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Introduccion.

En nuestros dias la administracién y control del dinero se ha hecho la principal
funcion y objetivo de las empresas, instituciones, y de toda la sociedad en que
vivimos; por la dificil situacién econémica la que vivimos en nuestro pais, en
general en todo el mundo.

El control, inversion del dinero y su rapida recuperacién en el mundo de
los negocios es la mas importante funcién para el administrador de todas la
empresas.

El administrador financiero tiene como objetivo el planear y disefiar estrategias
de inversién, proyectos de crecimiento y expansién, para medir la rapida
recuperacién del dinero de una sociedad, ¢ por la actividad principal de
cualquier empresa; por venta de articulo, servicios etcétera, lo importante es
recuperar lo que adeudan a nuestra empresa.

Hoy en dia bajo la dificil situacién del pais, las empresa que solo tenian
las caracteristica de venta 6 servicios de contado, se han visto en la gran
necesidad de otorgar servicios o vender a crédito.

Una de estas empresas es la industria refresquera, que se consideraba
como un negocio de venta diaria de contado, pero bajo las circunstancias
econémicas, ya existe venta de refresco a crédito, descuentos por volumen de
ventas al cliente detallista.

El gran crecimiento de la industrias refresqueras que con un solo fin el
poner al alcance del publico el producto y que sea de su predileccion, y que es
otro factor para otorgar ventas a crédito, para no dejar que la competencia
avance con mayores ventas y mayor cobertura en el mercado.

Bajo esta circunstancias la necesidad de vender a crédito es necesaria en
todo tipo de renglones del comercio y actividades comerciales en nuestro pais.



En las refresqueras, en especial de la que se hace mencion en este
trabajo la venta de contado mantiene en porcentaje mayor del 50% en
comparacion a la venta a crédito.

La venta es lo mas importante, y el distribuir refresco de la marca de la
compania refresquera que se cita, en todo lugar de la republica es de los
principales objetivos, al igual desplazar a la competencia de todas las areas de
venta.

Todas Jas empresas refresugras cuentan con canales de distribucion de
ventas, en fos que se encuentran los centros de distribucion, que son los que se
encargan de distribuir todo el refresco de todas las marcas de bebidas
gaseosas; Es ahi en donde ingresa todo el dinero generado por la venta ya sea
a contado & credito.

Las ventas a crédito en un centro de distribucion se otorgan solo al cliente
detallista, otorgandole periodo de 7 y 15 dias para el pago del producto en
préstamo. Los encargados de realizar pedidos, y recoger el dinero de! pago de
la venta son los repartidores de las rutas de venta.

La venta a crédito de un centro de distribucion es una gran herramienta
para lograr cuantiosas ventas, lograr objetivo de ventas y de cobertura en el
mercado, pero |0 que hay que tener siempre presente que hoy en dia la venta
es consumada hasta que se ingresa a caja el dinero de la propia venta.

Para la refresqueras, y en especial en el centro de distribucién que
citamos las ventas a crédito representa el 48% de las ventas totales, y que
generan cuantiosas cantidades de dinero. Es por ese motivo la gran
importancia de los controles, administracion y pronta recuperacion del dinero
por ventas a crédito en un centro de distribucion de refrescos. El encargado de
administrar los ingresos diarios en un centro de distribucion es el gerente
administrativo, pero para controlar, administrar y suministrar de informacion
veraz y oportuna es la mesa de servicio, que se en carga del control de las
cuentas por cobrar de un centro de distribucion.

La caracteristica especiales que tiene la empresa refresquera hace que
las ventas a crédito tengan un cuidado mas estricto y que no se incremente su
dias cartera , para lograr tener una cartera sana y de pronta recuperacion.




OBJETIVO

Objetivo general

Establecer una administracion eficiente para la disminucion de
créditos excedidos en monto y plazo de pago, descuentos
improcedentes y saldos injustificados.

Objetivos particulares

Maximizar los ingresos mediante controles propuestos en las
cuentas por cobrar

Disminuir tos dias cartera de las cuentas por cobrar

Reducir la inversién en las cuentas por cobrar del centro de
distribucion.

Obtener informacion mas confiable de las condiciones de
crédito de los clientes.
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EL CENTRO DE DISTRIBUCION
DE UNA INDUSTRIA REFRESQUERA



1.1. LA INDUSTRIA REFRESQUERA

Antecedentes.

Se dice que los refrescos de cola se venden en el mundo desde 1898, es
decir, que su presencia en el mercado va mas alla de los noventa afios.

L os refrescos de cola son un producto de abarrotes, donde, como bebida,
ocupan el segundo lugar de consumo después del agua.

El desarrollo y auge de este tipo de mercado se debe principalmente a su
higiene, comodidad, economia y conservacion de las condiciones originales del
producto por mayor tiempo.

Las empresas embotelladoras como tales, surgieron en la década los
afos veinte, ya que anteriormente se podian considerar como industrias
familiares, y para 1935 sufren una gran transformacion pues se mezclan
modernas técnicas de produccién con la aparicion de maquinas automaticas,
publicidad y el perfeccionamiento de su distribucién.

Entre la década de los 40°'s y de los 50°s se percibe ya el desarrollo de
este tipo de empresas en cuanto al volumen de produccion y diversificacion de
marcas, siempre predominando el rengion de la cola.

Finalmente, desde 1955 la industria de Ia cola se agiganta, y en cualquier
rincon del mundo incluyendo, desde juego, a nuestro pais estad presente el
refresco de cola.

De esta forma, a nivel mundial, dentro de los paises que mas consumen
refresco se encuentra Estados Unidos, Australia, Alemania, Japdn, y por
supuesto México, quien es el principal productor y consumidor después de
Estados Unidos, (se calcula que en promedio cada mexicano consume un
refresco por dia).
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Hoy en dia, de acuerdo a estudios realizados por organismos de
investigacion sefalan a nuestro pais, como el segundo consumidor a nivel
internacional de bebidas gaseosas mejor conocidas como refrescos.

De ahi la necesidad para la Industrias refresqueras de encontrar l0s
medios, estrategias y técnicas de venta, necesarias para que el producto
(refresco) llegue con mayor facilidad y sea de la predileccion del mercado
consumidor.

Bajo estas condiciones, la industria refresquera invierte en ambiciosos
proyectos de ventas, publicitarios, de tecnologia en areas de produccion, de
informacion, administracién y distribucion del producto; asi como en grandes
alianzas 6 fusiones de empresas refresqueras con un solo objetivo: fa mayor
cobertura del mercado y la preferencia del consumidor.

Cada refresquera tiene caracteristicas propias internas y externas, como
son imagen, publicidad, distribucién y control de las areas responsables de la
distribucién del producto. El liderazgo en ventas del refresco no se considera
caracteristica propia de una marca, ya que el refresco por sus caracteristicas
se vende en cualquier lugar y periodo, existiendo temporadas especiales, en
donde la venta del refresco se eleva sin precedentes.

En nuestro pais existen gran variedad de refrescos y marcas como: Pepsi,
Penafiel, Coca, Sidral, por mencionar algunas.

Aungue el mercado refresquero sea dominado por dos marcas
principales como son Pepsi y Coca.

En nuestros dias, todas las empresas refresqueras tienen inversiones en
diversas partes de nuestro pais y asi como en todo el mundo, resultando esta
empresa una fuente muy importante de empieo.
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En la industria refresquera se cuenta con toda clase de empleados, desde
ayudantes repartidores hasta los grandes estrategas que llevan las riendas del
negocio, quienes son los responsables de los pasos y avances que logre la
industria frente a los aspectos primordiales por cuantificar y evaluar tales como:

1.- La cobertura en el mercado,
2.- La ventaja frente a la competencia,
3.- La preferencia del mercado,

4 - Logros y avances en ventas.

Dichos aspectos son respaldados por un gran numero de personal
dedicados a la produccién, administracion, distribucion y venta del producto.

En nuestro pais, la industria refresquera ha logrado ocupar un lugar muy
importante, pues en la actualidad es considerada como una de las mas soblidas
y rentables.

La importancia de la industria refresquera ha sido resultado de la gran
distribucién del producto, brindando la mayor facilidad para su consumo, pues
en cualquier parte o rincén del pais se encuentra el refresco a la mano del
publico consumidor, no importando &rea geografica o nivel social.

La responsabilidad de poner el refresco al alcance de todo el publico
consumidor se atribuye al buen funcionamiento de las areas que se llaman los
CANALES DE DISTRIBUCION Y VENTA DEL REFRESCO.

12



1.2. CANALES DE DISTRIBUCION Y VENTA.

En la empresa refresquera hay prioridad por ciertas areas dentro del
funcionamiento de la misma, tales como produccion, administracion y ventas
de donde las dos primeras son exciusivamente internas por lo que el publico
desconoce su desarrollo en cuanto a sistemas de produccion, elaboracion del
producto, planeacion, direccion, control y organizacién de actividades, conocido
también como contro! de la operacion; y la Gltima que es dirigida para el publico
siendo el area a la cual se establece una mayor dedicacion.

Para lograr la venta de un refresco existen varios aspectos a considerar,
aspectos que resultan de gran importancia pues son tomados en cuenta por el
publico consumidor, dichos aspectos son los siguientes:

La facilidad para encontrar el refresco,

Precio del producto,

Presentacion,

Preferencia en cuanto a marcas y sabores.

Para lograr la preferencia del consumidor, las industrias aplican planes de
venta para que el producto se encuentre cada vez mas al alcance del cliente,
aplicando para tal fin estrategias de ventas y creando canales de distribucion

en areas estratégicas para el desarrollo de CENTROS DE DISTRIBUCION DEL
REFRESCO.

CANALES DE DISTRIBUCION.- Tienen como objetivo lograr que el
producto de determinada marca llegue a todos los lugares, que su imagen sea
mas familiar en la sociedad y lograr con ello la preferencia y el liderazgo en el
mercado.
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Dentro de los aspectos importantes para que el refresco llegue al publico
consumidor con rapidez, logrando la cobertura necesaria para lograr la
preferencia y liderazgo de una marca, se establecen LOS CANALES DE
DISTIBUCION, mismos que tienen el fin de lograr el mayor acercamiento entre
embotelladora y sociedad, teniendo como objeto el consumo del producto,
reflejandose como un ingreso por la venta del mismo.

Los canales de distribucion tienen caracteristicas diferentes de acuerdo al
area o mercado que se desea conquistar.

Los canales de distribucion mas comunes y que representan el 95% de
ventas e ingresos totales para una embotelladora son los CENTROS DE
DISTRIBUCION.

Debemos entender por centro de distribucion, que es aquel que se
encarga de recibir, almacenar, distribuir, administrar los ingresos
generados por la venta del producto (refresco), que elabora ta planta, asi
como controlar las areas de ventas e imagen del mismo en su territorio y
de esta manera hacerlo llegar al detallista y este a su vez al publico
consumidor.

Dentro de las caracteristicas principales de un centro de distribucion
encontramos que, consta aproximadamente entre 50 y 60 personas no
sindicalizadas y entre 390 y 400 personas sindicalizadas, éstos ultimos siendo
los vendedores y repartidores del producto en el mercado.

Los centros de distribucion constan de entre 100 a 125 rutas de ventas
(camiones repartidores) aproximadamente, que se desplazan en el mercado,
100 a 125 promotores de ventas que se encargan de la pre venta (pedidos
anticipadcs por el cliente).

En los centros de distribucion recae la responsabilidad de la distribucion
de todos los productos de una embotelladora en una determinada area
geografica de gran magnitud que llega a un amplio mercado y alcanza su
cobertura y la visita diaria con su fuerza de ventas a clientes diariamente.
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En razén a lo anterior, deriva la gran importancia de un CENTRO DE
DISTRIBUCION DE REFRESCOS PARA LA EMBOTELLADORA, la fuerza de
ventas visita diariamente 12,500 clientes, con un promedio por ruta de venta de
6 cajas por cliente, obteniendo como venta 75,000 cajas vendidas diariamente,
teniendo un valor promedio de $54.00 por caja logrando asi un ingreso diario de
$ 4°050,000.00 en un centro de distribuciéon en una empresa refresquera.

FUERZA DE VENTAS DE UN CENTRO DE DISTRIBUCION

GERENTE
GENERAL

GERENTE DE
VENTAS

JEFES DE TERRITORIO
[ COORDINADOR DE VENTAS

PROMOTORES DE
VENTAS

RUTAS DE VENTAS
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ORGANIGRAMA DE UN CENTRO DE DISTRIBUCION

GERENTE DE
PERSONAL

l GERENTE GENERALJ

i CONTRALOR

JEFE DE
TALLER

SUBCONTRALOR
MESA DE
SERVICIO
GERENTE DE INTENDENTE DE
VENTAS BODEGAS

RESPONSABLE DE
MERCADEO
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GERENCIA ADMINISTRATIVA DE UN CENTRO DE DISTRIBUCION.

CONTRALOR I

ANALISTA r SUBCONTRALOR ]

N\

JEFE DE CAJA Y INTENDENTE DE

LIQUIDACION BODEGAS \ MACENISTA
AL

CAJERO lLlQU[DADORESES ] r JEFE DE TURNO |

| VERIFICADORES |

r MONTACARGUISTAS |

[ TRABAJOS VARIOS l
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1.3 EL CREDITO Y COBRANZA EN UN CENTRO DE DISTRIBUCION

Dentro de un centro distribucion de refresco el area de crédito y cobranza,
era una carencia dentro del mismo, no existiendo administracion, controles y
falta de informacién de las cuentas por cobrar, trayendo problemas como
abusos de confianza, prestamos a clientes no autorizados, clientes fuga,
créditos excedidos en monto y plazo, ocasionando fugas de dinero que se
refiejan como pérdidas.

Originando asi la gran necesidad de crear areas dedicadas
exclusivamente al control y supervision, para otorgar informacién de las
condiciones comerciales gue se otorgan a los clientes del mismo centro de
distribucion.

Fl area creada para tal efecto dentro de un centro de distribuciéon de
refrescos se llama mesa de servicio, teniendo la entera responsabilidad de
administrar, controlar y de otorgar informacién oportuna de cada uno de los
clientes con condiciones comerciales, como crédito formal, crédito informal,
descuentos , bonificaciones y pago con cheques.

La importancia primordial de registrar, controlar y de otorgar informacion
de las cuentas por cobrar de un centro de distribucién con las caracteristicas de
nuestro apartado anterior se describen en el siguiente esquema:

Universo de clientes registrados

Segun censo 12 500 clientes  100%

Clientes con venta directa

Pago de contado 7 250 clientes 58%

Clientes con crédito

Préstamo de producto 5 250 clientes 42%
totai de clientes 100%

18



Bajo este esquema se crea la gran necesidad de la creacion de areas
responsables de control de los clientes con crédito. Estableciendo normas y
politicas de los clientes con condiciones comerciales los cuales representan el
42% del universo total de los clientes del centro de distribucion.

El préstamo de producto y descuentos se realizan a los clientes, via
vendedores O repartidores, siendo su obligacién conocer a los clientes con
préstamo autorizado, descuentos y pagos con cheque.

Cabe sefialar que, anteriormente sélo un departamento que era el de
liquidaciones, se encargaba de recibir los prestamos, créditos realizados por la
fuerza de ventas y la captura de los movimientos diarios de ventas.

La necesidad de establecer el area de mesa de servicio es
responsabitidad de la gerencia administrativa del centro de distribucién.

Se establece bajo la necesidad de seguir obteniendo ventas, dentro de la
dificil situacién econémica del pais.

En afos anteriores una caracteristica propia de una empresa refresquera
era la venta de contado: en ia actualidad bajo la dificil situacién econémica que
envuelve al pais se establecen las ventas a crédito ya sea formal 6 informal,
junto con las condiciones comerciales que se otorgan al cliente con el objetivo
de incrementarse las ventas en un centro de distribucion.

Las caracteristicas de las condiciones comerciales en un centro de
distribucién de refrescos son las siguientes: crédito formal ¢ semanal,
descuentos, bonificaciones y pago con cheque.

Bonificacion: es el documento que ampara la venta no cobrada al
vendedor por concepto de rotura, descuento, introduccion de envase al
comercio y/o al hogar, obsequios, merma liquido, robos, muestreo, diferencia en
precio y gastos de introduccion.

19
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Descuento: es la reduccion del precio en efectivo o en especie otorgado a
un cliente con volumen imporante, exclusivo o por imagen que
econémicamente justifica dicha reduccidn.

Tipos de descuento:

- En dinero,
- En producto,
- Mixto, en producto y dinero

Su aplicacion del descuento es diaria, semanal, quincenal © mensual;
estando determinados por el volumen de la venta.

Crédito formal 6 préstamo semanal.- Es el préstamo de producto que se
otorga a los clientes autorizados por un periodo de siete dias. El préstamo se
paga al octavo dia, de haberse realizado.

Pago con cheque.- es el pago realizado por clientes autorizados y
registrados para finiquitar sus adeudos, ya sean por ventas de contado ©
crédito.

Las normas para el control de las cuentas por cobrar en un centro de
distribucion de refrescos, se determinan bajo las necesidades de ventas.

Prestamos semanales y créditos formales. Los limites de crédito
otorgados a cada cliente, deberan ser asignados por niveles de responsabilidad
determinados por politicas de control de las cuentas por cobrar:

Monto autorizacion
De 1 a 30 cajas jefe de territorio
De 31 a 100 cajas gerente de ventas
De 101...a....500 cajas gerente general 6 contralor
Masde 500 cajas investigacion de crédito

20



Los créditos que se otorgan a los clientes, se documentan a traves de la
tarjeta de solicitud y autorizacién de préstamo, descuentos y pago con cheque,
y deberan tener anexada la siguiente informacion; copia de identificacion oficial
por ambos lados, comprobante de domicilio, y resumen de ventas del periodo
anterior.

Los prestamos a clientes seran por un periodo no mayor a 7 dias,
validando que los créditos semanales se recuperen a mas tardar en el dia
senalado por dia cero 6 baja de saldo.

Los clientes que no liquiden su adeudo en la fecha de vencimiento de la
nota de préstamo, no esta autorizado a un nuevo préstamo 6 crédito de
producto.

Las persona encargadas de validar que el cliente haya recibido el
descuento correspondiente es el personal de mesa de servicio y jefe de
territorio.

Para efectuar pagos con cheque, el cliente deberd requisitar
adecuadamente la tarjeta de solicitud y autorizacion de préstamo.

Toda documentacién que se requiera para realizar la liquidacion diaria
pasa por mesa de servicio para su revision, para validar la autorizacion de
notas de préstamo, descuentos, bonificaciones, pago de cheques, los cuales
estén apegadas a las normas establecidas. Teniendo el apoyo de terminales de
sistemas de computo, para la validacién de folios asignado a cada cliente, asi
como las firmas autorizadas para el préstamo y aplicacion de descuentos.

Area responsable de la revision y de validar la autorizacion de crédito,
descuentos, bonificaciones y pago de cheques és la mesa de servicio.
Teniendo la informacién necesaria par detectar posibles abusos de confianza, y
direccionar auditorias de mercado, confirmacién de prestamos, descuentos y
bonificaciones.
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CAPITULO i

CUENTAS POR COBRAR
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2.1.CONCEPTO Y CLASIFICACION

Las cuentas por cobrar:

“Son las que constituyen por todos los derechos exigibles de cobro
originados por ventas, servicios prestados, otorgamiento de prestamos 0
cualquier otro concepto analogo” (1)

“Las cuentas por cobrar representan la cantidad total de dinero
adeudada a la empresa por concepto de ventas realizadas a
crédito” (2)

“Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles
originados por ventas, servicios prestados o cualquier otro concepto
analogo’. (3)

En base a los elementos anteriormente sefalados consideramos
como cuentas por cobrar: Son oS recursos y derechos exigibles de
cobro, que se encuentran en trayecto de ingresar a la compafiia y
son originadas por ventas, prestacion de servicios y prestamos..

(1) Boletin C-3 comision de los principios de contabilidad pag. c-3-1

(2) Lawrence J. Gitman. Fundamentos de Administracion Financiera.

(3) Moreno Femandez, Joaquin. La Administracion Financiera del
Capital de Trabajo
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Para realizar los pagos de una cuenta por cobrar existen varios
instrumentos como son et efectivo, cheques, letras de cambio,
pagares.

Las cuentas por cobrar se clasifican de acuerdo a su origen, a
cargo de compaiiias afiliadas, empleados y clientes, distinguiendo los
provenientes de ventas y servicios.

Caracteristicas de las cuentas por cobrar:

Las cuentas por cobrar a clientes, son el giro principal de la
empresa, que son el resultado de las ventas de mercancias,
productos, servicios a crédito. En base a lo anterior la operacién puede
llevarse de dos maneras.

Con garantia de documentos.
Sin garantia de documentos.

1-Con garantia de documentos: se realiza una venta con
garantia ya sea por un pagaré, una letra de cambio o un cheque. De

esta manera el acreedor adquiere una mayor seguridad en la
operacion, porque esta respaldada por un titulo de crédito.

Los titulos de crédito son los documentos necesarios para
ejercitar el derecho literal que en ellos se consigna y cuando el deudor
acepta y firma el documento, adquiere la obligacién formal.

2.- Sin garantia de documentos: cuando no existe titulo de
crédito como respaldo del pago.
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Nos encontramos ante una cuenta por cobrar sin garantia de
documento en el caso de préstamos a funcionarios y empleados
dentro de una empresa; al realizar un préstamo la empresa a uno de
sus elementos, automaticamente crea una cuenta por cobrar, teniendo
el derecho a recuperarla. En este caso las condiciones del préstamo
las establece la empresa de acuerdo a su seguridad, recuperando el
adeudo via nomina.

En todas las organizaciones con fines comerciales, es de gran
importancia el control y administracion de las cuentas por cobrar, y de
ahi su necesidad de un buen sistema de cobranza. De tal manera que
una buena administracién requiere de informacién oportuna al dia
sobre el saldo de los clientes y deudores y dependera del giro y
caracteristicas del negocio, la necesidad de informacién relacionada
con los clientes y sus aspectos importantes de conocer de cada uno
de ellos.

Actualmente el uso de las computadoras resultan una gran
herramienta para cubrir las exigencias y necesidades que se requieren
para obtener la informacién de las cuentas por cobrar, asi como para
controlar que las operaciones sean registradas correctamente.

Las cuentas que estan al corriente, sin atraso de pago no
requieren una administracién, en cambio aquellas que tienen algun
problema por falta de pago, exceso de deuda sobre el limite de
crédito aprobado, devoluciones del correo de estados de cuenta por
direcciones erréneas o por cambio de domicilio del cliente, cheques
devueltos por los bancos de pagos efectuados por los clientes,
requeriran ser atendidas inmediatamente para conservar una cartera
sana.

La informacién se consulta via reporte, emitidos por sistemas de
computo, mismos que resultan veraces y oportunos.
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£l area de cobranza de una empresa, tiene la responsabilidad de
atender a los clientes en cuestionamientos que este llegue a tener,
tales como las condiciones de crédito, periodo del mismo 6 realizacién
de pago.

La informacién que otorgue la empresa al cliente, le dard un
valor agregado a ésta, toda vez que el cliente estara satisfecho de
tener relaciones con una empresa eficiente. De esta manera nos
podemos dar cuenta que la informacion es una parte importante tanto
en imagen como en servicio.

Cuando la administracion tiene informacién que le permita tomar
decisiones firmes y agiles, obtiene una confianza capaz de impulsar al
cliente a aumentar su consumo.

Contando con una buena informacion estadistica, el
administrador puede planear sus estrategias para que la cartera de
clientes y las ventas, que son primordiales, sean administradas
efectivamente para lograr los objetivos y metas fijas por la direccién de
la compaiiia.

Es de gran importancia, la revision sobre los saldos pendientes
de cobro y la antigiiedad de saldos, dado que es indispensable para la
administracién de los saldos pendientes de cobro de los clientes.

26



2.2. LAS CUENTAS INCOBRABLES

Las cuentas por cobrar, mismas que son los créditos a cargo de
deudores, continuamente se convierten 6 pueden convertirse en
bienes o valores tales como efectivo, que consideran un ingreso.

Sin embargo y generalmente, en la mayoria de las empresas ias
cuentas por cobrar no se recuperan al 100%, por circunstancias que
en ocasiones se encuentran fuera de su alcance, tales como deudores
morosos, clientes fuga, abusos de confianza, entre otros.

Por esta circunstancia se establecen las provisiones de las
cuentas incobrables.

No debemos confundir a las cuentas incobrables con las cuentas
dudosas; mientras las primeras son las cuentas Yy documentos
incobrables, aquellas deudas que no son recuperables, ni parcial ni
totalmente debido a la insolvencia de los deudores o imposibilidad de
los acreedores para exigir su pago; las segundas son aquellas cuya
cobranza es incierta, algunas de ellas podran ser cobradas en su
totalidad o en parcialidades y algunas de ellas podran convertirse en
cuentas incobrables.

Las cuentas incobrables son resultado del otorgamiento del
crédito. El problema mas grande derivado del equivocado
otorgamiento del mismo, es ia lenta recuperacion de la cartera 6 bien
la aplicacién de los resultados de un elevado numero de cuentas
incobrables.




CIRCULO DE LA VENTA

Pedido

Aprobacién del credito

Facturacién

Entrega de mercancia

Cobros % Provisién cuentas incobrables
Ingreso

£l incremento o disminucién de las cuentas incobrables depende
de las politicas de cobro de cada empresa, ya que todas tienen
caracteristicas diferentes.

Las politicas de cobranza de una empresa son una serie de
procedimientos establecidos para el cobro de las cuentas por cobrar
una vez que estas han vencido.

La eficiencia de las politicas de cobranza puede ser evaluada
principalmente, considerando el nivel de gastos por cuentas
incobrables. Ahora que, este nivel depende no solamente de las
politicas de cobranza, sino también de aquellas otras en las que se
basa la concesion del credito.

El nivel de las cuentas incobrables se atribuye a la politicas de
cobro, pues el aumento de las mismas es resultado de las deficientes
politicas de cobranza.

Los gastos adicionales de cobranza no reduciran lo suficiente las
perdidas por cuentas incobrables, para justificar el desembolso de
fondos.
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Dentro de los métodos mas comunes para evaluar las politicas
de crédito y cobranza, se encuentra el periodo de cobranza promedio
y el analisis de antigliedad de las cuentas por cobrar.
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2.3. IMPORTANCIA EN EL CAPITAL DE TRABAJO.

Las cuentas por cobrar constituyen uno de los conceptos mas
importantes del activo circulante, representan el dinero que ingresara
a la compania por sus actividades propias y de acuerdo a sus
caracteristicas.

La importancia esta relacionada directamente con el giro del
negocio y la competencia.

Existen empresas que tienen ventas Unicamente de contado,
otras que manejan crédito - contado, y otras solamente crédito.

Generalmente en la empresa, la inversién en cuentas por cobrar
representa una inversion muy importante. Cuando no existe
competencia, generaimente la inversion en cuentas por cobrar dentro
del capital de trabajo no es significativa.

Una medida para conocer la inversiéon que se tiene en cuentas
por cobrar, es la relacion de la inversion al capital de trabajo y al activo
circulante, y se obtienen a través de pruebas de liquidez, como sigue:

Cuentas por cobrar a capital de trabajo

Cuentas por cobrar netas

Capital de trabajo
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El resultado representa 1a dependencia que el capital de trabajo
tiene en la inversién de cuentas por cobrar y es una medida que
tienen las cuentas por cobrar en la estructura financiera del capital de
trabajo.

Cuentas por cobrar netas
Cuentas por cobrar a activo circulante =

Activo circulante

LA INVERSION EN LAS CUENTAS POR COBRAR. La
administracion y politicas de crédito estan estrechamente relacionadas
con el giro del negocio y la competencia de mercado en que la
empresa opera. Dependiendo del giro del negocio y de la competencia
se otorgara el crédito a los clientes, el cual representa el tiempo que
transcurre entre la fecha de la venta y la fecha en que se cobra, o se
recibe el ingreso por la venta. Las ventas a crédito se transforman en
cuentas por cobrar representando generalmente en la empresa una
importante inversion en el activo circulante.

La inversién de las cuentas por cobrar se determina por el
volumen de las ventas a crédito y por el promedio de dias que
transcurren entre las fechas de venta y la cobranza.

Para medir Ja inversion en cuentas por cobrar se efectuan varias
medidas de liquidez, generaimente se calcula la relacion que existe
entre las cuentas por cobrar y las ventas.

3




La rotacién de las cuentas por cobrar:

Cuentas por cobrar a ventas = Cuentas por cobrar(neto)

Ventas Netas

El resultado representa el porcentaje de las ventas anuales que
estan pendientes de ser liquidadas por los clientes.

Como medida correcta debe tomarse las ventas a crédito, las
cuales estan relacionadas con las cuentas por cobrar a clientes.

En algunas ocasiones se emplea el promedio de cuentas por
cobrar, aunque es mas correcto usar el saldo de fin de afo o periodo.

Cuando las cuentas por cobrar incluyen impuesto (1IV.A), éste
se debe de deducir para que sean comparables con las ventas.

La rotacion de las cuentas por cobrar, el promedio de cobranza
se obtiene tomando como base el resultado de la raz6n de cuentas por
cobrar a ventas, multiplicando por los dias del afio (363) para obtener
los dias de crédito o por 12 para obtener los meses de crédito

CUENTAS POR COBRAR * (360)=DIAS CARTERA

CUENTAS POR COBRAR * (12) = MES CARTERA

Los dias cartera pueden relacionarse con 0s plazos que una
empresa ofrece, para cuantificar la inversién en cuentas por cobrar.
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En base a los resultados que se obtengan en la razon de
cuentas por cobrar a ventas, pueden sefialarse modificaciones 0
cambios en las politicas, desarrolio de nuevas técnicas de la cobranza.

Podemos ver a las cuentas por cobrar como una etapa necesaria
del ciclo anual de las empresas que es la transformacion de
mercancias a clientes. Deben recuperarse en el plazo normal de
crédito que concede la empresa, mismo que debe de estar dentro de
lo que acostumbre la competencia.

Si la inversion en los clientes no es proporcional con los demas
elementos financieros de la empresa, si no que es mayor, existe un
desequilibrio financiero que significa una deficiencia, que produce
desperdicio y esta reduce las utilidades.

Cuando existe exceso en la inversiéon y ademas esta no se
recupera dentro del plazo normal de crédito, aumenta la deficiencia, ya
que esta significa que los clientes no esta cumpliendo oportunamente
sus obligaciones.

El inoportuno cobro de un saldo aumenta el riesgo a la concesién
de un crédito llegando a la perdida parcial y en ocasiones total del
importe de los créditos los cual reduce utilidades.

Mientras plazo mas corto de crédito, menor es el riego de
perderlo. Para acelerar la cobranza de los saldos a cargo de clientes,
se llegan a establecer politicas de descuentos por pronto pago.
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2.4. INFORMACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

Dentro de los aspectos de mayor relevancia de las cuentas por
cobrar, se encuentra la INFORMACION de las mismas, por ser un
factor primordial para la toma de decisiones de la cartera con que se
cuenta en todas las empresas, asi como para conocer la eficiencia de
la inversion en las cuentas por cobrar, dado que una buena
administracién requiere de informacion al dia sobre los saldos de los
clientes y deudores.

Las empresas, en su mayoria, efectian suspensiones de
servicios bajo los siguientes aspectos: el pago no realizado
oportunamente o incumplimiento de pago, para ello se requiere de
informacién veraz en el momento que se requiera.

Dependiendo de! giro del negocio, la exigencia de la informacion
esta relacionado con los servicios a los clientes.

En la actualidad la informacién que los negocios requieren para
dar senvicio a los clientes tiene que ser diaria y oportuna para las
empresas, con ello la necesidad de registrarlas diariamente, en ¢l dia
que se realiza la operacion, para tener como resultado las operaciones
ya como saldos al siguiente dia.

£l administrador es el responsabie de controlar que las
operaciones realizadas dia con dia sean registradas correctamente,
teniendo en la actualidad la gran ayuda de los sistemas de computo en
cada una de las dareas administrativas, los cuales brindan la
informacion requerida en cualquier momento.
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Es indispensable para obtener informacién real mantener
actualizadas las bases de datos que posteriormente nos brindaran
informes, asimismo es necesario tener un horario de corte de
operaciones y una disciplina operativa de todas las personas
involucradas en la operacion diaria.

Dependiendo de las necesidades de las empresas y Su
capacidad de inversion, pueden desarrollarse diferentes sistemas de
informacion para la administracién, que debe dar la informacién de
acuerdo a las necesidades propias de la empresa.

La informacién puede consultarse, por medio de impresiones 6
en la pantalla del sistema o computadora.

Las cuentas que se encuentran al corriente no requieren
vigilancia extrema, en cambio las que tienen algin problema como
falta de pago, exceso de la deuda sobre el limite de crédito autorizado,
devoluciones por direccion incorrecta, de dudosa procedencia, que no
cumplen los requisitos que solicita empresa, cheques con el que pago
el cliente y son devueltos por el banco, estas cuentas deben de ser
atendidas de inmediato para conservar una cartera sana.

Para la administracion es primordial contar con informacién que
la permita tomar decisiones firmes y eficaces, pues de esta manera
obtiene una confianza capaz de motivar al cliente a aumentar su
conNsumo.

La informacion que la empresa tenga y brinde, le da un valor
agregado a las relaciones empresa — cliente logrando una buena
relacién con el consumidor.
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La vigilancia sobre los saldos pendientes de cobro se presenta
en el analisis de antigiedad de saldos, que es necesaria para la
administracién de los saldos pendientes de cobro a clientes.

Al contar con una buena informacion estadistica, se puede
planear sus estrategias para que la cartera de los clientes y las ventas
que van de la mano sean efectivamente administrados, para lograr 10s
objetivos que hayan fijado la direccién de la empresa.
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2.5. ADMINISTRACION Y CONTROL DE LAS CUENTAS POR
COBRAR EN UN CENTRO DE DISTRIBUCION.

La administracion de las cuentas por cobrar de un centro de
distribucion de refrescos, es responsabilidad de la gerencia
administrativa, misma que cuenta con el departamento de mesa de
servicio que se encarga del control de las cuentas por cobrar.

Mesa de servicio: Departamento del centro de distribucién que
controla los créditos, prestamos, descuentos, recursos otorgados a
los clientes y registra la informacion gue éstos originan como es 10s
clientes con condiciones comerciales, crédito semanal, descuentos,
pagos autorizados con cheque asi como direccionar y participar en las
auditorias de mercado.

Las cuentas por cobrar de un centro de distribucion,
anteriormente consideraban Unicamente la venta de contado, y en la
actualidad también consideran la venta a crédito, mejor conocido
como préstamo formal o semanal.

El préstamo semanal: es él préstamo de producto que se realiza
a los clientes autorizados por el centro de distribucion. Para obtener el
oréstamo se requiere: tarjeta de autorizacion, copia de documentacion
oficial, comprobante de domicilio y resumen de ventas del mes anterior
del cliente.

Un centro de distribucion cuenta aproximadamente con 5250
clientes con crédito autorizado, los préstamos realizados son
semanales y no deben excederse de 7 dias para realizar su pago.

Para contar con una eficaz administracién de las cuentas por
cobrar se cuenta con un censo regional respecto del centro de
distribucion de los clientes en su totalidad; tomando en cuenta a los
clientes de pago de contado, clientes con descuento en dinero o
especie, clientes con préstamo autorizado, clientes mayoristas y
detallistas.
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El tipo de clientes se determinan de acuerdo al volumen de
ventas que compran al centro de distribucién, se establecen a los
clientes por volumen de ventas de acuerdo a las marcas de mayor
consumo, enfocando a la marca lider en el mercado del centro de
distribucion.

Se cuenta con un censo que contiene el numero de clientes con
condiciones comerciales (préstamos, descuentos y pagos con
cheque), es soportado en una base de datos, que contiene
informacién de éstos que va desde direccién hasta volumen de ventas
diarias y por marca.

La actividad de la fuerza de ventas con respecto al préstamo
semanal que son las cuentas por cobrar del centro de distribucién, el
préstamo de se realiza semanalmente, y solo a los clientes
autorizados para recibir el servicio de entrega del producto.

Las cuentas por cobrar se confrolan de acuerdo a las normas
establecidas por el departamento de mesa de servicio, que es de
nueva creacion, cuya labor principal es la administracién y control de
éstas.

Dentro de los requisitos que se piden para que un cliente tenga
derecho a préstamo, encontramos que debera de comprar
semanalmente un minimo de 30 cajas de producto a crédito, cumplir al
100% con el pago determinado como dia cero 6 baja de saldo, si el
préstamo es revolvente, el séptimo dia después del préstamo debera
de liquidar la nota, para ser autorizado un nuevo préstamo.

Los clientes que no cumplan con el pago no estaran autorizados
para que se le otorgue otro préstamo, hasta liquidar ta nota anterior, si
es repetitiva hasta tres ocasiones es suspendido el crédito al cliente.
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Se otorga préstamo revolvente a los clientes gue tengan ventas
mayores de 50 cajas semanales, cumpliendo otros lineamientos como
imagen y puntualidad en el pago.

Se establece un dia determinado para bajar saldo, el cual se
establece de acuerdo a la disposicion de la gerencia general.

Se cuenta con un sistema de computo capaz de emitir
informacién de gran importancia, en el momento de requerirlos. Dentro
del ambiente de comercio del refresco existen caracteristicas
especiales como controlar las cuentas por cobrar por vendedor o
vendedor suplente quien es el responsable del cobro de las notas de
crédito. El bajar saldo significa que la nota se pago y que el dinero
correspondiente al pago ya ingreso a la caja del centro de distribucién.

Diariamente en el centro de distribucion ingresan notas de
préstamo, de las rutas de venta que son las que levantan el pedido ¥
se realiza el préstamo del producto.

Caracteristicas de las notas de préstamo:

Son notas de venta que contienen en la parte inferior un pagaré
firmado por el cliente.

En el cuerpo de la nota se encuentran las presentaciones y
precios del producto, en la misma se realizara el llenado
correctamente para evitar errores y llevara  consigo el importe
correcto.

Al llegar al centro de distribucion ei area de mesa de servicio es

la encargada de dar su juicio y autorizacién del préstamo, descuento 0

recursos enviados al mercado, revisandolo por medio de equipo de

computo que nos muestra firma autorizada del cliente, importe minimo

y maximo de préstamo tanto en dinero cOmo en numero de cajas, 8i
existen notas anteriores que no se han liquidado.

39




L S

'

Existen dos grandes aspectos de cuidar al revisar los préstamos
o condiciones comerciales: que no exista nota anterior que no haya
sido pagada, porgue el cliente no la ha liquidado o que el vendedor
haya ingresado el dinero a la caja. Existiendo la necesidad de realizar
evaluaciones de mercado o auditorias de mercado para ver la
maximizacion del producto y que realmente el cliente sea el unico
beneficiado, y que no exista ningun abuso de confianza por parte del
vendedor.

Los saldo injustificados son cantidades de dinero faltantes de la
cobranza realizada por los vendedores. Los faltantes se dan por error
al contar el dinero recibido del cliente o porque el vendedor toma
dinero del cobro de la venta (abuso de confianza) o aplican
promociones no autorizadas.

La industria refresquera establecid la necesidad de crear areas
netamente de responsabilidad de las cuentas por cobrar, para evitar
fuga de ingresos de la venta cobrada ya sea por venta de contado o
de crédito.

El empleo de normas y politicas de control que se establecen en
un centro de distribucién de refresco, son de nueva creacion y se han
aplicado con grandes resultados, como son el control especifico de
cliente por cliente real asignandole un numero de folio, control sobre
los cobros realizados por los vendedores, disminuyendo los saldos
injustificados sustanciaimente, los abusos de confianza, y la no
autorizacion de prestamos, descuentos 6 condiciones comerciales que
no estuvieran autorizadas, evitando las fugas de dinero.

Hemos hablado de las normas, procedimientos y controles que
se aplican en un centro de distribucién sin embargo ha sido a somera
forma pues se abarcaran a mas grandes rasgos en nuestro capitulo
cuarto, es decir, en nuestro caso practico.
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DEGUSTACION: Estudio de mercadotecnia en centros publicos
comerciales para dar a conocer algun producto o promocion.

Todos los descuentos y bonificaciones que se realicen en un
centro de distribucién, son autorizadas por mesa de servicio, para
revisar si esta autorizado el descuento o bonificacion.

Todos los descuentos son revisados por mesa de servicio
considerando el listado de proyectos y el registro en el sistema de
computo. Como requisitos tendra que venir la firma del gerente
general y del gerente de ventas en el descuento, dando su
autorizacion,

Las bonificaciones realizadas en el centro de distribucion son
revisadas por mesa de servicio, para cotejar su autenticidad, y cotejar
que sus claves sean correctas y que estén autorizadas por el gerente
de ventas del centro de distribucion.
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CAPITULO Il

EL CREDITO Y COBRANZA
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3.1. EL CREDITO.

Al crédito se le define como:

"Es un medio de intercambio, io cual se usa para facilitar el comercio o la
entrega de bienes y servicios de una persona a otra.” (4)

“Etimolégicamente crédito proviene de la palabra latina “credere’, que
significa “yo creo o tengo confianza”, es decir, la confianza que se deposita en
otra persona para cumplir con una obligacion en el futuro.” )

“Es el permiso de usar el capital de otros”. (s}

A nuestra consideracion fa definicién mas acertada es la que maneja el
autor Richard Ettinger. al sefialar que : “Es él poder obtener bienes o servicios
por medio de la promesa de pago, en una fecha determinada en el futuro.” (7)

El crédito se clasifica de acuerdo al tipo de transaccion crediticia por |0
cual se realiza:

Crédito al detallista

Crédito de préstamos individuales

(4) Stuart Miil, Jhon. Créditoy Cobranza

(5). Moreno Fernandez Joaquin La Administracion Financiera del capital de
trabajo

(6) Galileo E. David Crédito y cobranza

(7) Ettinger Richard El crédito y cobranza

clasificacion del crédito:

Crédito mercantil.
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Existen factores o elementos que influyen sobre el nivel de las cuentas
por cobrar:

« Las condiciones econémicas.
» Las politicas de crédito de la organizacion.

El administrador no tiene control sobre las condiciones econdmicas, pero
si puede variar e! nivel de las cuentas por cobrar en la relacién con el
intercambio entre la rentabilidad y el riesgo. Las politicas de crédito deben tener
como objetivo elevar al maximo el rendimiento sobre la inversion.

Se debe tener en cuenta que las politicas de crédito y cobranza de una
compaiiia no son independientes de las otras empresas y deben verse como
parte del proceso competitivo global. Las principales variables que deben
tenerse en cuenta al evaluar la posibilidad del cambio en las politicas de crédito
son:

o ‘olumen de ventas

o Lainversion en las cuentas por cobrar

Los gastos por cuentas incobrables

VOLUMEN DE VENTAS: Una modificacion en las normas de crédito
causa variacion en el volumen de ventas: si las normas de crédito se suavizan,
es de esperar que las ventas aumentaran, si por el contrario, las normas de
crédito se endurecen, las ventas disminuiran. Asi tenemos que, un aumento en
las ventas se reflejara positivamente en las utilidades, sin embargo se
incrementa el riesgo en aumentar el nivel de cuentas por cobrar y la posibilidad
de cuentas incobrables.
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INVERSION DE LAS CUENTAS POR COBRAR: El control 0 manejo de
las cuentas por cobrar implica un costo para la empresa, mismo que s
reflejara en la pérdida de oportunidades de obtener las ganancias que resulten,
debido a la necesidad de congelar fondos en cuentas por cobrar. En
consecuencia, cuanto mayor sea la inversion de la empresa en las cuentas por
cobrar mas etevados seran los costos de manejo y cuanto menor sea la
inversion de la empresa en dichas cuentas, mas bajos seran los costos de
manejo. En este orden de ideas, si la empresa hace mas flexibles sus normas
de crédito aumentara el volumen de las cuentas por cobrar y con ello los costos
de inversion de la empresa; si por el contrario, [as normas de credito se
endurecen, se obtendran grandes beneficios disminuyendo el volumen de las
cuentas por cobrar y con ello los costos de inversion de la empresa Asi, es de
esperar que, si se suavizan las normas de crédito se afectaré de manera
negativa a las utilidades de la empresa.

GASTOS POR CUENTAS INCOBRABLES: En base a lo anteriormente
sefalado, |a probabilidad o riesgo de adquirir una deuda o deuda incobrable
aumentan cuando las normas de crédito se suavizan. El incremento de las
cuentas incobrables, asocciado con normas de crédito fragiles, elevan los gastos
por cuentas incobrables, afectando de esta manera y directamente a las
utilidades. Y por e! contrario, el endurecimiento de las normas de crédito hace
que disminuyan los gastos sobre cuenta incobrables y si aumentan las
utilidades de la empresa

Los efectos y cambios que suftirian las utilidades, considerando los
gastos de cobranza, con respecto a las fragiles normas de crédito comportarian
de las siguiente manera:

CONCEPTO COMPORTAMIENTO Efecto en utilidades
Volumen de ventas Incremento Positivo
Gastos de cuentas Incremento Negativo

incobrables
Inversién en cuentas por incremento Negativo
cobrar.
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Al otorgar crédito se crean posibles perdidas por cuentas incobrables,
costos de investigacion del cliente, gastos de cobranza, reflejandose de esta
manera en una disminucién del rendimiento sobre la inversion de los
accionistas.

Las caracteristicas de las cuentas comerciales, la duracién del periodo del
crédito, descuento en efectivo, programa de cobranza, son elementos que
determinan el periodo promedio de cobranza y la proporcion de las de pérdidas
en la cuenta incobrables.

La administracion de las cuentas por cobrar, tiene que fijar las politicas de
cobranza, como las que a continuacidén se mencionan:

Administrar el crédito que se otorga a los clientes bajo procedimientos no
complicados y 4giles con fines de lograr un valor a futuro que se encuentra en
funcién a la competencia.

Reducir al maximo la inversién de cuentas por cobrar en dias cartera, sin
tener efectos en la venta o negociacién de los servicios 0 mercancias que son
el giro principal de las empresas. Al reducir al maximo los dias cartera se
beneficia la inversién, logrando que las cuentas por cobrar se transformen en
efectivo.

Evaluar de forma objetiva al crédito para conseguir la minima pérdida en
las cuentas incobrables.

La evaluacion del crédito que es el resultado de la supervision y analisis
de cada cuenta de los clientes, para que participen con puntualidad respecto las
obligaciones contraicas, desde el momento de recibir un servicio o articulo;
debe ser estudiada tomando en cuenta los siguientes factores: el monto, tiempo
del crédito y el tipo de mercado en el cual se participa, mantener la inversién en
las cuentas por cobrar al corriente.
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Las cuentas por cobrar son activos monetarios que estan expuestos a los
problemas inflacionarios de todos los paises. Las cuentas por cobrar en
moneda extranjera estan expuestas a devaluarse, con la devaluacion de la
moneda.

Un aspecto primordial que debe de considerar el administrador de las
cuentas por cobrar, es las condiciones y periodo establecido del crédito. Las
condiciones de crédito de una empresa determinan los requisitos de reembolso
exigidos a todos los clientes con crédito.

Las condiciones de crédito especifican el periodo de crédito, los
descuentos por pago de contado o cualquier caracteristica del crédito pactado
con los clientes. Una vez fijadas las condiciones de credito, la direccion de
finanzas sera la encargada de administrar y controlar las normas y politicas de
crédito y cobranza. Si un prospecto cliente no reine las condiciones o requisitos
para que se le otorgue el crédito, debera ser rechazada su solicitud, ya que se
considera como una persona no digna de crédito y con aito riesgo de que en
caso de otorgarselo, su cuenta puede llegar a ser incobrable.

Por lo general, los analistas de crédito de una empresa utilizan las cinco
CES del crédito para analizar lo mas importante de la imagen crediticia de un
solicitante de credito.

Caracteristicas que debe reunir el cliente solicitante de algun tipo de
credito:

CARACTER.- Antecedentes del solicitante en el cual se refleje el
cumplimiento de sus obligaciones financieras, contractuales y morales
solicitadas. Las evaluaciones del caracter de un solicitante se basa en su
historial de pago y en los procesos legales, Civiles en su contra, en tramite o
finiquitados.

CAPITAL.- Solidez finanaciera, capacidad de pago de acuerdo con su
situacion patrimonial. La evaluacién del capital del solicitante suele basarse en
sus razones de pasivo /capital y de rentabilidad.
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CAPACIDAD.- Facultad del solicitante para reemboisar el crédito
solicitado, el analisis de los estados financieros, en especial razones de liquidez
y de endeudamiento son la base para la evaluaciéon de la capacidad del
solicitante.

COLATERAL.- Monto en activos de los que dispone el solicitante para
garantizar el crédito. Cuanto mayor sea el monto de activos disponibles, sera
mayor la probabilidad de que la empresa recupere sus fondos en el caso de
incumplimiento de pago del cliente. A fin de evaluar el colateral del solicitante
se puede recurrir a estados financieros, avaldos y cualquier demanda legal
contra sus activos.

CONDICIONES - Es la situacion econémica y empresarial actual, asi
como las circunstancias excepcionales que afectan a cualquiera de los
participantes en la negociacion del crédito.

El periodo de crédito.- Los cambios en el periodo de crédito tienen efectos
en la rentabilidad de la empresa.

CONCEPTO CAMBIO EFECTO EN UTILIDADES
VENTAS VOLUMEN INCREMENTOC POSITIVO  (+)
INVERSION CUENTAS POR INCREMENTO NEGATIVO (-)
COBRAR
GASTOS DE CUENTAS INCREMENTO NEGATVC ()
INCOBRABLES

Una de las estrategias para capturar mercado e incrementar ventas
consiste en ampliar las condiciones de crédito, cuando son similares en calidad,
servicio y precios de venta del producto.

Es necesario observar el comportamiento de ventas: al tener reducciones
en los periodos de crédito generalmente se acepta el volumen y trae como
resultado ta reduccion de utilidades y falta de absorcién de costos que origina la

inversion de cuentas por cobrar.
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Una estrategia primordial para reducir la cartera de cuentas por cobrar y
los riegos de cobro y la inversion en las cuentas por cobrar, son los descuentos
por pronto pago y descuentos por pago de contado.

Existe un tipo de descuento llamado bonificaciones, que es caracteristica
de las empresas de venta de productos para lograr cobertura y preferencia en
el mercado.

Los descuentos por pronto pago al contado en efectivo tiene un beneficio
directo en la inversién de las cuentas por cobrar, que se compensa con ia
reduccién del riesgo.
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3.2. ANALISIS DE SALDOS.

El anélisis de las cuentas por cobrar, es responsabilidad del departamento
de crédito, responsabilidad que se traduce en vigilar y supervisar las cuentas de
los clientes para que las facturas sean presentadas en un tiempo determinado
para su tramite de cobra y de esta manera iniciar las gestiones de cobro de las
facturas de los clientes que ya estén vencidas.

£n el caso de que el cliente tenga vencida su cuenta y no realice el pago
total de 1a misma, el departamento de crédito tendra la responsabilidad y
autoridad para detener sus pedidos subsecuentes.

Toda gerencia de crédito y cobranza o departamento de crédito,
encuentra una herramienta muy importante y funcional en el ANALISIS DE
ANTIGUEDAD DE SALDOS, que nos presentan todas las cuentas de acuerdo a
su antiglledad y monto de la misma.

El analisis de las cuentas por cobrar es la herramienta que nos muestra la
cantidad y proporcién de las cuentas por cobrar vigentes, vencidas en los
periodos que se han pactado con las politicas de la empresa, y que son del
conocimiento del cliente al adquirir un servicio o producto.

La antigledad de saidos nos muestra la irregularidades que se
encuentran en nuestra cartera vencida, informacién que requiere el
administrador de las cuentas por cobrar para ajustar las tecnicas que se
encuentren en deficiencia y que se reflejan como problemas de las cuentas por
cobrar.

La presentacion del andlisis de las cuentas por cobrar, se presentan por
periodos y fechas en que se encuentran las mismas desde el momento en que
se originan y con los sistemas de computo se logra la mayor eficiencia para
emitir y consultar este tipo de informacion.
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Generalmente, los datos informativos que contiene una antigliedad de
saldos son los siguientes:

Folio 6 numero de identificacion del cliente.
Nombre 6 razdn social del cliente.

importe de notas 6 facturas al corriente. Facturas que se encuentran dentro de
lo establecido al ser otorgado el crédito.

Importe vencido de 1 a7 dias.
Importe vencido de 14 a 21 dias.
importe vencido de 21 a 30 dias.
Importe vencido a mas de 30dias.
Totales por cada periodo de vencimiento.
Algunos reportes de antigiledad de notas o© saldos, presentan la
informacién de varias formas de acuerdo al giro 0 necesidades de la compaiiia,

ya sea por equipos, por rutas de venta o por cliente, informando los puntos
anteriormente sefalados.

Los listados de antigiedad de notas son enumerados de forma horizontal
y en la parte inferior tiene los totales de cada vencimiento, de esta forma se
puede conocer con exactitud el estado que impera en la cartera de cualquier
empresa.

El departamento de crédito y cobranza realiza un analisis y administracién
de sus saldos o cobranza por excepcion, dandole preferencia a los saldos con
mayor antigliedad y tomando como dato meramente informativo a los saldos
que se encuentran al corriente.
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LLAMADAS TELEFONICAS.- Si no dan resultado las cartas, se realizaran
llamadas telefonicas para solicitar personalmente el pago inmediato del adeudo
o responsabilidad establecida con el cliente, por la falta de pago.

VISITAS PERSONALES.- Enviar a un empleado de cobranza o
representante de ventas para visita personal del cliente que no ha cumplido con
su pago, logrando en la mayoria de casos el pago de contado e inmediato del
adeudo. Si el cliente no paga el adeudo, en ese momento se firmaran
documentos (titulos de créditc) en los cuales se asegura mas el pago y se
causaran intereses para el futuro pago.

AGENCIAS DE COBRANZA.- Se puede recurrir @ una agencia de
cobranza o departamento juridico para garantizar el pago mediante embargo de
bienes, para soporte del adeudo.

RECURSO LEGAL.- Es el paso mas dificil del proceso de cobranza, el
recurso legal directo no sélo es costoso sino que ademas puede forzar ia
insolvencia del deudor, lo cual eliminaria la posibilidad de intercambios
comerciales o arreglos futuros, sin garantizar en definitiva el pago total del
monto vencido. En caso de que este medio sea el efectivo, en la mayoria de
casos el adeudo se paga con los intereses, gastos de cobranza, que se llequen
a realizar, por ei cobro de la nota vencida junto con los gastos por la practica de
los recursos anteriormente sefialados.
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CAPITULO IV

CASO PRACTICO.
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4.1 ANTECEDENTES

El centro de distribucion la Esfera.
Es un area de distribucién y ventas de refresco de la Embotelladora La
Azteca S.A de C.V, que cuenta con cuatro plantas productoras en el
area en el Distrito Federal, que distribuyen el refresco en toda el area
metropolitana por medio de sus centro de distribucién.

Cuenta La Azteca S.A de C.V con 25 centro de distribucion,
ubicados en zonas estratégicas para el desplazamiento del producto.

El centro de Distribucion La esfera fue constituido en el mes de
noviembre de 1975, teniendo en su historial grandes ventas en
concursos, obteniendo reconocimientos a nivel nacional £
internacionatl.

El Centro de distribucion La esfera, se ubica en la zona norte de
la area metropolitana, en el Municipio de Ecatepec.

E! drea geografica de venta de la Esfera abarca tres municipios:
Ecatepec, Tlalnepantla y Tecamac.

Dentro de las bebidas que se distribuyen se encuentran las de
sabor cola, sabores y en la actualidad agua embotellada que se
venden a los detallistas de estos municipios.

La dificil situacion econémica del pais, ha transformado el
sistema tradicional de ventas de contado de las embotelladoras, ha
tener ventas a crédito al detallista.
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E! centro de Distribucién esta constituido por:

Personal Administrativo
Gerente Regional

Gerentes de Ventas (2)

Gerente administrativo
Supervisor de Mesa de Servicio (2)
Supervisor de Caja y liquidacion
Intendente de Bodegas.
Liquidadores (6)

Verificadores (15)

Analistas (3)

Secretarias (2)

Personal Sindicalizado. (390)
Vendedores (125)
Ayudantes (265)

El centro de distribucion cuenta con un censo de clientes
detallistas de 18 000 clientes.

Cliente riguroso contado 10 000 clientes

Clientes Condiciones comerciales 8 000 clientes

Las condiciones comerciales que otorga el Centro de
Distribucién a sus clientes son las siguientes:
Crédito 8 dias
Descuentos por volumen de ventas
Pagos con cheque.
Pagos de exclusivas.

En el centro de distribucién cuenta con 100 rutas repartidoras del
producto lider de la compafia en todas sus presentaciones, 25 rutas
repartidoras de producto de sabores. El total de unidades repartidoras
en el centro de distribucidon son 130.

Lo anterior con un solo fin lograr la mayor cobertura y predileccion del
cliente por el producto. El objetivo de preservacion es la preservacion
del cliente, con una imagen de confianza y excelencia en el servicio de
la reparticién del producto.
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CENTRO DE DISTRIBUCION LA ESFERA
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 13896

Ventas 75.234.120

Devoluciones sobre ventas 325.000

Ventas netas 74,508.120
Costo de ventas 35.965.120

Utilidad bruta 38.944.000
Gastos de operacién 7.589.000

Gastos cooperativos 1.259.632

Gastos de administracién 750.250

Gastos promociones 7.250.000

Gasto de distribucién 1.888.000

Gastos técnicos 890.000

19.426.882

Utilidad de operacién 19.517.118
Otros gastos y productos

Oftros gastos 1.281.520

Otros productos 125.654

Total de gastos y productos 1.155.866  18.361.252
Utilidad antes de impuestos 1.085.630
ISR 0
PTU 4]
A 0
Utilidad del ejercicio 1.065.630

EEF=E==——==
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CENTRO DE DISTRIBUCION LA ESFERA
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997

Ventas 95.234.120
Devoluciones sobre ventas 1.755.000
Ventas netas 83.478.120
Costo de ventas 48.865.120
Utilidad bruta 44.514.000
Gastos de operacidon 6.589.000
Gastos cooperativos 6.759.832
Gastos de administracién 3.750.250
Gastos promociones 8.875.502
Gastos Promocion Navidefia (97} 8.590.120
Gasto de distribucién 3.688.000
Gastos téchicos 2.890.000
41.142.504
Utilidad de operacion 3.371.406
Otros gastos y productos
Otros gastos 1.681.520
Otros productos 175.654
Total de gastos y productos 1.505.868 1.865.630
Utilitad antes de impuestos
ISR
PTU
1A
IHilidad del ejerciclo 1.865.630

€8




pepepbpue ep sejq
ielol 8ZseN JZegC LZESL PLESR LEL

-$
> = 000°000'4$
eseru3m 00000028 -
opinbr @ 3
000'000'tS m
00000078 °
000°000°G$
000'000°9%
1e1qos Jod seyuan)
0002959
95¢'Z€Z'L § 60L'Z0Z$ 99CZET $ 099Z9C ¢ 9TT66) ¢ 968'GEC aseAul
vPOELL'S $ GOS'GBP S 958°689 $ 086999 § 0BE'OLE’L § €96'968 § opinby]
fejoL 82 SN FX AN A4 tgesgl vieg lel

seq

(8661 @p 0JouB 9P G| 1@ S0PjET)
©J9)SD B] UOIINGLISIP ap 0JJU3D
e29)ZE B| eJope||9joqud




El centro de Distribucion la esfera lleva sus propios registros
contables, y emite sus estados financieros.

Cada dia 30 de cada mes, entrega copia de los estados
financieros a la planta productora, en donde realizan concentrado de
estados financieros de todos los centros de distribucion.

Desde afios anteriores se observa en el comportamiento de
centro de distribucion con respecto a sus ventas a crédito,
observandose el incremento de cartera de clientes por ventas a
crédito.

De 1a misma forma se observa que de 1996 a 1997 los cliente se
han incrementado, y consigo el retraso en la recuperacion de la
cartera, existiendo cartera vencida con mas de 28 dias de antigliedad.

Observando la falta de controles para la pronta recuperacion de
cartera, asi como la autorizacion de clientes con crédito, como su
correcto registro y autorizacion correspondiente.
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4.2 Definicién del problema

E| centro de Distribucién de refresco La Esfera, que se encuentra en
etapa de instalacién de un departamento encargado especificamente
del control y andlisis, de las condiciones comerciales en donde se
encuentra los créditos a los clientes detallistas.

Su mayor preocupacion es tener una cartera vencida con mas de
28 dias, siendo el préstamo solo a 7 dias.

Esta cartera vencida representa para la Esfera, saldos con de
dificil recuperacién 6 perdida total. Bajo esta gran problematica se
realizo un analisis de los clientes con condiciones comerciales.

¢ Es correcto el procedimiento para otorgar un crédito?

¢ Que importe de ventas anuales estan pendientes por ser liquidadas?

¢ El promedio de cuentas por cobrar es el correcto?

L Qué tan elevado es el saldo por liguidar?

¢ Qué representa las cuentas por cobrar como activo de la Esfera?
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4.3 analisis

Se realizo un analisis en base razones financieras:
Liquidez

Se observa que La esfera tiene capacidad de cumplir sus obligaciones
a corto plazo ya que presenta un capital de trabajo de $7 729 750 en
1996 y de $11 426 080 en 1997

Indica que sus bienes disponibles cubren sus adeudos y obligaciones
a corto plazo.

Solvencia

La razén de solvencia nos indica que la esfera dispone de $17,02 para
hacer frente a cada peso de pasivo en 1996

£n 1997 cuenta con $16.42 por cada peso de pasivo para hacer
frente.

Prueba rapida (acido)

La prueba rapida o del acido no indica. Que en 1996 la Esfera
tiene $ 8.00 de activos de inmediata realizacion por cada $1.00 de
pasivo a corto plazo y para 1997 cuenta con $9.33 por cada peso de
pasivo a corto plazo.

Es confiable decir que el centro de distribucion la esfera no
presenta problemas de liquidez, ya que basandonos en las razones
anteriores vemos que puede cubrir sus obligaciones.
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Recuperacion de las cuentas por cobrar

La recuperacion de las cuentas por cobrar en base a la razén
promedio de las cuentas por cobrar es lenta, por lo que se observa un
problema en el balance ya que el periodo promedio para |a
recuperacién de 1996 es de 16 dias y para 1997 es de 24 dias la
variacion entre un afo y otro es grande de 8 dias, se comporta
desfavorable ya que aumentaron los dias cartera de 1996 a 1997.

Si comparamos los 7 dias de crédito que da La Esfera a sus
clientes con crédito, tiene un desfazamiento de 9 dias con respecto a
1996 y 17 dias con respecto a 1997.

Es realmente preocupante lo que suceden en el Centro de
Distribucién La Esfera, ya que tiene mas de 2 afios que crecen sus
dias carteras desfavorablemente para la recuperacion de las notas.

Se requiere analizar areas responsables que autorizan los
créditos y prestamos a los clientes.
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X 7

Dentro de las responsabilidades de la gerencia administrativa del
centro de distribucion la esfera se encuentra la mesa de servicio, que
tendr4 que establecer lineamientos principalmente para la
recuperacion de cartera vencida de 1997 que no se ha recuperado.

El sefialamiento principal es ia falta de estudio econdémico, de los
futuros clientes con préstamo, y no contar con documentacién soporte
de cada un o de ellos.

La tardia recuperacion desde el afio de 1996 que se promedio
se encuentra en promedio de 16 dias la recuperacion de credito a
7dias, y en 1997 e, promedio de recuperacion de crédito se encuentra
en promedio de 24 dias promedio.

Considerando lo anterior la responsabilidad del quien otorga los
prestamos a vendedores, solo de interesa la venta en cajas, para
cubrir cuotas, pero deja a la deriva que hoy en dia la ventas es
consumada hasta que ingresa el dinero a caja.

El establecer un censo de todos los clientes con condiciones
comerciales actualizado, es la gran oportunidad para obtener la
informacién que pueda auxiliar a la pronta recuperacion de la cartera
vencida y que se encuentre por vencerse.

E! direccionar vistas guiadas a los clientes, como una técnica de
cobranza, para la solicitud del pago que ya esta vencido,

De esta forma lograr comprometer al cumplimiento del pago del
adeudo con el centro distribucion.
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EMBOTELLADORA AZTECA ,SA. DECV.
CEDIS LA ESFERA

MESA DE_SERVICKD

o7
Relacion de vendedones con sakio en préstamo de liquido mayor a 28 DIAS
ANTIGUEDAD DE NOTAS

— — — g————
NCR VENDEDOR RUTA FOLIO NUD l CLIENTE FECHA
4815 Garcia Sandoval Rodngd 8105 175401]  1600014]La Cameta 05-4-08] §
197101 |Pineds Gomez Josquin 8035 415214 603049 [Los angeles _ 31 wi08} 3 580,00 0, 16% | Antonio perez
215332 [San_Jusn Maidonado B0A7 239086 621321 |puesto de lortes T4-mar-58] § 212,80 0,06% 1L evpoido 2
215332|San Juan ) BOAT 564222 603259 |mi upita 03-sep-58 989,40 0,27 % |Leoprikdo Zambrano
266242 | Mario Escobar B304 74672 617554 |marten 10:jun-98 986,00 0,27% |Martin Teja
266242 Mario Escobar B104 586551 mmﬂiu mchoacena | 10-200-98 7 013,00 1,55% [Martin Tem
272456 |Carios Lopez BDS3 166715 619296 |La lotuna 2097 2471,50 0,60%]Juan M Serafin
15000 | Juan Mendoza 8047 310838 618735 perticular cMa 26.mar-g5) 2.916,00 0 B0%)Juan M Serafn
315008 [Juan Mendoza 5047 344838 618795 gloria 17-Jun-98| 968,60 0,27%}.huzn M Serefin
315008 | huen Mendoza 5047 521740| 778047 [esta sta Clars jurk-98) 426760 18%]Juan M Serzfin
m'Ermnana‘ 136 505600 618071 |oba. Fox [_17seps8 526,00 , 75% | Juan Oniz_
478055 |Gonzaiez Bautsta T. 8048 478959 61 ﬁQ?OImI [Py 31.mro-98 707,00 15% |Gte. Raul Rivera
553036 | Castaneda E.Rosendo BO40 56784 521373 {la union Z3-sep 08 663,00 D, 16% | Leopoido Zarmibrano
592673 Elpidio Sakdana 5056 585665 216640 Rodeo Tequiln 1 58 3.018,00 0,53% | Santingo Gonzalez
L 592673 | Elpidio Saidana 056 585679 21864 |D.Rodeo Tequia 2.545,00 0,70% ingo G
’ 64506 |Godinez jose Gererdo 135 583686/ 747,00 0,20% | Juan Otz
627250 |Hemandez Juan B104 116685 556,00 0,15% |Martin Teja
140 522961 842 B0 §,23% |-uan M Serafin
140 567754 936,00 0,26% | Juan M Serafin
140 567812 778140 fers sta Clare 25-0+98 16.422 D0 4 23%fJuan M Serafin
£140] 5588171 521545 [crem. La nueva 31-julo8 785 B0 0,22%]ouan M Sersfin
5074 585044 607 406 Matiss 1 21-6ep-98) 51,858 00 3,25% [ Juzan Oniz
5083 160101 11363 [dep. Lizheth i3may-98 3.596,00 | 0,99% | Santiago Gorualez
126 584413 11985 1 o8 1.078,80 0, 30% | Artorio Pecez
8047 652323 18696 |52 goraaez | 20 eep 08 17.810,00 4 BF%]uan M Serafin
8127 653930 12259 [crem. 26 917,20 0,25%| Jose Hemande?
B137 5856 543125 | Mist. Olvia 2 375 60 10% | Jose Hemangerz
[ 573011 10458 |El Galito 7GR 635 60 14% | Dervidd Tello
BO37 22023 303280 | Tres dianas 26-52p- 96 1.705,80 47 % | Leopokdo Zambrano
8129 21637 17503]La Guadalupana | 75-ep 55 22.818,40 & 26% | Armando Murrillo
E140 721812 ¥777) 264ep 88 291,00 0,08%] Manuel Serafin
[ 523176 621223[Dep_Azteca 144,00 4% 0 Sanchez
0 503739 6211081|La rosta 2898 54 00 01 % | Mamo Garsia
40 550815 521048 Misc_Adetta 15800 98| 77,60 2% | Manuel Serafin
40 £53387 521840 |Cep. Fernando 98 73 460,00 16%
040 567668] _ 1500040]0ep. van 02-800-98 272,40 ,07% | Leopokda Zambrano
111 316797 T78111|cte consignacida 16 207500 0,57% | Santiago Gonzalez
8111 317977 778111 |cte consignaciéa 15-1-98 11.907,50 3 97%|santiaga Gonzslez
a111 503504 776111 |cta consignaciia 244ul-58 830,00 0, 23%|Sartisge Gonzziex
[JEE] 503506 778111 |cle consignacidn 5oy 964,00 0,26% [Sartago
111 521369 778111|cle consigracin_ 98] % 207,50 0,06% |Sartiago G
1 521379 776111 ]cte consignacién 734u-58 415,00 0,11%|Santiago Gonzaez
1 521381 778711]cte consi n 73 kA 08 415,00 0,11%|Santings Gonzatez
521387 778111 jcte consigracnn 4058 2.450,00 3,47% | Santisge Gonzaiez
1 521403 778111 Jcte congigrackon B-ut-98 62.589,00 17 17%|Saniago Gorzalez
1 521416 778111 [cte consignacién 6u-98] 73510 5 14% |Santiago Gonzalez
111 754925 778111 |cte consignacion 16-ul98 15.254,00 4. 18% | Saningt Gonzakz
[ & 111 764332 778111 |cte consi 1698 500,00 | 25% Gonzalez
| & 91 111 754940 77 ﬂg\ 1 98 337,00 ,09% o Gonzaie2
[ 855550] Mejin Vilaipando 107 38104 621496 |dep. Lzbeth 19chc-97| 3 13660,35  75% | Santiago Gorzalez
365354 |Rocha Vatentn 8059 722062 505628|Ls providencis | 25-sep-G8|%  16.660,60 4 57% | David tetio
0777726 [Ortz garcia pedm 8201 721734 518162 |[Dep. Amench Zasep Bl §  16562,00 4 54% L uan C. Garsis
[ Total $_ 30100845 B257%]
Verta Deposito 3 342,00 0.09%
Nolas en s 2701,40 0,74%
Ex-ernpleados 3 6040815 16,60%
[ TOTAL GENERAL $_ 354.560,00 100,00%]
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4.4.Conclusiones

Es un riesgo para las organizaciones otorgar crédito, sin embargo es necesario
en nuestros dias para aumentar las ventas, tratando de mantener una eficiente
administracion para lograr que las ventas no afecten negativamente a la
utilidades, sin no por el contrario aumenten utilidades, aunque para otorgarlo es
necesario hacer primero una investigacién crediticia, a través de medios que su
funcién es especialmente la investigacién de crédito, bancos, abogados,
agencia de investigacion de crédito 6 mediante a analisis financieros.

Es necesario lograr en control eficaz sobre el crédito y el desarrollo de las

cuentas por cobrar, esto se realiza por medio del analisis de antigliedad de
notas, que es la herramienta mas importante par el control de las notas que se

desfasen de lo autorizado en el crédito, mantener al dia la antigiiedad de notas

evitara el deslizamientos de los pagos y que con el tiempo podran convertirse

en cuentas incobrables, causando un efecto financiero muy considerable dentro

de las empresas.

Las normas y procedimientos, que se establecen para el otorgamiento de
crédito, es vital considerar quien es el responsable de ello, ya que el area que
otorgué el crédito debe tener en mente que la venta es consumada hasta que
ingresa el dinero en caja.

En el centro de distribucion la esfera, es recomendable mantener los
siguientes lineamientos:
Las normas de otorgar el crédito son una de las bases principales para
incrementar ¢ disminuir el crédito, y el seguimiento a esta normas seran los
resultados que obtenga en ingresos el centro de distribucién.

Por una mala decision al otorgar un crédito a los clientes detaliistas puede
traer consigo graves problemas, de el incremento de cuentas incobrables y se
vean afectadas los ingresos por ventas a crédito, € incrementandose la
inversién de las cuentas por cobrar y afectar a las utilidades.
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En el centro de distribucién la esfera, es necesario establecer y modificar las
normas de otorgamiento de crédito, las razones es para aumentar la utilidades
mediante |a cobranza de la cartera el dia de vencimiento y conceder facilidades
de pago, pago con cheque, y esto estimulara al cliente y beneficiara a la venta
real y consumada del centro de distribucion ta esfera.
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