. Pero no debsnos de olvidar la situacidn econbaica
del pats y su proyeccion al futuro, Pus sucede que en
tienpos de crisis sconbaica, 1a recuperacidn suslie sar als
lenta. Aunque alfo con afo debanos de Esforzarnos por asjorar
1a recuperacidn de la cartera (sin olvidar la objetividad),
pues an en tiempos de crisis, si nusstro trabsjo 1lo
realizasacs profesionalsente,; podemos lograr la recuperacion
Fresupusstada, cbviasente con el alximo de esfusrzo de todo
ol departamento de cridito y cobranta.

A continuacidn explicaresns CARD 82 SlabOora uN pPresupussto
de cobranta, eapleando los siguientes datoms

Esta snpresa ss dedica a la distribucion y fabricecitn de
productos de ferreterias, su venta la realize a {erreteros
ssyoristas y tiendas de autoservicio en todo el patse.
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Los plazos siximds de ventas para ferreterias son del 1S
dias y para las cadenas de autoservicio son de 90 diass, que
10gicantnte ya estd considerado el plazo an @) precio y s@
les vende a precio alzado. Pero para 8ste tipo de cobranza
82 cusnta con una iinsa de factoraje, puss si en dasterainado
sosento requerisos de efectivo, on lugar de ececurrir a
préstemos bancarios podemos recurrir a factoraje, puss el
interés susle ser asnor a los préstamos directos bancerios.

Datos de ferreterias:

La recuperacion total de la venta de Un ses S& realiza on 4
neses, aungque @l Altimo mes es un porcentaje atniso y B8 on
donde se encuantran 10s clientes suy mOrosos.

£l 182 de las ventas aproximsadasente, se recuperan en el
miamo sas, eoate porcentaje se conforma de las facturas
vencidas entregadas a principio de mses y ventas quse ae
realizaron al contado, porque a pesar de gque todos tienen
crédito de 1S dias, prefiersn aprovechar sus descuentos por
cospra de contado gque son @l &Y y el 2X. .

La historia de la cobranza nos dice QuUa al aes siguisnte de
1a venta (20. mes) sa recugera el 38%. E1 tercer mes sa
recupira @1 13%. En @) cuarto sas @l 98X y los siguientes
tres Sases S8 recupera un 1X en cads ass. !

En Diciembre la cobranza en ferreterfas os suy lenta, pero
se recupera en Enero del siguiente aNo.

Al finalizar el periodo snterior se deteraind por wesedio del
“‘control presupuestal: primero que el Presupusato de ventas
8 se cumplid en un 99X y seguhdo qué el presupustd de
cobranza S8 superd en un 22X y partiendo de fsta mejoria se
optd por optiaizar los tndices te recuperacidn de la cartera
de la siguiente sanera

Misen [ ] 20%
Segundo aes 60%

Cuarto aes 2x
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Las ventas resultantes del Presupussto de Ventas son Jlas
i guientest

Mes Ferreterias Autoservicios Total
( 8in 1.V.A.) ¢ 840 1,V.A ) ( 8in 1.V.A.)
Enero 30 3 643
Febrero 450 a3 533
Marzo 473 90 363
Abril 450 [ -] 38
Hayo 450 o4 334
Junio 430 a3 338
Julio 449 a3 as2
Agosto 445 92 s37
Septissbre 430 88 10
Octubre 490 a9 579
Noviesbre 400 70 470
Diciesbre 202 43 327
Suas S, 361 % &y 390
L

En seguida varenos [} Presupussto de Cobranza
estructurado. Partimos de las ventas, asumsentindoles
L.V.A:. , porque aunque bste impussto no jusga para
ventas, para cobranza si, puss nosotros cobraremes el
isports total de 1a factura incluyendo 1.V.A.

En cuanto al renglén de descusntos, sblo se aplicaron a la
cobranza de ferreteriass, porque autocservicio no se hace
ningon descuento por pronto pago, pues SIENPre pags a los Y0
dias © hasta una o dos semanas Bls.

Zstos descuentos se 8stin considerando s6l0 para la cobranza
recibida en ferratertias del aisac aas Yy del sss  anterior,
porque hay que recordar que on la cobranza foridnsa son als
prolongados 10s periodos, puss suNqUe un cliente envie su
chaque a los 8 dias de recibida su mercanctfa, tal vez
nosotros recibasos @1 chagque a 10s 30 dias de enviada 1la
sercancia.

Lo prisero que debemos de hacer es separar las f{acturas que
tisnan diferentes tipos de vencisiento y hacer al
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CONTROL. PRESUPUESTAL

£} control presupusstal se refiere a las cosparaciones
constantes que realizescs de l1os datos prasupuestados vy los
datos obtenidos. En ®1 caso de la cobranza, revisan
periodi te @l presup to de cobranza , ya S84 séndnal,
asnsusl, bisestral, etc., y 1o cobrado realaents. Esto e
una buana base para la toma de decisiones, pues podemos
tosar acciones correctivas en el mosento oportuneo.

En @] Presupussto de Cobranza anterior, para realizar una
control presupuestal de la cobranza, sblo podamos ausentar
tres linsas, una qua saa de “presupussto acumulado®” , otra
que saa “cobranzs real acumulada” y un tercer rungldn que
sarque la difsrencia ya ssa sobrs el presupussto (+) o bajo
el presupuasto (-).

0 si queresas realizar un una ravision sssanal podemos hacer
1o siguienter

Cobranza del 10. al 10 de Enero 155,00

Dias habiles transcurridos &6

Dias hibiles del mes 21

Cobranza real proysctada 542.30

Presupussto de Cobranza Ensro Am.oo
Diserencia e

Se obtiene de dividir lo cobrado hasta sl momento entre los
dias hibiles transcurridos, parsa saber el prosetdio de
cabranza diaric y despubs aultiplicasos eate promsdio por
los dias hibiles del mes y cbtenasos 1a cobranza: real
proyectada, entonces ya 1a podesos cosparar contra el
presupussto y observasos que si la cobranza sigue el aisad
riteo que hasta ahora, =l presupussto no serd cubierto por
$33.00.
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CAPITULO VII

l-ﬁ Gﬂ.ﬂﬁﬂ:ﬂ v El. PRESUFUESTO
DE ErFECTIVO



CONCEPTO DE PRESUFUENSTO DE EFECTIVO

“Represanta 1a estisaciOn anticipada de los ingresos vy
esgresos de esfectivo, que se obtendrin o pagardn durante
cierto periodo de tiempo futuro. Como consecuencia de @ata
praysccidn, se conocerdn las existencias de sfectivo con las
que podrd contarse periodicassnte durante el lapso de tisspo
presupuestado®, (12)

GBIETIVOS
1. Estimar anticipadasente los ingresos, egresos y saldo de
afectivo.

2. Deterainar si los saldos presupusstados concusrdan con
las r tdades req idas por el prograsa de oparacion.

a. 8 las existencia de efectivo son superioras a @&stos
requerimientos, 88 pressnta la posibilidad de realizar
inversionss temsporales que svitan la presencia de fondos
ociosos que pusden producir un interSs; tal ve: se llegue a
1a convaniencia de l1legar a efectusr inversiones persanentes
con mira a la futura ampliscidn de las operaciones, o por
altimo, un reembolso de capital.

b, 8i los saldos son insuficientes, es preciso deterainar
dos factores, #! importe periddico de los déficits y los
meses en que =8 presenten. Este conociaianto permite decidir
con oportunidad lo que haya que hacer.

S1 los faltantes de esfectivo son persistentes en todos los
AeSes, cCcOn la anticipacion necesaria, para evitar
situsciones comprometudoras, se decidirds

- 81 @8 necesasrio reducir el programa de oparacionas,.

- 81 es convaniente y factible la contratacidn de un crédito
a largo plazo.

- §{ os posible obtener un aumento de capital.

81 108 déficits se presentan sdl0 en algunos meses,; podends
considerar la posibilidad de solicitar un pristamo a corto
plato, vy 68 podrd determinar la forma de pago.

Por 1o expussto se cosprende la importancia del Prasupussto
de Efectivo, ya que éste logra la coordinacidn de todos los
presupusstos de operacion, traducidos en su desanda de
sfectivo, assgurando la marcha fluida del negocio, evitando
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situaciones financieras ambarazosas, peligrosas y costosas)
y salvaguardando el buen cridite de la espresa.

Todas las empresas deben de ser dirigidas con un criterio
financiero, pero sin pretender que haya un olvido en del
elesento humano, pues @S primordial en las espresas.

Son nussrosos los negocios qQue fracasan por no aplicar este
criterio, espacialmente las pequeivas y sedianas empresas.

€1 probleaa financiero absorba una buena parte del tiespo des
los ajecutivos de alto nivel debido al érecusnte desordan
con que sSon aanejados en esta Area. Al no haber plansacion
financiera , se tosan decisiones que involucran la invarsidn
de fuertes sumas de dinero, sin siber si seri posible que la
espresa lo soporte., Sin embargo, todos los problemas se
quieren resclver a base de cridito de los bancos, perc estaos
no sieapre astin en condiciones de otorgarlos por la misma
situacién de la ampresa o por las condiciones del aesrcado.

El Prasupuesto de Efectivo es una herramienta que peraite
conocer @l eatedo Qque guardard una empresa en sateria
financiera, en el plazo en que es elaborado.

Comprende, por un lado, e] total de los ingresos estisados
an uh periocdo preadeterminado, y por otro, los eQresos
totales conocidos. E1 prodblama radica en conocer cullas
aserdn los ingresos, ssta informacidn ss ohtiens directasents
del Presupuesto de Cobranza, que cada alio que pasa suele ser
mls aproximado a la cobranza real.

Con el presupuesto de efectivo se pueds saber si habrd uwn
schrante o +faltante de capital de trabajo en un periodo
determinado, siendo posible atacar ol problema
anticipadasents, y ho tensr que esperar a que 81 problema
vays craciendo, y despulis tratar de rasclverlo.

Podesos ver como la cobranza es muy isportante en cualquier
organizacién, puss a través de ésta se cierra 8l ciclo de
vantas y si no sa logra’ cerrario tendriamos msuchos
problemas, puss las ventas son la perte elemental de las
eepresas.

Una vez que se logra la venta, 81 resto es trabajo del
departasento de Cradito y Cobranza porque #stid en sus sanos
una isportante labor, ya se debe de obtensr el efectivo para
desarrollar todas las operaciones de la empresa.
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£n ol siguiante cusiro, veramos en forsa genaral cbeo una
espresa Qira slrededor de los ingresom:

NVENIARO
D€ PRODUCTCS © AL AIMACEN &

i

Como cbservasos sn ®] culidrb, 8010 podemos obtener efectivoe
de cinco principales fusntem

Vantas al contado

Cobranza

Venta de activos

Inversion de los accionistas
Préstasos
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En o] casd de ventas de activo fijo, hay una entrads, pero
tasbibn existe una salida, porque al vender activos
seguranente @8 POF QUG =0 van & reponer gpor otro mis
modarno, Para qus haya inversionss de accionistas, priasro
tuvo que haber un reparto de dividendos. Y aunque en el
moagnto obtengamos dinero por un préstasp bancario, lo
teneaas que pagar, ya S8a a corto, sediano o largo plazo. De
hecho, todas las operaciones se basan en @l dinero que se
ocbtiens de la cobranza tanto de las ventas a contado, como
de las vantas & cridito.

A continuacidn realizaremos el ¢flujo de efectivo basindonos
en @l Presupussto de Cobrania anterior.

EREM 2, 0.0 KLY,
Preompunete ds Linctive IPM

ComarTe O FOO M AR MY M M M P Y W X
[T RUTTH | IP NN Y NI N N GR
st
Cibranzs atlintes 39 343 M 9 3 % W Iy M W WM MW
Siras ®traise ¢ ¢ ¢ ¢ B ¢+ 0 NN W 3 ¢ O
Total Tagraees B3 M 43 W W A TN M TR W e 2w
falitem
Totarise prines 20 M N 2 INOIN N NN NN
Smogvabragiracta 210 2010 19 1% 1M N N N 1N 1N D 1N
ledelfiricitie 3 8 B & 4§ Q2 ® B P @ 2 2
Gueles & Yty a 4 3 9 9% 4 » a8 8 0 s
Gestes do Mnia ® N 8 8 ¥ N W R N N UM
nlerses pagates s § 3 §5 s 3 8§ s 3 3 3 3
Torsiin 0 0 & 0 0o 0 ¢ ¢ ¢ 0 b 0
Saslelsopristos 108 06 ¢ ¢ ¢ 0 0 M3 0 0 ¢ 0
Wres ¢ N ¢ ¢ N ¢+ 0 B ¢ ¢ T O
Total Gy MG 433 M3 N 0 W 3R M N M WY Wt
itk finl 1P U B 9 8 1% 1M 10 & D A
600 WG SORY GIIPS GWENS SRS MRS JEUDS SMSSS GMINE SEmES SUERE



Podemcs observar &h 8l Preasupussto Qques an 1os awses de
novicembre y diciesbre nuestro saldo final s hegativo, lo
cual implica que debamos de tomar una decisidon
anticipadamente, podesos solicitar un préstaso a corto plezo
© hacer un plan para eficientar la cobranza. Otra opcidn
punde ser tratar de aobtener los mejores costos de sercanclas
o solicitar un plazo mayor de pago a los provesdorss en ese
periotio, pucs la cobranza en Enero suele ser mayor. Paro
tambidn pox de L] do con la Serencia de Ventas,
elaborar un pl.n de ofertas sisples o combinadas u otros
incentivos orientados a las ventas de contado.




CARPITUL.O VIII

INFORMES QUE SE DEBEN DE
PRESENTAR



Dado que ®1 departamento de Crédito y Cobranza foraa parte
de una organizacidn, dehe de producir una ssrie de inforses
que peratitan poner de santifissto 1a marcha del aised, ast
comt para complementar las eadidas que se consideran
adecuadas al caso, con e} propdsito de alcanzar los
objetivos i jados, tanto para esta Area de la smprasa cosd
toda ella en su conjunto.

8i no ss elaboran informes no existird medio alguno para
saber en donde nOS enctontrascs,; wh donde estuvieds y hacia
donde nos dirigimos. No podencs sabar ai la cobranza sejord
© smpeord; ni culles pueden ser las razones.

NO existe un patrdn fijo de conducta @h l1as SERPrasas on
relacitn al] nasero y detalle de 10s informes que deben
producirse, va que son difersntes las necesidades de cada
esprasa, sin smbargo podemos sefYalar los siguientes aspectos
que deben de contener un informe, o por lo menos los ®&bs
comuness

- Anhlisie de antigiedad de saldos.

- Rotacidn de la cartera o dias de venta en cartera.

= Cusntas de cobro difiecil.

- Juicios en trimsite.

- Casos de deudores que han caido en suspsnsién de pagos o
quiabra,

Pérdidas por cusntas malas.

Rechazos de créditos.

Comantarios.

Todos 1los puntos anterioress ya han sido comsantado
anteriorsente, vy &s el to de etar an un inforae,
todos los aspectos estudiados. Este informe debe ser muy
breve, psro al mismo tisspo inclulir todos aspectos
necesarios en la toma de decisiones,

El nétodo mds comiin es realizer hojas de cdlculo para cada
uno de los puntos a estudiados y un pegquelio comentario.

En las siguientes plginas se wmostrardk un inforas bdien
estructuradoj en 1 cual vamos a trabajar con el Presupussto
de Cobranta ya realizado. Y nuestro inforae se hard al
cierre de febrero con la siguiente informacidn adicional:
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« E] saldo de cartesra al 31 de ensro es de
La venta de Febrero fus de

La cobranza fup do (depdsitos)

Los descuantos de cobranza fueron de



ENPRESA Z, S.A. DE C.V.

INFORNE MENBUAL DE COBRANIA AL 20 DE FEPRERD DE 1994

1. CONTROL PRESUPUESTAL

2., EFICIENCIA DE COBRANZA

3. ANTIGUEDAD DE SALDOB.

4. BALDO EN CARTERA POR PERIODOS
S. RELACIONES DE COBRANZIA

&, CONCILIACION CON CONTARPILIDAD
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EL PRESENTE INFORME MUESTRA LA SITUACION ACTUAL DE LA
CARTERA DE CLIENTES Y LABOR DE COBRANZA AL CIERRE DE
FEDRERD DE 1994. LAB CIFRAB PREBENTADAS BON EN MILESB.



i. CONTROL PRESUPUESTAL

MEBUPRESTY 9% 43 S22 M 34 S M SM S o e 3
CODRMRIA MEAL 003 53

NINRKIA S 7 l; - ) - i
MRCOMAR L 1z

——ee ssesa remes veswe RO PO ——

MENPUETS K0 3N l.l“ 1,138 3,18 3.' l.m 4.02 400 5,177 5,700 §,328 4, 0bé
CHOR N 0D 408 1,100

NINRKN e 1 17

[ 70 3 Y |
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2. EFICIENCIA DE CODRANIA 1

COMOD SE PUEDE VER EN EL CUADRO SIGUIENTE, EL
PORCENTAJE DE LA CARTERA RECUPERADA ES DE 64 X VY EL
PORCENTAJE POR RECUPERAR ES DE 3&%.

LN e 1 1
[ FATIMCIO  CODMIA MEDIGMR REOPEIN POR RECUPERIR

-3 [ » 2 "1l o1
n-a » m 1} %l 41
oR-N " - m 3] i1
L) us L » "t

ma 1,9 1,1 10 L&) W1

tElSuRs st

TAMBIEN OBTUVIMOS LOB DIAS DE RECUPERACION DE LA
CARTERA.

CONSIDERANDO LOS SALDOS DEGBDE NOVIEMBRE LOS DIAS DE
RECUPERACION DE LA CARTERA SON 42, FERO &l
CONGIDERAMUS SOLO FEBRERD LOS8 DIAS DE RECUPERACION
BON 36, AUNOUE LA RECUPERACION APARENTA SER MUY
LENTA, TENEMOS QUE CONBIDERAR OQUE A LOS CLIENTES
FORANEDS TENEMOS QUE AGREGARLES 2 SEMANAS, FOR EL
TIEMWPO QUE SE TARDA EN LLEGAR LA MERCANCIA ¥ EL
TIEMPO EN QUE TARDA EN LLEGARNDS SU FPABO.
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. LA BITUACION DENERAL DE LA CARTERA AL MES DE FEBRERD
€€

CARTERA POR VENCER 531 77X
CARTERA VENCIDA 173 23 %
CARTERA TOTAL 704 100 %

DE 1 A i3 DIAS 43 &%
DE 16 A 30 DIAS 53 |- 23
DE 31 A 43 DIAS &0 9%
MAS DE 45 DIAS 13 2%

173 23 %



Q. SALDO EN CARTERA FPOR PERIODD DE FACTURACION:

wn ) we n» 1
- WTR FENERIS e 1 mL L.
el [
1 ¢ 2 o2 "
e 3 (] u 21 13 21
IXE-% ] " m nt
. L] wm m a1 M el
o b ™ et
AUTORERVICIO:

EN LA COLUMNA DE AUTOSERVICIO ENCONTRAMDE UN SALDOD
VENCIDO DE 8¢ 7.00, QUE CORRESPONDE A 3 FACTURAS DE
ALMACENES AURRERA, NISMAS QUE YA EBTAN EN ACLARACION
Y PARA EL 11 DE MARIO OBTENEMOS LA RESPUESTA.

EL SALDD VENCIDD DE FERRETERIAB DE DICIEMBRE,
CORRESPONDE A 2 CLIENTES)

PROTECCION CAMPESINA 4,00
DESBARROLLO INDUSTRIAL 2.00

EL PRIMER CLIENTE NOB EXPIDIO UN CHEQUE CON LA CUENTA
CANCELNADA v EL PANCO NO LO ACEPTO, YA HABLAMDS CON EL
Y QUEDD DE NREPONERNOB EL CHEQUE EL 6 DE MARZ0 DEL
PRESENTE) DE NO LOGRAR LA REPOBICION EMPEIAREMOS CON
EL PROCEDIMIENTO JUDICIAL.

EL SEGUNDD NOS DIO CHEGQUE POSFECHADD PARA LA PRIMER
SEMANA DE MARZO.

Y LAS DEMAS CUENTAB OQUE vA ESTAN VENCIDAS DE ENERD,
YA ENPEZAMOS CON LA FABE DE INSISTENCIA.
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3. RELACIONES DE COBRANIA:

NE MR

ML FEGW  COMA DEPIRITE DEACVENTY ¥
». N
[ i g, ] n [ "w *
2 14BN 1 1)) 3 4
3 N [ 1% L] 1
' WM n " 3 ’
o n b [
I3S0AEE  TRIASSE  EEOAEES L2
PREVTE L 3 1
SRR SRS

TENEMOS EL 3% DESCUENTOS POR PRONTO PAGO GUE INCLUYVE
LA PROMOCION DE REFACCIONES QUE SE REAL1IZO EN FEBRERD
DEL PRESENTE. ¥ HAY SOLD (X POR DEVOLUCIONES Y
DIFERENCIAB DE PRECIO. YA SE HIZO LA REVISION Y TODD
ESTA DENTRO DE LAS POLITICAS. .
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&, COMCILIACION DE CARTERNA CLIENTER-CONTADILIDAD:

EL SBALDNO DE LA CARTERA TOYAL SE OBTUWD DE LA
SIGUIENTE MANERAS

SN0 tCin "
S FACTIMMCIN O FED o
] LN

SN PN X D ~»

SR MERVENTE T 3tV a
- MENS CARCELACI®M B ¥ED L} "t
SALSS EN CARTERA MOANL b, ]
NS QEGRE STWR.T 1
SN 6 CTEM & 29 FED ]
L I CHTAILIDG AL 28 FDD ™
VIFEANCTA POR CONCILING L)
L]

LOS CHEQUE DEVUELTOS YA FUERON RECUPERADOB, PERC BE
DEPOSITAN HASTA LA PRIMER SEMANA DE MARZIOD.
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i. Otorgar criddito a8 bendfico para las organizacionss, pumsc
nace she productivo el capital, acslerando sl movimiento de
ios bienms del productor al consumidor, es decir, gue
incrementa las ventes y por consiguiente las utilidades.

2. Pars otorgar crédito es necesario una invastigaclién tan
cosplets como el pedido lo requisra y la potemos Hacer per
aRgdic de intercambio uWe cr@dito, & traves de bancos,
abogados, vendedorss, sediants @1 anslisia de Estadcs
Finantiereos, o bien, contratanso los servicios da una
sgencia de investigacion de crédito. Mientras sayor sea &i
riesgo , s complats debe sar la investigecion de cradito.

3. Toda organizacidn debe de contar con politicas sscritas,
tanto de crédito como dw  cobrania, puss 8stas reprassntan
uns guta de accifn para el persanal del ares de ventas vy el
departanento de crédito y cobranza. Las politicas geben de
ravissrse constantamente para evitar Que = vumelvan
obaolatas.

4. Le formacibn de un conité de cridito, evita que 1a toea
de dacisiones S8  CONCENtren B0 UNs S0k persons, Y que el
margen de error disainuya, puss “dos cabezas piensan nhs gue
una®. ’

S. El otorgar lisites de créditn, acelsra la cobranza,
porque cuando los pedidos excedsn el limsite, #l cliente se
vard ocbligado a ligquidar sus facturas sids atrasades.

Parac tasbidn se debe estar conciente que alguhos cliehtes
requtaren de susento en su 1inea de crédito ¥ algunos otros
la cantelacidn del miseo.

6. Debe wxistir una total coordinacion eantre el drea de
ventas vy @! Ares de crédito y cobranza, va que si el
vendudor astablece correctssents las condiciones de venta,
1a cobranza serd sis eficiente, v si el departasento de
cobranza cumple au ohjetivo 8 Uuna smanera prafesional, el
cliente gquederd auy satisfecho y tendrd & la sapresa
presente para su préxima requisiciodn,

7. €8 indispansable contar con ol personal c-pncliudu on u}

Arwa de crédito y cobranza para lograr el principal
objetivos cobrar oportunaments sin perder al cliente.
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B8, e muy Gti]l contar con uns linea de fsctoraje porgue
podesos hacer frente a imprevistos y compras de ocasion, Y
a8 logra una estructura financiera aks sdlida.

9. LOS cobradoras son un punto clave on la organizacidn y
POr @20 dedbemos MOtivarlos y resunsrarios de una  Mmanera
Justa.

10. Cada wempresa debe tener su propio procedimiento de
cobranza gque va d® acuerdo al tamafio y complejidagd dJde sus
operaciones, puss sn cada girdo los clientes reaccionan de
aanera diferente.

11. El1 procedimiento judicial de cobranza sdlo se empleard
comp Gltimo recurso. Tenemos que hacer un andlisis completo
para determinar si la cobranza se puede realizar mediante
arreglos amistosos © si estamos dispuestos a perder al
cliente, .

12. Es necesario que todas las empresas elaboren un
presuptssto de cobranza, pues asf sabrdn cubnto se va a
cobrar cada mes Yy hacer sl flujo de efectivo, y en Ccaso de
necesitar dinero en el futuro, planear la forma [-] 4
obtensrlo, ya sea por medio de factoraje, préstamos
bancarios; o algon tipo de estrategia de ventas encaminada &
las ventas de contado.

También nos sirve paras evitar que las cuentas se vuelvan
viejas, de cobro dudoso o incobrables.

13. El control presupusstal se debe de hacer :onstant.mcntn;
de ser posible diario, para hacer las acciones correctivas
de sanera oportuna.

14, Los informes deben de ser muy claros y breves, sin dejar
pasar los puntos de mayor importancia, tanto para quien lo
elabora comb para quien va dirigido.

OGsneralaente ]las persochas a quienes va dirigido el informe,
disponsn de muy poco tiespo, por lo cual debe de estar
realizado inteligentesente para que nNo sea tedioso y resulte
interesante.
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