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PROBLEMA

Como evitar el crecimiento de cuentas incobrables.

OBJETIVO GENERAL

Evitar el crecimiento de cuentas incobrables y garantizar el correcto

manejo del otorgamiento de un crédito.

OBJETIVO PERSONAL
El mostrar al lector como debe ser manejada la Administracion de

las Cuentas por Cobrar para evitar incremento de cuentas

Incobrables.




INTRODUCCION

A lo largo de la historia, del crédito, este ha representado una

necesidad, que ha impulsado los negocios.

El departamento de crédito y cobranza requiere de un buen control
interno ' desde el momento de otorgar un crédito. ya que en
ocasiones se puede otorgar a personas fisicas o morales que no son
sujetos de crédito generando, la incobrabilidad de cuentas.

Si se cuenta con politicas y procedimientos que regulen el
otorgamiento de crédito y el flujo de cobranza, el riesgo que corre la
empresa sera minimo ya que los créditos se encontrardn mas
protegidos.

Es importante para cualquier empresa, correr €l menor riesgo posible
con los créditos que otorga y recuperar su cartera en los plazos
establecidos ya que de esto depende en gran parte su solvencia y
liquidez.

Asi es como surge la necesidad de utilizar las politicas de control
interno de crédito y poder establecer un patrén que sirva como
apoyo en el momento de otorgar un crédito; ya que en la mayoria de
los casos se cuenta Unicamente con la experiencia de las perscnas

de esta area y no de un procedimiento previamente establecido.




Debemos tener muy en cuenta que en la actualidad nuestra
economia requiere cada vez mas de personas capacitadas y
conscientes de que su trabajo y objetivos particulares forman parte
de un objetivo general de la compafiia y que los logros que se

tengan benefician a todos.




CAPITULO 1
LAS FINANZAS Y EL ANALISIS EN LA EMPRESA.

1.1 CONCEPTO DE FINANZAS.
“Las finanzas son el arte y ciencia de administrar el dinero, afectan

las vidas de todas las personas y todas las organizaciones” !

“Finanzas es el acto de buscar, conseguir y aplicar capitales

monetarios* 2

Considero que las finanzas son: “La administracién del dinero; en
donde se trata de optimizar los recursos, maximizar utilidades, asi
como canalizar los recursos disponibles a proyectos rentables ”

1.2 LA FUNCION FINANCIERA

La funcidon financiera consiste en mantener la solvencia de Ila
‘empresa, obteniendo los flujos de caja necesarios para satisfacer las
obligaciones y adquirir los activos fijos y circulantes necesarios para
lograr los objetivos de la empresa.

! Lawrence J. Gitman "Fundamentos de Administracion Financiera® p.4
2 Conceplo de acuerdo a los apuntes de seminario por el C.P. Epifanio Pineda Celis




1.3 EL EJECUTIVO DE FINANZAS.

El ejecutivo de finanzas es el principal responsable de la
administracion de los recursos financieros de la empresa y por lo
tanto, miembros del grupo de la direccién general de la misma, como
tal participan en la difusién de objetivos y politicas generales de la
empresa, a fin de lograr que la asignacion de los recursos sea en
aquelios proyectos que ofrezcan el mejor rendimiento y liquidez,
promoviendo el uso frecuente de estos recursos para mantener su
productividad.

Tiene a su cargo la responsabilidad' de todos los asbectos
relacionados con la tesoreria, la contraloria, auditoria interna y
frecuentemente los de informacion y coordinacion de la planeacion.
Es responsable de desarrollar los recursos humanos a su cargo, de
acuerdo con los requerimientos de su funcién y con el crecimiento de

la empresa.

1.4- ANALISIS FINANCIERO

" Los estados financieros muestran la situacion a la que ha llegado una
empresa como consecuencia de las operaciones realizadas, pero
para hacer una medicién adecuada de los resultados obtenidos por la
administracion y sobre la eficiencia, se requiere obtener los
suficientes elementos de juicio para apoyar los criterios que se hayan
formado con respecto a los detalles de la situacion financiera u de 1a
rentabilidad de la empresa.




METYODOS DE ANALISIS FINANCIEROS.
Existen muchas clasificaciones de los metodos para analisis

financieros los cuales podemos resumir en los siguientes: 3

Meétodos Cualitativos:

a) Estudio de antecedentes o desarrollo de calidad, se estudia la
historia de la compafia desde sus inicios hasta la fecha.

b) Politicas de ventas, produccion, contabilidad, administracion,
almacenes, inventarios etc.

¢) Accionistas y miembros directivos.

d) Ambiente y calidad de vida del personal.

Métodos Cuantitativos:

a) Método de porcentajes integrales, consiste en la separacion del
contenido de los estados financieros a una misma fecha o0 a un
mismo periodo en partes integrales y asi poder determinar la
proporcion de cada concepto en relacion con un todo.

b) Método de aumentos y disminuciones, que consiste en comparar
los conceptos homogéneos de los estados financieros a dos fechas
distintas.

¢) Método de razones financieras.

El método mas comun para analisis financieros es el analisis de

razones la cual es objeto de este trabajo.

? Clasificacion de acuerdo a los apunies de seminario por ¢! C.P. Epifanio Pineda Celis.




Este analisis comprende las técnicas para calcular e interpretar los
indices financieros a fin de evaluar el desempeiio y la situacién de la
empresa.

RAZONES FINANCIERAS BASICAS.

Gitman en su obra “ Fundamentos de Administracién Financiera®
capitulo 4 menciona que las razones financieras basicas son las
siguientes:

Razones de liquidez.- Son aquellas que estudian la capacidad de

pago para cumplir con sus obligaciones a corto plazo.

Razones de actividad.- Se emplean para medir la eficiencia esto es
la velocidad o rapidez, con la cual varias cuentas circulantes se

convierten en ventas o en efectivo.

Razones de endeudamiento.- Son aquellas que miden la porcién
"de activos financieros por deuda de terceros, la habilidad para cubrir
intereses de la deuda.

Razones de rentabilidad.- Son aquellas que miden la utilidad,
dividendos y réditos de la empresa.




A continuacién analizo algunas de las razones mas importantes en
cuanto a la informacién que nos proporcionan, aclarando, que no son
estas las unicas existentes, ni las que necesariamente deban

emplearse en todas las empresas.

Razones de liquidez:

a) Solvencia inmediata = activo circulante
pasivo circulante

Esta razon parte de la base de que las deudas a corto plazo, estan
garantizadas con los valores del activo circuiante, que constituyen los
bienes disponibles con los que se cubriran las deudas proximas a
vencer.

Una proporcién acertada para esta razén es de 2 a 1, sin embargo
se debe considerar que el uso del crédito como auxiliar econémico

de las empresas hace que esta relacién deba disminuir, de acuerdo

“con ¢l giro de cada empresa.

b) Prueba del acido = activo circulante - inventario
pasivo circulante

Esta razén considera la liquidez de la empresa mediante la utilizacion
de los activos de facil realizacion como lo es el efectivo de caja,
bancos y cuentas por cobrar.




El mantener una relacion 1 a 1 significa que la empresa tiene un
poco de efectivo ocioso, pero si la empresa tiene una relacion inferior

a .60 seria malo.

Razones de actividad.

a) Costo de Ventas = Rotacién de inventario
Inventario

Esta razon indica el nGmero de veces que el inventario se ha vendido
en el ejercicio. Entre mayor sea el indice significa una utilizacion mas

eficiente y una mejor politica administrativa.

at) 360 dias
Rotacion de inventario

Son los dias promedio en que se vende el inventario

b) Periodo de Cobranza promedio = Cuentas por Cobrar
Promedio de venias diarias

Si el resultado obtenido en la relacion de cuentas por cobrar lo
traducimos en dias, sabremos si el crédito concedido esta de

acuerdo a la politica adminisirativa.

c) Periodo de pago promedio = Cuentas por pagar

Compras anuales
360




Si se compara esta razon con la de crédito que concede la empresa,
se sabra si la empresa trabaja con ventaja de crédito o no con

respecto al que le conceden los proveedores.

d) Rotacion de activos fijos = Ventas
Activos fijos

Nos indica la eficiencia con lo que la empresa puede aplicar sus

activos fijos a fin de generar ventas.

Razones de endeudamiento.
a) Estudio del capital.

Razon de endeudamiento =_Pasivo total
Activo total

Razon de pasivo/capital = Pasivo a largo plazo
Capital contable

La finalidad de estas razones es la de conocer la proporcion que
existe en el origen de la inversion de ia empresa con capital propio
como con capital ajeno.

Por lo general se acepta la proporcién 1 a 1 entre el capital propio y
el capital ajeno debido a que una razén superior provocaria un
desequilibrio.




b} Inversion de Capital = Activo fijo

Capital contable
Esta marca que existe una relacion entre las inversiones
permanentes que muestra el balance vy capital  propio,
independientemente que parta de activo fijo también se encuentra
financiado por capital ajeno a largo plazo.
El resultado depende del tipo de empresa de que se trate, puesto
que una empresa industrial necesita de mayores fecursos fijos
(maquinaria y equipo) que una empresa comercial, por lo que para
una empresa industrial una relacion de mas de 1y sin pasar de 1.5

es bueno no asi para el comercio.

Razones de rentabilidad.

Margen bruto de utilidades = Utilidades brutas

Ventas
Utilidad neta Utilidad neta Utilidad neta
Capital contable Ventas netas Activo fijo

Todas las razones anteriores determinan la productividad obtenida
de acuerdo a la inversion propia, que por cada peso de venta obtiene
la empresa, asi como el rendimiento generado por la maquinaria y
equipo de trabajo para determinar si se produce lo suficiente que

respalde la inversion hecha.




1.5 CICLO DE CAJA.

“El ciclo de caja de una empresa representa el tiempo transcurrido
entre el pago de los insumos de produccion y el momento en que la
empresa recibe el pago resultante de !a venta de producto terminado
que contiene tales insumos” *

Formula:

Ciclo de caja = antigiledad promedio de inventarios + periodo de

cobranza promedio - periodo de pago promedio .

a) Politica de inventarios 60 dias
b) Periodo de pago promedio 45 dias
¢} Periodo de cobranza 30 dias.

Cobro de
o a) 60 dias Venta la cta.x cob.
I : - .90 dias
A s T | ¢ 30 dias
Pago de la
cta.x pag.
: 90-45=45
Salida Entrada de
efectivo

CICLO DE CAJA

* Lawrence J. Gitman “Fundamentos de Administracién Financiera * Pag 760
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Las estrategias segun Gitman que pueden permitir reducir el ciclo de
caja sin causar dafos a la compafia, como ventas canceladas, o

imposibilidad de realizar compras a crédito son las siguientes:

A.- Rotacién del inventario tan pronto como sea posible, evitdndose
el agotamiento de las existencias, lo cual podria traer como

consecuencia ventas canceladas.

B.- Cobranza de las cuentas pendientes con la rotacidon mas rapida
que sea posible, sin riesgo de perder ventas futuras por la aplicacion
de técnicas de cobranza con una presidn excesiva. Para el
éumplimiento de este objeto se puede hacer uso de los descuentos
por pronto pago, esto en caso de que sean econémicamente

justificables.
C.- Liquidacion de las cuentas por pagar con la rotacion mas lenta

que sea posible, sin prejuicio de la posicion crediticia de la empresa,
sino aprovechando todos los descuentos por pronto pago favorables.

10




CAPITULO 2

EL CREDITO Y LA COBRANZA

2.1 CONCEPTO DE CREDITO

Existen varias definiciones sin embargo considero que la siguiente
comprende todos los elementos:

“El crédito es un derecho o bien presente por una promesa de pago
futuro, en negocios, es fa confianza dada o fomada a cambio de
dinero, bienes o servicios; para ello, el riesgo es algo que le es
consubstancial, porque no todas las personas responden
adecuadamente a la confianza que se les otorga”. °

2.1.1 LA FUNCION DEL CREDITO.

La mayor parte de los analistas, de un sistema crediticio se han
percatado de que el secreto de las ventas radica en el que sea
implantado un cambio muy importante en la politica de crédito,
-acumulando un fondo mancomunado de efectivo el cual se presta a
sus clientes a tasas de interés debidamente estudiadas, con la
finalidad de incrementar las ventas y obteniendo utilidades derivadas
de las misma, por ende se ha llegado a la conclusion que las
utilidades provienen de dichos otorgamientos de créedito
incrementando el ingreso neto de la organizacion.

? Richard P. Ettinger y David E Golieb “Créditos y Cobranzas™ p 26

1"




En relacion a la funcién de crédito ha habido un cambio muy
importante pues antes se otorgaba pensando en lo que esto
significaba en funcion de las ventas, ahora debe verse en funcién a
las utilidades que se generan con su otorgamiento. Y realmente se
debe tomar muy en cuenta que una venta no es realizada hasta que
se cobra. El ciclo de la venta se presenta de la manera siguiente:

__ Pedido _
Eaa RN

//, \\
Cobro /| ' \ Aprobacién de

\ } crédito

\ /

AY s

\\ ,/

Entrega mercancia "~ =--="""Facturacién

2.1.2 SELECCION DEL CREDITO.
Un punto de partida para evitar las cuentas incobrables es el poder
determinar si se otorga o no crédito a un cliente y cuanto concederle.

Para ello debemos contar con las fuentes de informacion sobre el
crédito y los métodos de analisis adecuados, ademas de las politicas
de crédito de la empresa las cuales deben ser lo suficientemente
estrictas para minimizar las perdidas por cuentas incobrables y
suficientemente flexibles para evitar la reduccion de ventas.

12




2.1.3 ELEMENTOS DEL CREDITO.
Gitman considera que debemos tomar en cuenta las cinco Ces del

crédito para el otorgamiento de un crédito:

1.- Caracter. Son los antecedentes del solicitante en o que se refiere
al cumplimiento de sus obligaciones financieras, contractuales y
moraies. La evaluacion del caracter de un solicitante se basa en su
historial de pago, y los procesos legales en su contra, ya sean
resueltos o pendientes.

2.- Capacidad. Es la facultad del solicitante para reembolsar el
crédito solicitado. El analisis de los estados financieros en especial
las razones de liquidez y de endeudamiento, esto es lo que suele ser
la base para la evaluacion de la capacidad del solicitante.

3.- Capital. Solidez financiera del solicitante de acuerdo con su
situacién patrimonial. La evaluacion del capital del solicitante suele
basarse en sus razones de pasivo/capital y de rentabilidad.

4.- Colateral. Monto de activos que dispone el solicitante para
garantizar el crédito. Cuando mayor sea el monto de activos
disponibles, también serd mayor la probabilidad de que la eémpresa
recupere sus fondos en caso de incumplimiento de el cliente. A fin de
evaluar el colatera! de un solicitante se puede recurrir a su balance
general, avaliios de activos y cualquier demanda legal contra sus

activos.

13




5.- Condiciones. Situacién economica y empresarial actual, asi
como las circunstancias excepcionales que afectan a cualquiera de
los participantes en la transaccion de credito.

Para la evaluacién de las condiciones se realiza un analisis de las
condiciones econémicas y empresariales generales, asi como de ias
circunstancias especiales que puedan afectar al solicitante o a la

empresa.

2.1.4 OBTENCION DE INFORMACION PARA UN CREDITO.

Cuando un cliente solicita crédito a una empresa, el primer requisito
que la empresa le solicita es el lenado de varios formatos en los que
se le requiere informacion y referencias financieras de credito. Asi
también se le solicita anexe sus ultimos estados financieros
dictaminados. Las principales fuentes de informacion externas sobre
el credito son:

a) Agencias de investigacion como Dun & Bradstreet.

b) Checando referencias con otros proveedores los cuales ya le
hayan otorgado crédito.

¢) Verificacion bancaria. Existe la posibilidad de que el banco de la
empresa obtenga informacion de crédito por parte del banco det
solicitante.

d) Periddicos y revistas, etc.

14




2.1.5 POLITICAS DE CREDITO.

Las politicas de crédito de una empresa determinan los requisitos de
reembolso exigidos a todos sus clientes a crédito.

Las principales variables de las politicas de crédito incluyen: 8

A.- Las normas de crédito, o el riesgo maximo aceptable de las
cuentas a crédito.

B.- Los términos de crédito que incluyen el plazo de tiempo durante
el cual se concede el crédito, y el porcentaje de descuento dado por
la prontitud del pago.

C.- La politica de cobranza de la empresa

MODIFICACION DE LAS POLITICAS DE CREDITO.

Las politicas de crédito de una empresa son los requisitos minimos
para la concesion del crédito a un cliente.

Los efectos que se tendrian si se modificaran as politicas de crédito
con las siguientes variables son :

A.- Volumen de Ventas.- Una modificacion en las politicas de
crédito se traduciria en una modificacién del volumen de ventas. Si
las politicas de crédito se suavizan, cabria esperar que las ventas
aumentaran; si por lo conirario se endurecen lo esperado seria que
las ventas disminuyeran.

B.- Inversién en las Cuentas por Cobrar.- E! control o manejo de

las cuentas por cobrar implica un costo para la empresa.

§ Segiin FJ. Weston “Fundamento de Administracién Financiera” p.213

15




Cuanto mayor sea la inversion de las cuentas por cobrar, mas
elevados seran los costos de manejo. si la empresa hace mas
flexibles las normas de crédito, aumentara el volumen de las cuentas
por cobrar y con ello los costos de manejo de la empresa.

Este cambio es producto de un aumento en las ventas y de pericdos
de cobranza mas extensos debido a la mayor lentitud, en promedio
de los pagos de los clientes a credito.

C.- Gastos por cuentas incobrables.- La probabilidad o riesgo, de
adquirir cuentas incobrables aumenta cuando las normas de crédito
se suavizan. El incremento de las cuentas incobrables eleva los

gastos .

2.2 CONCEPTO DE CUENTAS POR COBRAR.

“Las cuentas por cobrar son los derechos que tiene ia empresa de
percibir por haber otorgado un producto o servicio o por prestamos a
terceras personas, con la promesa de pago a una fecha determinada
por la empresa y que son exigibles totalmente al momento de!
vencimiento” 7

Considero que “Las cuentas por cobrar representan derechos
exigibles originados por las ventas o servicios prestados asi como

prestamos al personal de la empresa y documentos por cobrar”

T {nstituto Mexicano de Contadores Publicos, Principios de contabilidad generalmente aceptados p 259

16




2.2.1. CLASIFICACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

A.- Clientes.

Son las personas con las que se establece una correlacion por la
venta de mercancias o la prestacion de un-servicio.

Las cuales pueden ser de estricto contado o a crédito siendo estas
ultimas donde se debe tener un mayor control ya que en ocasiones
puede haber perdidas por cuentas incobrables, gastos de cobranza
que no son necesarios y originan pleitos de tipo legal.

B.- Documentos por cobrar o ofras cuentas por cobrar.-
Documentos pendientes de cobrar como son pagarés, cartas de
crédito a favor de la empresa.

C.- Deudores diversos.- Este renglon esta constituido por restamos
a empleados, funcionarios o accionistas de la empresa, ventas de
activo fijo, impuestos que se hayan pagado en exceso y por los
cuales se tiene derecho a devolucion.

2.2.2 1A IMPORTANCIA DE 1AS CUENTAS POR COBRAR.

La buena administracion y control de las cuentas por cobrar es
indispensable para la toma de decisiones de la organizacion.

Para la realizacién de las operaciones normales de cualquier
empresa se requiere de la generacion de recursos ya sea por la
propia actividad que desarrolla o fuentes externas.

17




Un medio por el cual se generan las utilidades de una organizacion
son las ventas y estas normaimente son realizadas por medio de un
otorgamiento de crédito, por lo que se requiere establecer un controt
mediante una cuenta general denominada cuentas por cobrar,
cuya caracteristica principal es que se vuelven exigibles en un
periodo determinado, el cual lo determina el departamento de crédito
mediante politicas que se aplicaran a cada uno de los clientes.

Las cuentas por cobrar representan derechos por lo cual adquieren
una gran importancia dentro de los estados financieros, ya que nos
revelan las condiciones de liquidez de la empresa, asi como la
capacidad de cubrir sus obligaciones a corto plazo, esta informacion
que reflejan es de gran interés para los funcionarios de la
organizacion ya que les permitird tomar decisiones adecuadas,
préstamo o inyeccién de capital por parte de los accionistas o que
practicamente se encuentran en quiebra.

2.2.3 POLITICA DE COBRANZA.

Segun Gitman; La politica de una empresa Son la serie de
procedimientos establecidos para el cobro de las cuentas por cobrar
una vez que éstas han vencido. La eficiencia de estas politicas
puede ser evaluada considerando el nivel de los gastos por cuentas
incobrables. Este nivel no va depender solo de las politicas de
cobranza sino también de aquellas en las que se basa la concesion
del crédito.
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2.2.4 TECNICAS DE COBRANZA.

Actualmente existen varias técnicas de cobranza. A medida que
aumenta el retraso excesivo de una cuenta, las actividades de
cobranza se vuelven mas estrictas y personales .

Técnicas basicas de Cobranza :

A.- Cartas.- Después de varios dias de retraso excesivo de una
cuenta por cobrar lo normal es que la empresa le envie al cliente una
carta en tono cortés para recordarle su obligacién. Si ya ha
transcurrido cierto tiempo después de la carta y la cuenta adn no ha
sido pagada, se envia una segunda carta en tono mas formal, la cual
puede ser seguida de otra mas en caso de ser necesario.

B.- Llamadas Telefonicas.- Se le puede hacer al cliente una
llamada telefonica para solicitarle personalmente el pago inmediato.
Esta llamada suele dirigirse al departamento de cuentas por pagar
del cliente, cuyo responsable actia por instrucciones de un jefe. Si el

cliente aduce una excusa razonable, puede llegarse a un acuerdo de

“la ampliacién de un periodo de pago, en caso de gque las

conversaciones fracasen, se hace una llamada directa con el
apoderado legal del cliente.

C.- Visitas Personales.- Esta area es comun para el otorgamiento
de un crédito pero también, para cobrar ya sea que se realice una
visita por un Cobrador, un agente de ventas o el Gerente de Credito,
bien podria ocurrir que el pago sea realizado en el momento.

19




D.- Empleo de Agencias de Cobranza .- Una empresa puede
recurrir a una agencia de cobranza o con un abogado para que se
encargue del cobro de sus cuentas morosas. Sin embargo ias tarifas

que se cobran por este servicio suelen ser muy elevadas.

2.2.5 EL ANALISIS DE ANTIGUEDAD SALDOS.

El analisis de antigiiedad es una técnica que indica la proporcion del
saldo de las cuentas por cobrar que han estado vigentes por un
periodo determinado. Este analisis de antigiiedad implica la
clasificacién por fechas de las cuentas por cobrar de la empresa.
Esta clasificacion suele hacerse por mes y abarcar hasta el tercero o

cuarto mes anterior.
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CAPITULO 3
CASO PRACTICO
LUBRIMEX, S.A. DE C.V.

3.1 ANTECEDENTES:

La compaiia fue constituida en el aiio de 1 8982, con capital mexicano
y extranjero, en este caso fue asi por la exigencia de las leyes
mexicanas las cuaies obligaban al capital extranjero a no tener una
participacién accionaria mayoritaria, en el afio de 1990 al lperrnitirse
por el cambio de las leyes mexicanas; la compaiiia extranjera
adquirid las acciones de los mexicanos; a partir de esta fecha por
politica a nivel internacional, la administracién es manejada por
personal de origen extranjero y se hace rotacion de este cada tres
afios, su oficina central se encuentra en Londres Inglaterra.

La empresa desde sus inicios se dedico a la produccion y venta de
lubricantes para la industria automotriz, la industria pesada vy la
industria marina en su rama de motores para barcos.

En el mercado nacional Lubrimex, S.A. de C.V. desde sus inicios
mantiene una politica agresiva, para la conquista de los mercados
siendo este muy competitivo, actualmente esta posesionado de un
6% del mercado nacional e incipientemente toma ventajas del tratado
de libre comercio con E.U.A. y Canada, por lo cual inicia su etapa de
exportacion hacia aquellos paises ademas de que ya exporta a
algunos paises Centroamericanos, sin embargo esta politica esta
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siendo revisada ya que es muy frecuente que los clientes incurran en
atraso en sus pagos.

Su base principal de clientes esta representada por distribuidores
mayoristas en ias principales ciudades del pais, los cuales atienden
a pequefios establecimientos, las industrias y tiendas de autoservicio
como Aurrera, Gigante, Comercia! Mexicana, etc.

Lubrimex es una empresa que siempre esta preocupada por brindar
un servicio de excelencia a sus clientes, ademas cuenta con las
normas de calidad como es el 1ISO-90C0, en el pais pocas empresas
tienen tanta preocupacién por sus estandares como Lubrimex, S.A.
de C.V. por lo mismo nuestros clientes desde los distribuidores hasta
el consumidor final reconocen ampliamente como una de las mejores
empresas del mercado, por lo que se siguen redoblando esfuerzos
para el incremento de la participacion en el mercado nacional.
Algunos de los aspectos operativos mas importantes son los
siguientes:

Ofrece plazos de crédito de 30 dias.

Los proveedores le otorgan crédito a 45 dias.

La politica de inventarios es mantenerlos no mas de 60 dias.

El porcentaje en sus canales de distribucion esta representado por
areas de la siguiente forma:

Distribuidores mayoristas 75%
Industrias 15%
Tiendas de autoservicio 10%

Total mercado 100%
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La administracion actual se esta enfrentando a una situacién cada
dia mas dificil y ha tenido perdidas. Con el objeto de poder analizar
que es o que sucede la empresa proporciona la siguiente

informacion;

1.-Estado de Situacion Financiera de 1996 y 1997. (ANEXO 1)
2.-Estado de Resultados de 1997. (ANEXO 2)

3.-Antigliedad de saldos al 31 de diciembre de 1997. (ANEXO 3)
4.-Clientes que se encuentran en un proceso legal.(ANEXO 5)
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3.2 DEFINICION DEL PROBLEMA:

l.a administracién de Lubrimex, S.A. de CJ\V. se encuentra
preocupada por su situacion financiera y ha solicitado un analisis
financiero y en especial el rubro de cuentas por cobrar, con objeto de
buscar soluciones que permitan la permanencia de la empresa en el
mercado para lo cual se plantean las siguientes preguntas:

1.- ¢La empresa tiene una liquidez aceptable ?

2.- ¢ Es aceptable su solvencia ?

3.- ¢ Corresponden los dias cartera reales a las politicas de crédito ?
4.- ; Se paga a los proveedores a tiempo ?

5.- ¢ El ciclo de caja es el adecuado ?

6.- ¢ El rendimiento se ve afectado significativamente con el retraso
de fas cuentas por cobrar y cuentas incobrables?

8.- ¢ Existen politicas adecuadas para el otorgamiento de crédito ?

9.- ¢ Respeta el departamento de ventas las politicas de crédito?

10.- ¢ Existe un procedimiento adecuado para otorgar un crédito ?
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3.3 ANALISIS REALIZADO

UIQUIDEZ:
Razén 1996 1997
indice de Solvencia $1.02 $ 0.83
Prueba del acido $0.58 $047

La liquidez total de la empresa ha ido empeorando, su margen para
cubrir sus obligaciones a corto plazo es bajo, en 1996 la solvencia
fue de 1 a 1, sin embargo en 1997 baja ya que por cada peso que
debe solo 83 centavos son para cubrir sus obligaciones a corto
plazo; y si se considera la liquidez mediante la utilizacion de los
activos de facil realizacion como es caja, bancos y cuentas por
cobrar su liquidez inmediata es de 58 centavos, para 1996 y baja
esta en 1997 a 47 centavos. La empresa no puede cubrir sus deudas
a corto plazo con sus activos liquidos. Cabe mencionar que la
empresa no considero provision de las cuentas en proceso legal en
1997 la cual se registra hasta 1998, si esto se considerara su
solvencia bajaria a 85 centavos asi mismo la liquidez inmediata
quedaria en 45 centavos .
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ACTIVIDAD:

Razén 1996 1997
Rotacién de inventarios 5.18 veces 3.75 veces
Dias promedio de inventario 69 dias 96 dias
Dias promedio de cobranza 58 dias 66 dias
Dias promedio de pago 85 dias 79 dias
Rotacidn de activos fijos 1.39 veces 1.44 veces

La rotacion de inventarios disminuyo considerablemente de 1996 a
1997, asi mismo sus dias promedio de inventario incrementan, io
cual indica que la empresa tiene niveles de inventarios excesivos, o
bien materiales dafiados u obsoletos, desde luego improductivos y
representan una inversion con una tasa de rendimiento muy pequeiia
o igual a cero.

En las cuentas por cobrar la empresa tuvo algunos problemas, el
periodo de cobranza promedio segun la politica es de 30 dias, y en
1996 la recuperaci6n de cuentas por cobrar fue realizada en 58 dias
en promedio, como se puede observar hay un atraso considerable
de 28 dias y en 1997 la situacién empeora ya que la recuperacion
aun es mas lenta esta es realizada a 66 dias en promedio. Existen
problemas de morosidad con algunos clientes lo cual analizaré

posteriormente.

26




En lo referente al pago de sus cuentas en 1996, se pago a 40 dias
después del promedio que le otorgan de crédito que es de 45 dias,
por lo cual la empresa estaba muy presionada por sus proveedores
de materias primas basicas y en 1997 fue solicitado un préstamo
bancario, y es por ello que se refleja el pago a los proveedores con
menos dias de atraso en promedio-

Al financiarse indebidamente por medio de los proveedores esta
ocasionando problemas que afectan el proceso productivo.

La rotacidn de sus activos fijos, que muestra la empresa a fin de
generar ventas en 1997, mejoro un poco con relacién a 1996,

ENDEUDAMIENTO
Razdn 1996 1997
Grado de endeudamiento 59 % 66 %
Apalancamiento 72 % 65 %

El grado de endeudamiento de 1996 a 1997 empeoro, ya que
la empresa ha financiado un 59% en 1996 a un 66% en 1997.
Apalancamiento, Los pasivos a largo plazo equivalen a un 72% para
1996 del capital contable y para 1997 un 66%, en otras palabras los
acreedores a largo plazo tienen una participacién en la empresa de
72 centavos en 1996 por cada peso que los accionistas han invertido
en la empresa el cual baja en 1997 a 65 centavos esto es debido a
que la deuda a largo plazo ha disminuido.
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RENTABILIDAD

Razon 1996 1997

Margen bruto de utilidades 32% 34%

Su margen bruto de utilidades subié¢ de 1996 a 1997 un 2%, el cual
considero un margen malo, desde e! punto de vista que el promedio
de las empresas en la rama industrial tienen en promedio un margen
bruto de un 45%. Uno de los motivos por lo cual se esta teniendo
este margen es porque un 70% de las ventas estan representadas
por 6 productos que se venden con un margen pequefio debido a la
competitividad, ademas de tener costos de materias primas no muy
favorables por el volumen de compra.

( ANEXOS 1 y 1,1 Estado de Situacién Financiera, 2 y 2.1 Estado de
Resultados)
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CICLO DE CAJA

CICLO DE CAJA TEORICO
Conceptos:

a) Edad promedio de inventario 60 dias.
b) Dias promedio de pago 45 dias

¢) Periodo de cobranza 30 dias. Cobro de
la cta.x cob.
e a)80dias . Venta 90 dias
"'""""""'B)'"A'S'd'i'éié """"""""" l ¢) 30 dias
Pago de la
cta.x pag.
90-45=45
Salida Entrada de
efectivo
CICLO DE CAJA

CICLO DE CAJA REAL DE 1996
Conceptos:

a) Edad promedio de inventario 69 dias.
b) Dias promedio de pago 85 dias
¢) Periodo de cobranza 58 dias.

Cobro de la

a)69 dias Venta cta. por cob
SO S | 127
dias .

........................................ s N
Pago de la
cta,x pag. 127-85=42

Salida Entrada
efectivo

CICLO DE CAJA
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CICLO DE CAJA REAL DE 1997.

Conceptos:

a) Edad promedio de inventario 96 dias.
b) Dias promedio de pago 79 dias

¢) Periodo de cobranza 66 dias.

Cobro de
a)86 dias Venta cta. por cob
e | 162
b) 79 dias ! ¢) 66 dias
Pago de la !
cta.x pag. 162-79=83
Salida Entrada de

CICLO DE CAJA efectivo

El ciclo de caja teérico es de 45 dias y en 1996 el ciclo de caja es
menor que el tedrico el cual baja a 42 dias esto es debido a que la
empresa se estaba financiando por medio de sus proveedores,
tomando 40 dias adicionales de los que le otorgan de credito, la
administracion de los inventarios durante el afio fue aceptable lo cual
ayudo a obtener un buen ciclo de caja.

En 1997 la situacion fue desfavorable esto debido a que la empresa
se vio en la necesidad de pagar con un atrasé menor a proveedores
que le venden materia prima basica y solo tomo como financiamiento
adicional en promedio durante el afic 34 dias, ademas la
administracioén del inventario fue mala la rotacién incrementa de 69
dias a 96 dias. La recuperacion de las cuentas por cobrar fue muy
lenta.
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ANALISIS DE LA ANTIGUEDAD DE SALDOS
La antigiiedad de saldos al cierre de diciembre quedo de la siguiente

manera:

En la columna de por vencer de 0-30 dias 49%

Vencimientos de 31-60 dias 35%
Vencimientos de 61-90 dias 9%
Vencimientos de 91-120 dias 2%
Vencimientos mas de 120 dias 5%

Total.............. 100%

Como podemos observar el 51% de la cartera se encuentra vencida

considerando el 43% como cartera atrasada {(El 35% esta en la
columna de 31-60 dias vencido y 8% de 61-90 dias vencido) asi
mismo un 8% es cartera con problemas, los cuales seran analizados
a continuacion: (ANEXOS 3y 4)

En el area de Distribuidores mayoristas existen vencimientos a mas

de 31 dias se verifico cada uno de los saldos y las razones por las

cuales no han pagado esos clientes son las siguientes:

Cliente

1.-Proveedora del
Valle,
2.~ Lubriol,

3.Huatabampo

Importe vencimiento Motivo
vencido
72 91-120 Se debe al extravio de factura original
para el pago
25 61-80 Nota de crédito pendiente por no inchuir

descuento en factura

28 61-90 Atraso, pago en enero 98
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4.Quiner del centro

5.Zapata

6.Lubricantes de
Puebla
7.Lagos y Asociados

B.Lubricantes
Martinez
9.Lepsa

10. Mario Téllez

58

25

29

15

19

54

105
79

61-90

91-120

91-120

61-90
91-120
61-80
91-120
61-91
61-91

Existe plan de pagos cifra a pagar en
febrerc 1998.

Nota de crédito pendiente descuento
especial.

Atraso pago en enero 1998.
Atrasos, pago en enero 1998.
Plan de pagos pagara febrero 1998.

Atraso pago en enero 1998
Plan de pagos, pagara febrero 1998

11.- En lo que se refiere a $695 que se encuentran en “otros” en la
columna de 91 -120 dias de vencimiento y 2,896 en la columna de
mas de 121 dias, lo cual suma un total de $3,591, este importe esta

representado por trece clientes los cuales se encuentran en proceso
legal. (ANEXOS 5, 6, y 7) desglose de clientes, motivos de envié al

departamento legal y situacion legal al cierre de diciembre de 1997.

12.- En el area de Industrias lo que se refiere a saldos vencidos que

se encuentran en las columnas de mas de 61 dias son notas de

crédito pendientes de aplicar, por descuentos especiales otorgados

en la linea de productos “Rimula”.
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13.- En el area de autoservicio los saldos vencidos a mas de 61 dias
son notas de crédito pendientes por devoluciones de producto
dafiado en anaque! de las tiendas, el cual no se ha recibido en

bodega.

LA RECUPERACION DE CARTERA POR MES DURANTE 1997

En (ANEXO 8, 8.1) se observa como se ha recuperado la cartera
durante 1997, en marzo hubo un incremento de dias considerable,
esto se debid a la venta baja que hubo en ese mes vy la
recuperacién fue mala por vacaciones de semana santa,
posteriormente en diciembre incrementan nuevamente los dias de
cartera debido a vacaciones decembrinas y incobrabilidad de

cuentas acumuladas.
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3.4 ALTERNATIVAS:

Para poder evaluar las posibles alternativas, contamos con los
siguientes datos:

La empresa tiene un precio de venta de $4.442 precio por litro, y un
costo variab-le de $2.9345, actualmente vende 75,142 litros, y
pronostica un incremento en ventas y utilidad bruta de un 40%. La
empresa actualmente incurre en gastos de operacién fijos por
$60,220.

1.- La rotaciéon de cuentas por cobrar es de 5§ veces considerando
que pudiera subir a 7 veces.

2.-Se a pensado otorgar como incentivo un descuento por pronto
pago a los clientes que liquiden sus adeudos antes del vencimiento
de un 3.5% y asi poder lograr una recuperacion de cartera de un

60%, y et 40% restante suponemos se recupere a 45 dias.

3.- Otra opcién a considerar es implantar como una nueva politica la
ampliacion de crédito a los clientes de 30 a 45 dias
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ANALISIS

Ventas Precio Actual Ventas Precio Propuesto

Lts. promedio Lts. promedi
0
Ventas 75,142 4,4421 333,790 105,198  4,4421 467,300
Costo variable 75,142 2,9345 220,507 105,198 2,9345 308,703
Costo fijo 60,220 60,220
Costo total 280,727 368,923
Utilidad marginal 53,083 98,377

1.- Rotacién de cartera més rapida de § a 7 veces.

Determinacién promedio de las cuentas por cobrar:

Actual Propuesta
Ventas 333,790 61,229 467,300 66,757
Rotacion 5,4515 7

Inversion promedio de cuentas por cobrar

-Costo total 280,727 51,495 368,923 52,703
Rotacion 5,4515 7

Evaluacién de alternativa:

Costo de la Inversiéon Marginal

Propuesto 52,703
Actual 51,495
Inversion Marginal 1,208

Rendimiento esperado al 40% de 1208 = _$483 Costo Beneficio.
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Utilidad Marginal Propuesta 98,377

Utilidad Marginal actual 53,063
Utilidad 45,314
Costo marginal 483
Utilidad Marginal Neta 44 831

Conclusién. Se acepta por ser mayor a cero

2.- Descuento por pronto pago antes del vencimiento.

Determinacion del costo total unitario:

Actual Propuesta
Costo total 280,727 3,736 368923 3,507
Litros a vender 75,142 105,198

Determinacién del descuento por pronto pago |

Costo xlts _3,736x 75142 23356 _3.507x 105198 20,315
12 12 18.16*

*467,300:30 :; 308,703 : X
X=19,82 360= 18,16
19,82

Determinacién del Costo Marginal

Costo actual 23,356
Costo propuesto 20,315
Costo marginal 3,041

Rendimiento esperado al 40% de 3,041 = _$ 1,216 Costo Beneficio.
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Determinacién de la utilidad marginal:

Utilidad Marginal 45314
Costo Marginal 1,216
Utilidad Marginal Neta 44 098

~ Costo del descuento por pronto pago:

3.5% (60% x 467,300) 9813 .
Utilidad Marginal Neta 44 098
Costo Marginal 9,813
Utilidad Marginal después del 34,285

descuento otorgado.

2.- Valuacién de alternativa de ampliacién del crédito a 45 dias.

Utilidad Marginal 45,314
Costo de inversién Marginal en
cuentas por cobrar:

Propuesto
(3.736 x 75,1422 9345x 30.056)= 46,116
8*
Actual
3.736 x 75,142 51,495
5,45**

*360dias= 8 =360 = 5,45
45 dias 66 dias

Perdida (6,379)

Conclusion : No se acepta por ser menor a cero.
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DETERMINACION DE LA MEJOR ALTERNATIVA

Aumento Rotacién  Pago a 30 dias Pago a
7 veces. con descuento 45 dias
3.5%

Utilidad 45314 45314
Marginal
Costo 483 1,216 45314
Marginal
Descuento por 9,813
pronto pago
Cuentas
incobrables
Utilidad 44 831 34,285 No se acepta por
Marginal Neta Ser menor a cero

Con base a lo anterior la alternativa que puede beneficiar a la
empresa es la de pago a 30 dias con descuento, el cual podra
ofrecerse lnicamente en meses de dificil recuperacion (como se -
observo en ANEXO 8, 8.1), se sacrifica costo pero ayuda a tener un
mejor ciclo de caja.

El irﬁpacto en el ciclo de caja en caso de que se acepte la
propuesta seria de 53 dias (96+36-79= 53)
60% x 30 dias = 18 dias
40% x 45 dias = 18 dias
36 dias
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CALCULO PARA DETERMINAR QUE TAN ATRACTIVO PUEDE
SER EL DESCUENTO PARA EL CLIENTE:

Se ofrece al cliente:

Una tasa de interés nominal de un 42% anual y la inflacién
esperada para 1998 es del 15% quedando una tasa real de:

R=(1+) - 1=1.035 -1=.02222 x 12 = .2666 x100 = 26.66 % anual
(1+]) 1.0125

Si el cliente hiciera una inversion en cetes quedaria como sigue:
Emisién de cetes

Valor nominal 10

Tasa de descuenio 19.60 al 31 de marzo de 1998, a 28 dias

P = Precio del insttumento

VN = Valor nominat del mismo

TD = Tasa de descuento

N = Numero de dfas del plazo.

P=VN (1 - TD(N)) =10 (1 - .1960 (28)) = 9.847 Precio del
360 360
certificado.

GC=VN-P =10-9.847 =0.1525 Ganancia de capital.

TERR =GC = 0.1525 = 0.01548 = 1.54% en 28 dias = 19.80% es la
P 9.847

tasa de rendimiento efectiva anual,
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Si es atractivo el descuento de un 3.5% ofrecido, como se puede
apreciar representa una tasa real de 26.66% anual contra 19.80%
anual de cetes a 28 dias que se otorga al dia 31 de marzo de 1998.

OTRA ALTERNATIVA MUY IMPORTANTE A CONSIDERAR DE
CONTROL INTERNO ES:

Usar el procedimiento que anexo a este, que contiene los
elementos mas importantes que requiere la empresa. cabe
mencionar que este fue hecho Ilo suficientemente estricto para
minimizar las perdidas por cuentas incobrables y lo suficientemente
flexible © para evitar una reduccién de ventas. Los beneficios que

obtendria la empresa serian:

« Mejorar el otorgamiento de un crédito
« Minimizar perdidas por cuentas incobrables y
» Tener una cartera mas sana y como consecuencia una mejor

liquidez.

~ Ademas la empresa debe considerar una seccion en la estructura,

que se pueda ocupar en forma profesio'nal del otorgamiento de
créditos y otra en forma profesional de la cobranza. Esta area debera
respetar los controles y politicas de crédito establecidos y asi poder
lograr los objetivos. '
En Lubrimex, S.A. de C.V. existen problemas de otra indole los

cuales deberan ser objeto de otro estudio.
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LUBRIMEX, S.A. DE C.V.
PROCEDIMIENTO SUGERIDO PARA OTORGAMIENTO

DE CREDITO.
OBJETIVO
Vigilar, controlar y garantizar el correcto manejo del otorgamiento de
crédito.

PRINCIPALES UNIDADES AFECTADAS.
Unidades de ventas

FNC, SAC

Sistemas

SISTEMAS AFECTADOS
Motas Lopas Il (MLII)
Marketing Sales Package (MSP)

DOCUMENTOS A UTILIZAR

Solicitudes de crédito

Cédula de identificacién (RFC)

Acta constitutiva

Escritura, poderes actualizados

Estados financieros dictaminados a la fecha
Investigacién de crédito y recomendacion de crédito
Pagarés, Fianzas, Cartas de Crédito
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ALCANCE

Este procedimiento permitira mantener un-control adecuado de los

otorgamientos de crédito, de aquellos clientes con los cuales es

necesario utilizar esta herramienta manteniendo las garantias en un

sistema 6ptimo que no afecte los resultados de ventas, evitando

cuentas incobrables.

DEFINICIONES
MLl (Motas Lopasli).

MSP (Marketing Sales Package).

SAC (Servicio Atencion al cliente)

FNC (Crédito y Cobranza)

Sistema de facturacion y
contro! de inventarios.

Sistema que registra los
movimientos de cartera (Pagos,
vencimientos, limites de

crédito, dias crédito).

Unidad creada para administrar,
cobrar y atender a los clientes
externos de Lubrimex.

Controlar y salvaguardar el

credito y la cobranza
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PROCEDIMIENTO

Otorgamiento de crédito a clientes nuevos
El crédito es otorgado en base al grado de solvencia que el cliente
represente para la compaiia de acuerdo a las siguientes

condiciones:

¢ Su situacién patrimonial (Persona fisica)

Su situacién financiera (Persona moral)

Potenciat de crecimiento

Historial de crédito con la compaiiia.

Historial de crédito con terceros.

Garantias que presente etc. '
Todo crédito sera concedido previo analisis de los estados
financieros de la empresa solicitante, asi como referencias

comerciales y garantias que presente.

Solicitud de crédito

La solicitud de crédito servira para implementar condiciones a crédito
y modificaciones a las mismas en el archivo maestro de clientes. Su
preparacion corresponde a los representantes de ventas y sus
responsabilidades al presentar este documento, seran:

(ANEXO 1.P)
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e La correcta elaboracién de la solicitud de crédito definiendo la
razén social del cliente, identificacién tributaria (RFC), direccion
_exacta. teléfonos, nombre de los socios, tipo de sociedad, capital
social, bienes, monto del crédito, plazo, referencias comerciales y
bancarias que ofrezca y condiciones de venta.

+ Obtencién de estados financieros del cliente

« Escritura de constitucion de la compaiiia.

+ Nombre del representante legal en ese momento.

Nota: En caso de que el cliente por politica intema, no pueda
proporcionar estados financieros y escritura constitutiva FNC tratara
de obtener dicha informacién, en caso de no conseguirla debera ser
recabado Visto Bueno por Mercadotecnia (Gerencia de Ventas).

En el momento de obtener toda la documentacién requerida y
firmada la solicitud de crédito por el representante de ventas y el
Gerente correspondiente, sera turnada a FNC quien procedera a su
investigacién por medio de una agencia, la cual nos hara llegar ei
resultado de dicha informacion seguin zonas. (ANEXO 2.P).

Una vez recibido el informe FNC analiza toda la informacién con que
cuenta y envia su recomendacion al representante de ventas. El
representante también debera otorgar sus comentarios Yy
posteriormente flegar a un acuerdo al respecto y asi proceder a su




autorizacion de acuerdo al (ANEXO 3.P), una vez autorizado el
crédito se hace el ingreso correspondiente en MSP y Motas Lopas |l.

Las Garantias Requeridas pueden ser:

FNC solicitara al cliente por medio del representante de ventas,
alguna de las siguientes garantias por un valor de dos veces el

monto del crédito:

Pagaré: Debera ser firmado por el representante legal de la
compaiifa sustentando con Poder Notarial y un Aval que cuente con
bienes los cuales deberan amparar dos veces e! importe del crédito y
anexara certificado de libertad de gravamen, asi como copia de

escrituras.

Fianza: La fianza debera ser tramitada por el cliente, entregando el
original a FNC quien verificara que el monto y los datos contenidos
en esta sean correctos de acuerdo al crédito otorgado.

Hipoteca: El cliente nos hara llegar. original y copia de la(s)
escritura(s) del inmueble en garantia, y un avaitio suficiente que
ampare dos veces el monto del crédito. Acta matrimonial, si es
sociedad conyugal identificacién de ambos firmantes, si es por
bienes separados unicamente la identificacion del titular, pago
actualizado de predio, pago actualizado de agua, certificado de
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libertad de gravamen vigente con antigiiedad maxima de quince dias.
Los gastos de la hipoteca deberan corren por cuenta del cliente.

Despachos.

Para efectuar el primer y posteriores despachos, antes de contar con
el crédito del cliente y las garantias requeridas sera necesario que
dicha compra sea de contado (transferencia bancaria o cheque
certificado) yfo en casos que lo ameriten pago anticipado.
Posteriormente el representante de ventas debera formato de alta
con (RFC) a FNC para efectuar el ingreso al MSP y MLIL.

Modificaciones a condiciones de crédito ya otorgadas:

Los pasos Y limites vigentes para cliente se deberan actualizar por lo
menos una vez al aiio o cuando se de aiguna de las siguientes
condiciones:

‘e Si el cliente solicitara crédito adicional o sobrepasara el limite
autorizado en forma permanente.

« Cuando el cliente pudiera experimentar algin cambio importante
en su negocio tanto positivo como negativo.

« Cuando esté disponible un nuevo estado financiero.

« Cuando existan condiciones de incumplimiento reiterado o otras

razones que ameriten fa revision del limite otorgado.
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Control de crédito, debera analizar y recomendar toda solicitud de
crédito poniendo a consideracion ésta para su autorizaciéon, de
acuerdo al monto solicitado dejando constancia en el expediente del

cliente de la resolucion acordada.

El representante de ventas notificara por escrito al cliente el limite y
plazo del crédito otorgado de acuerdo a la informacion proporcionada

por control crédito.

Centro de servicio de atencién al cliente (SAC)

£1 centro de servicio de atencién al cliente sera la parte ejecutora de
las politicas dictadas por comité de crédito. Su funcion estriba en
efectuar los despachos de pedidos en el menor tiempo posible,
basado en los limites y condiciones de crédito autorizados para cada
cliente, asi como servicio de enlace entre las unidades de ventas y el
cliente en asuntos relacionados al control del crédito.

Politica para despachos de productos a clientes con saldos

vencidos.

Para poder autorizar entregas de producto a clientes con saldos
vencidos, se debera tomar en cuenta lo establecido en el
(ANEXO 4,P) de este procedimiento.
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Politica para exceso en limite de crédito

En caso de que el cliente requiera una compra y que su limite de
credito estuviera excedido se debera autorizar de acuerdo al
(ANEXO 5.P) y FNC procedera a revisar el limite de crédito actual
para codificarlo si es el caso y con ello no afectar las siguientes
compras del cliente.

ACTUALIZACION Y REVISION DE ESTE PROCEDIMIENTO Y
POLITICAS.

Sugiero que sea actualizado por [o menos una vez at afio.
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(soucnun DE CREDITO’ ANEXO1.P ESH TES'S ND DEBE
{Confidencial) ' SALIK bt W BIBLIGTECA

4 ™
 |Fecha : D:D:D] Limite Solicitado N$ :D]:]:L__l:l Plazo Solicitado :[]:D

Mediante la presente solicitamos que su firma nos otorgue Crédito, para tal efecto, presentamos la siguiente
informacién como base para el estudio de nuestra solicitud :

DATOS GENERALES ~o. cliente [ [ | [ [ []

Nombre 6 Razén Social :
HENER
REREN

IRNNNEREREEN

L
HERNNERERERERE

Domicilio (Calle, Nimero, Colonia)

|
(TIIILLILITI1]
ERRARRREERN

iu stado)

|
1]
[T]

I
I

{Codigo Poestal

(TITI1]
(T 0

iR
HRE
Teléfonos :

LHI[IIIIHIIFIIIIIIIIIIII'IFaI:IIIIIHIlll

&

dad, E
1]
]

R.F.C.: Escritura Constitutiva No. : Folio Mercantil No. :

ENEENERENNERRRRRRRRERERRERNERRRARNNEED
(Adjuntar Copia) (Adjuntar Copia)

Giro Comercial :

ADMINISTRACION :
Principales Ejecutivos de la Empresa’:
2SS L e Nombre: i o |wes o camo”

Ejecutivos con Poder para Suscribir Titulos de Crédito :
B oo iNombre. b pre s | T camgo . o

e J




REFERENCIAS COMERCIALES : ")
Namibre de Provesdor, ¥y, s | s .. . TR0 Teletono! ., 7 Ll

REFERENCIAS BANCARIAS :

X3

" “No. de Cuenta | %

Nombre de ia InstitucionBaricaria =+~ |- - Antigedad™ "~ |

DATOS FINANQIEROS : (Miles de N§)
adivocicutante:| | | [ | | [} ]11]] Activo Fijo

|
Pasivo JAEREREREERRE Capital Contable : |

Nombre, Firma y Sello del Solicitante

Nota : Es indispensable anexar una copia de su Acta Constitutiva, Escritura de Poderes y sus Gltimos Estados
de Financieros dictaminados por Contador Pdblico.

OBSERVACIONES :

P TN T

ARAUSOIEXCHUSIVO .~

o) et

‘ Mercado :D Zona de Cobro : D:':I:D:l Zona de Venta : D:D:D___I
| estado de credito: [ | cogigomse: [ [ [ [T

Limite sugerido por Control de Créditos : Limite Autorizado por Gerencia Ventas :




ANEXO 2.P

Plazo de Entrega de Investigacion de Crédito

ZONAS POBLACIONES NORMAL URGENTE
DIAS HABILES
ZONA 1  |Distrito Federal Naucalpan Santa Clara 12 5
Local Tlainepantia Xalostoc
ZONA 1l Estado de México con excepcién de los 15 8
Semi-Local municipios incluidos en la zona |
ZONA Il |Aguascalientes Tlaxcala Tabasco 20 10
Foranec |Coahuila Hidalgo Veracruz
Colima Jalisco Nuevo Ledn
Durango Michoacan QCaxaca
Guanajuato Morelos Puebla
Guerrero Nayarit Querélaro
San Luis Potosi  Tamaulipas Zacatecas
ZONA IV [Baja Cal. Norte Sonora Chiapas 25 12
ExtraForaneo |Baja Cal. Sur  Sinaloa Yucatan ’
Chihuahua Campeche Quintana Roo

- El costo de las investigaciones urgentes es el doble del costo de las normales
- Despues de entregada la investigacion se consideraran tres dias habiles mas
para el otorgamiento del Crédito.




ANEXO 3.P

Autoridades Financieras para Otorgamiento

de Crédito.
PUESTO MONTO PESOS
CE Exceso de 3,000,000
LB + FN 1,000,001 A 3,060,000
LB 500,001 A 1,000,000

LBS + FNC 1 A 500,000




ANEXO 4.P

Autoridades Financieras para Despacho de Producto
a Clientes con Saldos Vencidos.

PUESTO DIAS ATRASO MONTO TOTAL

PESOS

LB + FN 30 - 60 > 800,000

>60 < 800,000

LB + FN 0 - 30 > 400,000

30 - 60 < 800,000

> 60 < 400,000

LBS/1, LBS/2 0-30 < 50,000
LBS/3, LBS/4
LBS/5, LBS/6

SAC 0 - 30 < 200,000




ANEXO 5.P

Autoridades Financieras para Exceso de Crédito (Extracupo).

PUESTO CUPO DE CREDITO APROBADO
%

LB + FN HASTA 70% CON SALDO VENCIDO
DE ACUERDO A LIMITES AUTCRIZADOS

LB 30% CON SALDO VENCIDO
50% SIN SALDO VENCIDO
DE ACUERDO A LIMITES AUTORIZADOS

LBS 20% CON SALDOS VENCIDOS
30% SIN SALDOS VENCIDOS
DE ACUERDO A LIMITES AUTORIZADOS

LBS/1, LBS/2, LBS/3 20% SIEMPRE Y CUANDO NO
LBS/4, LBS/5, LBS/6 PRESENTE SALDOS VENCIDOS
SAC 10% SIEMPRE Y CUANDO NO

PRESENTE SALDOS VENCIDOS.




e

3.5 CONCLUSIONES. '

Al termino del analisis realizado llegue a las siguientes conclusiones:

Lubrimex, S.A. de C.V. esta pasando actualmente por una situacion

dificil. '

¢ La liquidez total de la empresa se encuentra en una tendencia
desfavorable.

 La solvencia no es aceptable, con los activos que cuenta a esta
fecha no le alcanza para pagar sus obligaciones que tiene a corto
plazo.

« Los dias cartera reales no corresponden a la politica de crédito
estos han incrementado considerablemente.

» No se paga a los proveedores a tiempo, sin embérgo a sido bueno
para la empresa ya que el financiamiento que a tomado de estos le
ayuda al ciclo de caja.

« Ei ciclo de caja no es el adecuado segun politicas deberia estar en
45 dias y los datos reales reflejan un ciclo mayor.

e El rendimiento de Lubrimex esta siendo afectado

significativamente tanto por el atrasé de cuentas por cobrar como
por la incobrabilidad de cuentas, se refleja un atrasé de un 43% y
una incobrabilidad de cuentas de un 6% del total cartera.

» Se establecieron politicas de crédito en 1994; Sin embargo estas
no han sido revisadas y no son las adecuadas. Es importante que
las politicas sean revisadas por lo menos una vez al afic asi como
checar su funcionalidad.
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« En las politicas de crédito que se establecieron en 1994 se otorgo
autoridad financiera al gerente de ventas para otorgar créditos
hasta por $400,000 (cuatrocientos mil pesos 0007100 M.N.) lo cual
considero que es un grave efror ya que este, solo se basa en la
solicitud de crédito para la autorizaciéon. Es muy importante y
necesario que haya coordinacién con el departamento de crédito
para un analisis mas profundo, y asi determinar si el cliente puede
o no ser sujeto de un crédito. Como sabemos muchas veces el
objetivo de ventas es “vender’ y en ocasiones no consideran
que “una venta no es realizada hasta que se cobra”

« El ultimo procedimiento que se hizo fue en 1994, el cual no es el

adecuado a las necesidades de Lubrimex.

Hoy en dia 1a necesidad de una economia ha planteado muchos
retos y por lo tanto la empresa debera actualizar sus procedimientos
y politicas asi como desarrollar cada vez mas esirategias para
asegurar su permanencia en el mercado y poder consolidar sus
planes de crecimiento.
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