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Fiosagas Congoralives

OBJETIVO GENERAL

Analizar las Cuentas por Cobrar

OBJETIVOS PARTICULARES
Disminuir el costo de inversién en Cuentas por Cobrar.

Maximizar las utilidades mediante la recuperacién de !a cartera de clientes.




INTRODUCCION




Los Gltimos afios han producido variables en el contexto econdmico
producto de la ineficiente y equivocada politica econdémica, que ha puesto a
prueba la capacidad productiva y financiera de fas empresas, generando como
consecuencia un desequilibrio en el fluir de fondos y provocando el menoscabo

de fa capacidad de pago.

En fa actualidad el crédito es de vital importancia para la economia de
todas las empresas, ya que permite que determinados sectores
socioecondmicos adquieran bienes y servicios que no estarian a su alcance si
tuvieran que pagarlos de contado por o que se ha generalizado el uso de

vender a crédito.

Sin embargo en relacién a la funcién de crédito ha habido un cambio muy
importante , pues anteriormente se otorgaba pensando en lo que esto
significaba en funcién de las ventas. Ahora debe verse en funcion de las

utilidades que se generan con su oforgamiento.

Las Cuentas por Cobrar a clientes constituyen uno de los activos mas
importantes de un negocio, por lo tanto requieren de una adecuada
administracion, dependiendo de las necesidades de la empresa y de su

capacidad de inversion.

A través del presente trabajo se analizara la importancia que reviste el

tener una adecuada administracion de cuentas por cobrar, ya que estas
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representan aplicaciones de recursos de la empresa que se transformaran en

efectivo, para terminar el ciclo financiero a corto plazo.

Estudiaremos todos aquellos aspectos que intervienen en el proceso de
realizar ventas a crédito, partiendo desde el correcto otorgamiento del mismo

hasta la recuperacion en efectivo.

Asi en el primer capitulo se abordaran los aspectos mas destacados de la
administracidn de cuentas por cobrar y la impertancia que esta tiene en la

estructura financiera de un negocio.

En el segundo y tercer capitulo se fratard el tema del crédito y la
cobranza, estudiando de manera espacifica todos aquellos aspectos que deben
tomarse en cuenta para el correcto ortorgamiento del crédito, analizando la
importancia de establecer adecuadas politicas de crédito, el riesgo que genera
el otorgarlo, la investigacion y fuentes de informacién de que puede valerse el
personal de crédito, el establecimiento de condiciones y periodos adecuados,

asi como las politicas y técnicas de cobranza.

Por Ultimo en el capitulo cuarto se realizard un caso practico donde se
analizara el rubro de cuentas por cobrar y la importancia de este dentro de la

estructura financiera de un negocio.  °




CAPITULO 1
CUENTAS POR COBRAR




1.1 CONCEPTO Y GENERALIDADES.

“Las cuentas por cobrar representan la cantidad total de dinero adecuada a la

empresa por concepto de ventas realizadas a crédito”!

“Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas,
servicios prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto

andlogo” 2

Dentro del concepto anterior se incluyen los documentos por cobrar a clientes
que representan derechos exigibles, que han sido documentados con letras de

cambio o pagarés.

Las cuentas por cobrar representan aplicaciones de recursos de la empresa que

se transformaran en efectivo para terminar el ciclo financiero a corto plazo.

ILawrence J. Gitman. Fundamentos de Administracién Financiera.
2Boletin C-3 de la Comisidn de Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados
3




1.2 ADMINISTRACION DE ILAS CUENTAS POR COBRAR

Uno de los activos circulantes mas importantes de un negocio es la cantidad de
dinero que representa el capital de trabajo invertido en cuentas por cobrar a
clientes.La rotacidn de esta cantidad es de vital importancia para |a estabilidad

de una empresa .

La tarea de convertir esas cuentas en efectivo , medir la calidad y la rotacion de
las cuentas asi como vigilar este importante activo , se considera que va mas
alld de la funcion de cobranza, participando en elio los més altos niveles con

responsabilidad de la situacion financiera de la empresa.

La funcién de crédito y cobranza es actualmente una herramienta administrativa

fundamental para la existencia y desarrollo de las empresas.

La administracién del crédito y la cobranza corresponde a la drea administrativa
y financiera de la empresa, y jerarquicamente pertenece a eila; pero por lo que
respecta a sus relaciones funcionales, se coordina fundamentaimente con la

administracién de ventas y se relaciona con en el érea de mercadotecnia.

Finanzas
¥
Administracion

Empresa

Mercadotecnia Produccidn
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Una buena administracién requiere de informacion al dia sobre los saldos de
clientes y deudores; la exigencia de la informacién estd relacionada

directamente con el servicio a los clientes.

Actualmente la informacion que las empresas requieren para dar servicio a sus
clientes es diaria, como consecuencia de ello el administrador tiene como reto el
controlar que todas las operaciones sean captadas y registradas veraz, correcta

y oportunamente.

Las cuentas por cobrar requieren de una correcta administracion, las que tienen
problemas derivados por la falta de pago, exceso de deuda sobre el limite de
crédito aprobado, devoluciones del correc de esfados de cuenta, cheques
devueltos, deben ser atendidos inmediatamente para conservar una cartera

sana.

Al contar con buena informacién estadistica, el administrador puede planear sus
estrategias para que la cartera de los clientes y las ventas que van de la mano
sean administradas efectivamente para lograr los objetivos que hayan fijado la

direccidn de la empresa.

Ahora bien el crédito puede variar de una empresa a otra aun cuando éstas se
dediquen al mismo giro, pero contiene elementos que lo hace similar iales

como:




Son resultado de ventas a plazos.
Se estipula en ellas el plazo maximo de pago.
Son sin garantia especifica.

Se convierten en efectivo a corto plazo.

Las causas por las cuales las empresas otorgan créditos se deben, a que lo
consideran una herramienta de |la mercadotecnia para promover las ventas, es

decir,para incrementar éstas y para fomentar la obtencién de las utilidades.

Con base en lo anterior el administrador Financiero debera cuantificar entre

otros puntos, los siguientes:

Cuanto invertir en cuentas por cobrar.
Lineas maximas de crédito a otorgar a cada cliente.
Plazos méximos de crédito.

Sistema adecuado de cobranza.
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1.3 OBJETIVOS DE LA ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR.

£ Fijar el limite maximo de inversién en Cuentas por Cobrar.

& Establecer limites maximos de crédito.

> Establecer condiciones del crédito en forma clara.

¢ Evilar al maximo contar con cartera vencida.

777 Abatir costos de cobranza.

¢ Evitar que el otorgamiento de descuentos por pronto pago se
convierta en una carga adicional, a los egresos por concepto de

cobranza, dando como resultado que sea un costo no controlable.
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1.4 IMPORTANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR DENTRO DEL
CAPITAL DE TRABAJO.

Las cuentas por cobrar constituyen uno de los conceptos mas importantes del
activo circulante.La importancia esta estrechamente refacionada con el giro del

negocio y la competencia,.

En la empresa la inversion en cuentas por cobrar representan una inversion
muy importante aungque cuando no existe competencia, generaimente esta

inversion dentro del capital neto de trabajo no es importante.

Una de las medidas para determinar la inversién que se tiene en cuentas por
cobrar es la relacion de la inversién al capital de trabajo y al aclivo circulante y

se obtiene mediante pruebas de liquidez:

Luentas por cobrar a Capital de trabajo
El resultado representa la dependencia que capital de trabajo tiene
en la inversion de cuentas por cobrar y es una buena medida en la influencia
que tienen las cuentas por cobrar en la estructura financiera del capital de

trabajo.
Se determina:
Cuentas por Cobrar netas
Capital de Trabajo



Luenlas por cobrar a Activo Circulante
El resultado representa la importancia que la inversién en cuentas
por cobrar tiene en el total de la inversién del activo circulante.

Se determina:

Cuentas por Cobrar netas

Activo Circulante




1.5 EL NIVEL DE INVERSION EN LAS CUENTAS POR COBRAR.

La administracion y politicas de crédito estén estrechamente relacionadas con
e! giro del negocio y la competencia del mercado en que la empresa opera.

Dependiendo del giro del negocio y la competencia se otorga el crédito a los
clientes, el cual representa el tiempo que transcurre entre la fechade laventay
la fecha en que se cobra, o se recibe en efectivo el importe de la venta.Por io
tanto, las ventas a crédito se transforman en cuentas por cobrar representando

generalmente en la empresa un importante inversidn del activo circulante,

La inversién de las cuentas por cobrar se determina por el volumen de ventas a
crédito y por el promedio de dias que transcurren entre las fechas de venta y la
cobranza, las empresas que utilizan como estrategia de comercializacién el no
otorgar crédito y que realizan sus ventas de contado, les permite vender a
precios reducidos ya que se elimina el costo de financiamiento de los
inventarios porque se realiza a través de crédito a proveedores que otorgan a la
empresa sin ningdn costo, sin que se utilice el capital de la empresa, ademas
los inventarios tienen una aita rotacién y los términos de pago son generalmente
coincidentes o mayores con la venta de inventarios y [a eliminacion det costo de

financiamiento de las cuentas por cobrar por ser ventas de contado
Las pruebas de liquidez nos sirven para medir la inversidn de cuentas por

cobrar, generalmente se caiculia la relacion que existe entre las cuentas por

cobrar y las ventas y la rotacién de las cuentas por cobrar:

10




Luentas por cobrar a Venlas
Eil resuftado representa el porciento de las ventas anuales que
estan pendientes de ser liquidadas por los clientes. Para ser una medida
correcla deben tomarse las ventas netas a crédito, las cuales estan
relacionadas con las cuentas por cobrar a clientes, sin embargo, como este dato
resulta dificil de obtener ia mayor parte de las veces, es aceptable tomar el total
de las ventas netas siempre y cuando no hubiera influencia importante de

ventas de contado.

Se determina:

Cuentas por Cobrar (neto)
Ventas netas

Rotacion de cuenfas por cobrar
£} promedic de cobranzas se obtienen tomando como base el
resultado de la razon “cuentas por cobrar a ventas™ multiplicado por los dias del
afo para obtener los dias de crédito, o por 12 para obtener los meses.
Se determina:
Cuentas por Cobrar a ventas x dias en el afio= dias cartera

o bien:

Cuentas por Cobrar a ventas x meseas en e} afio= mes cartera

11
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Los dias cartera pueden relacionarse con los plazos que la empresa ofrece y de
esta manera calificar la inversién de cuentas por cobrar, los cambios en la razén
pueden indicar cambios en la politica de crédito o cambios en la capacidad de

la cobranza, o la combinacion de ambas.

El promedio de los dias que transcurren entre las fechas de la venta y la
cobranza depende en parte de las condiciones economicas y de factores

controlables denominados variables de las politicas de crédito.

La buena o mala administracion de las cuentas por cobrar afecta directamente
la liquidez de la empresa, ya que el cobro final del ciclo comercial donde se
recibe la utilidad de una venta realizada y represenia el flujo del efectivo
generado por la operacion general, ademés de ser la principal fuente de

ingresos de la empresa base para establecer compromisos a futuro.

12




1.6 EXCESO E INSUFICIENCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR.

Si el importe de la inversién en clientes no es proporcional con el resto de los
elementos financieros de la empresa, sino que es superior, existe un
desequilibrio financiero que implica una deficiencia, que produce desperdicio y

todo desperdicio produce reduccion en las utilidades.

Las cuentas por cobrar constituyen una elapa necesaria del ciclo anual en las
empresas, cuando existe exceso en la inversion y ademas esta no se recupera
dentro de! plazo normal de crédito, aumenta la influencia perjudicial de esta
deficiencia ya que los clientes no estdn cumpliendo oportunamente a sus

obligaciones

E! estudio analitico de los saldos de clientes se hace partiendo de la relacion
gue existe entre el importe total de los saldos no vencidos y el importe total de

los saldos insolutos, vencidos y no vencidos.

Calificacién media de la cartera se llama al valor numérico de esta
relacion, si el importe de lo vencido es superior al riesgo normal a la concesion
de los créditos, se dice que existe un desequilibrio de inversion en clientes.
Para cada actividad mercantil se acepta cierta pérdida por este concepto. Para
el calculo de este valor, se clasifican los saldos a cargo de clientes, con base en

la antigiedad de su vencimiento.

13
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+« No vencidas

+ 30 dias de vencidas.
* 80 dias de vencidas.
= 80 dias de vencidas.

» Mas de S0 dias de vencidas.

Esta clasificacion se puede ampliar o restringir en vista de las necesidades de

cada empresa. Hecha esta clasificacion, se hace el calculo de la mencionada

razén para cada clase de saldos: Total de saldoy vencidoy a total de
wldoy insolutoy

Si el analisis de los saldos vencidos muestra que algunos saldos se vencieron
injustificadamente, sin que el cliente haga algo para reducirlos, existe la

oportunidad de:

Iniciar una campafia especial de cobranzas.
Restringir las ventas a crédito al cliente moroso.
Cambiar las bases de las operaciones a crédito, con el cliente

moroso.

14




1.7 CAUSAS Y EFECTOS DE INVERSION EN LAS CUENTAS POR COBRAR.

CAUSAS

La deficiencia en la inversion en clientes se puede deber a diferentes causas,

principalmente las siguientes:

= Mala situacién econdmica general.

= Mala situacion economica del mercado.

= Generosidad en la concesion de los crédites

= Politica equivocada de ventas, basada en la idea de que el
proposito de los negocios es vender en abundancia, olvidando
que no son las ventas sino las ufiidades el fin de los negocios.

=~ Aguda competencia, y deficiente politica de cobros.

<= Competencia fuerte, ocasionando que el crédito se otorgue en
forma benevolente.

= Cobranza deficiente.

< Otorgamiento de créditos sin andlisis financiero adecuado del

cliente.

EFECTOS
El exceso no causa solamente la reduccion de las utilidades por los importes de
los créditos, que parcialmente o totalmente se dejen de cobrar, sino ademas por

los gastos en gue se incurre debido a su presencia, tales como:

= Elevacion de gastos de cobranza en general.

15
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< |nlereses del capital tomado en préstamo, para suplir los medios

de accion invertidos en dicho exceso.

& La pérdida generada por cuentas incobrables.de clientes morosos.
Si el desequilibrio es causado por exceso en |a inversién en clientes, merece

mas atencion:

< Cuando su presencia es cronica.
< En épocas de depresion econdmica.

< En los negocios que hacen ventas en menudeo.

Si conocemos la presencia de esta deficiencia con oportunidad y se ven las

causas, faciimente puede reducirse a su minimo.

16



1.8 EFECTOS DE LA INFLACION Y DEVALUACION SOBRE LAS CUENTAS
POR COBRAR.

Las cuentas por cobrar son activos monetarios porque representan un
determinado nimero de unidades monetarias por cobrar, por lo que no son
susceptibles a modificar su monto y por lo tanto no pueden corregirse ya que su

importe permanece siempre determinado por la cantidad de unidades que

representa.

En época de inflacién alta que puede considerarse de méas de un digito, debe
reconocerse la pérdida que se produce en las cuentas por cobrar al perder su

poder de compra por ser activos monetarios.

En el caso de una devaluacion de la moneda que representa el reconocimiento
oficial de la inflacién en relacion a una moneda extranjera, cambia el monto a
cobrar en pesos de las cuentas por cobrar en moneda extranjera y debe

reconocerse la utilidad generada por el tlipo de cambio nuevo.

Cuando la tasa de inflacién es de consideracion es altamente recomendable,
reducir los plazos concedidos, efectuar una cobranza agresiva, otorgar mejores
descuentos por pronto pago o pago anticipado, todo con el fin de promover una

cobranza mas rapida y asi disminuir el monto y tiempo de la inversion en

cuentas por cobrar.

17
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Al analizar las alternativas anteriores, la administracion de la empresa tendra
que decidir la accién a seguir, valorando el costo de una carera elevada,
midiendo con los indices de inflacion la pérdida del poder adquisitivo del dinero,

contra a recuperacion inmediata.

Una buena administracion en épocas de inflacién y devaluacién debe medir Ia

exposicion de la empresa en forma continua para minimizar sus efectos.

18



CAPITULO 2
EL CREDITO



2.1 ANTECEDENTES, ORIGEN Y EVOLUCION DEL CREDITO.

El crédito es tan antiguo como la civilizacidn, en sus comienzos , el préstamo se
efectuaba en especies, y fue hasla la aparicion de la moneda cuando surgieron

los primeros signos crediticios.

Antes de la era cristiana, en la antigua Roma encontramos los primeros signos
det desarrollo crediticio, hay constancia de leyes y decretos que establecian
penas corporales para el deudor insolvente o que no cumplian con lo pactado
con el acreedor , existian penas variables entre la confiscacion de los bienes del
deudor, el encarcelamiento, y aun la pena de muerte , aunque la mas comun era

su venta en calidad de esclavo.

Ademas de los prestamistas se generalizaron los banqueros, su actividad
consislia en actuar como cambistas y mercaderes de metales preciosos,
cobraban los créditos de sus clientes cuando los deudores radicaban en el
extranjero, y se encargaban a su vez de pagar las deudas de sus clientes
locales a los acreedores radicados en otros lugares, pero no practicaban
operaciones de préstamo. Fue hasta el siglo Xl cuando aparecieron los bancos

casi como los conocemos en la actualidad.

Los babiionios dejaron tablillas de barro que eran ordenes de pago con ciertos
similes a la actual letra de cambio. En el comercio griege se institucionalizé un
documento similar a la letra de cambio y a la carta de transferencia , tan

utilizada por los romanos.

19
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Los griegos y los romanos utilizaron la letra de cambio para evitar el transparte
material del dinero, por ello cuando un mercader tenia que viajar , depositaba
los fondos con el banquero de sus ciudad, y éste de extendia un documento

que pagaba su corresponsal en el sitio de destino.

El comercio maritimo incrementé el proceso evolutivo del uso del crédito, este
tipo de comercio se desarrolla como sociedad mercantil, en el cual prestamista y
comerciante se convertian en socios y duefios de la mercancia que llevo a
crear una combinacion de préstamos de dinero y una especie de seguro , de tal
manera que si la embarcacidén naufragaba, el deudor quedaba exento de la

obligacion de solventar el crédito recibido.

Durante la Edad Media surgen importantes empresas bancarias como la Taula
de Cambis, de Barcelona, fundada en 1401; el Banco de Valencia , en 1407; el
Banco de San Jorge de Génova, en 1409, y el Monte Vechio de Venecia, en
1482.

Los primeros vestigios del crédito en México se encuentran entre los aztecas,
fundamentalmente la organizaciéon social y econbémica obedecia al patrén
azteca y al finalizar e! siglo XV , la economia de los aztecas habia alcanzado
un nolable desarrollo, las transacciones comerciales se realizaban mediante el
trueques, sino como verdaderas operaciones de compraventa, cuyos

instrumentos de cambio que eran distinto tipos de moneda como:
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1. Cacao.
2. Diferentes telas de algoddn destinadas exclusivamente a la adquisicion
de mercancias, denominadas jatoguachili.

3. Piezas de cobre, muy parecidas a moneda acufada.

También se encuentran referencias del crédito en la historia del imperio azteca
Sahagun habla de la celebracion de préstamos en dinero “al logro™: Por su parte
la legislacién azteca reconocia las deudas y consignaba como penas para los

deudores morosos , la carcel e incluso la esclavitud.
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2.2 CONCEPTO E IMPORTANCIA.

CONCEPTO

El término crédilo proviene del latin creditum, de credere, tener confianza .

Etimoldgica y cominmente , el crédito es credulidad que equivale a confianza.

“La entrega de un valor actual, sea dinero, mercancia o servicio, sobre la base
de confianza, a cambio de un valor equivalente esperado en un futuro ,

pudiendo existir adicionalmente un interés pactado” 3

Es la capacidad de obtener dinero, mediante la promesa de abonarlo en una
fecha o plazo determinado. El que ha concedido el crédito confia en que lo
cobrara a su vencimiento , si es que lo acordd después de haber efectuado un

analisis adecuado.

En su acepcidn juridica el crédito es una promesa de pago que establece un
vinculo juridico entre el deudor y el acreedor donde el primero tiene la

obligacién de pagar y el segundo tiene el derecho de reclamar el pago.

3Villasefior Fuente Emilio. Elementos de administracién de Crédito y Cobranza.
4Rjichard P Ettinger y David E. Galileo.Crédito y Cobranza.
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IMPORTANCIA.

Actualmente , ) crédito es de vital importancia ya que impulsa el desarrollo
economico de todos los paises y por lo tanto de todas las empresas ya que su

utilizacién provee de beneficios tales como.

» Aumento de los volimenes de venta.

» Incremento en la produccion de bienes y servicios.

» Elevacién del consumo.

» Creacién de mas fuentes de trabajo.

» Fomento del uso de todo tipo de servicios y adquisicion de bienes.

» Desarrollo tecnologico, favorecido indirectamente al incrementarse
los voldimenes de venta.

» Apertura y ampliacién de nuevos mercados, al dotar de poder de
compra a importantes sectores de 1a poblacién.

» Permite que nuevos sectores socioeconomicos de la poblacién se

integren al mercado consumidor.
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2.3 CLASIFICACION DEL CREDITO.

Atendiendo a las diversas circunstancias y variantes en las que se utiliza et
crédito existen una gran diversidad de clasificaciones.

Tal como lo seRala Ramén Zapico en su libro Crédito y Cobranza la
clasificacion se establece atendiendo al crédito como una actividad, a los usos

que se hacen de él y a los elementos que intervienen:

7=~ Clasificacion del crédito segdn su uso:
Crédito de inversion:

Este tipo de crédito puede definirse como aquel que se otorga en
especial con objeto de colocar capitales en manos de terceros, para
recuperarios en fecha distante de aquella en que se hizo la prestacion,
percibiendo adicionalmente un determinado interés.Dentro de este crédito
quedan clasificadas las cantidades entregadas con garantia hipotecaria , las
inversiones en bonos, en cuenta corriente con intereses, etc.

La inversién en acciones no se considera crédito de inversion, ya
que no sefiala la fecha de devolucion del capital invertido, ni un interés pactado.

Este tipo de inversion puede recuperarse o perderse, y generar o no utilidad.

Crédito bancario:
En contraste con el crédito de inversién se presenta el crédito
bancario, caracterizado por su corta duracién. Esta situacion se debe a que los
bancos comerciales reciben los depoésitos de sus clientes, constituyen la fuente

principal de los fondos disponibles para sus operaciones de crédito, a condicion
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de ser pagaderos a su requerimiento, cuando mas a corto plazo, como sucede
con los depositos de ahorro o plazo fijo.
El objeto principal del crédito bancario es hacer funcionar las

actividades de produccion, distribucion y consumo.

Crédito entre comerciantes:
Debe entenderse agquél en que uno de |os bienes que da inicio a la
operacién de crédito esta constituido por mercancias o servicios donde no se

incluyen las operaciones de préstamos hechas en dinero o titulos de crédito.

Crédito al consumidor:
Es aquel en que una empresa concede a su cliente al entregarle
productos o servicios a cambio de recibir su valor, con o sin interés pactado u

oculto, en una fecha futura y no en el acto de la entrega del bien o la prestacion

del servicio.

™ Clasificacion del crédito con base en los documentos que
respaldan la operacion:
Documentos de crédito bancario y comercial:
Se establece en atencién al respaldo que ,para garantizar las
operaciones realizadas, se deriva del documento que justifica la transaccion.
En primera instancia se considera a |a /efra de cambio avalada, a
las caracteristicas del documento en si se adiciona la garantia de quien firma

por aval respaldando el cumplimiento de la obligacion.
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La letra simple mantiene la fuerza ejecutiva derivada de tal
documento cambiario, pero no la garantia emanada del aval. Por esta
caracteristica se ha clasificado en segundo término.

Para respaldar operaciones de crédito se emplean otros
documentos como el contrato de cuenta corriente entre otros, ya que si estos
documentos tienen garantia solidaria confieren mayor respaldo y seguridad a la

operacion.

Documentos de crédito de inversién:

Por lo que respecta al crédito de inversion es normal estipularlo a
largo plazo, para lo cual se utilizan los bonos y pagarés hipotecarios, las
obligaciones sin garantia especifica casi siempre son emitidas por sociedades ©
compariias de prestigio, a mediano o large plazo en cantidades fijas y con un

interés previamente determinado.

7=~ Clasificacion del crédito en atencion a las condiciones de pago:
Crédito normal o contado comercial:

Se denomina asi al crédito pactado cuando el deudor conviene en

liquidar lo comprado en un periodo de 30 dias ( en ocasiones el plazo varia a 60

y 90 dias).Tiene como caracteristica especial la inexistencia de un interés

aceptado, y casi nunca lo respaldan titulos de crédito.

Crédito a plazos:
Consiste en dividir el vencimiento de una obligacién nacida de la
adquisicién, compra o uso de un servicio, en varias partes con fechas de

vencimiento distantes, separadas entre si por iguales periodos de tiempo
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Crédito fijo con limite renovable o revolvente:

Consiste en fijar al deudor un limite de crédito para las compras o
adquisiciones ,el crédito obtenido se satura cuando el valor de los bienes o
servicios adquiridos llega al limite autorizado o prefijado, y la cuenta queda
cerrada para mas adquisiciones hasta que el deudor efectlia un pago; a partir
de éste, vuelve a quedar abierta la cuenta por el mismo valor del pago

efectuado.

Crédito garantizado:
Segun este sistema , el crédito concedido previo analisis del
deudor llega hasta determinado limite y, mientras la cuenta no sobrepase, el

cobro de la cantidad adecuada queda totalmente garantizado.

=~ Clasificacion del crédito por el sujeto:
Crédito pablico:

Es para uso de! estado, comprende todos los créditos otorgados a

instituciones gubernamentales , a estados y municipios, y al gobierno federal.
Crédito privado:

Es que se otorga o ejercen los particulares , su manejo y ejecucion
estan reglamentados por la ley, y regidos por las condiciones operativas del
mercado.

Crédito mixto:

Es la combinacién de los dos tipos de créditc descritos con

anterioridad.
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2.4 POLITICAS DE CREDITO.

Una empresa establece objetivos que intenta lograr dentro de ios lapsos
determinados. En el proceso de toma de decisiones las politicas de crédito se
interpretan y aplican constantemente a situagiones concretas con ayuda de
procedimientos especificos aungue las politicas de crédito de una empresa se
extiendan al punto de ser aplicables a la mayoria de las situaciones
presentadas en un largo periodo existen excepciones.Toda vez que las
politicas sirven de guia para determinar como manejar diferentes tipos de

problemas, pero nunca ofrecen una solucion definitiva.

Las politicas de crédito deben de tener como objetivo elevar al maximo el

rendimiento sobre la inversién,
Ahora bien las politicas de crédito y cobranza seran llevadas a la practica con

mayor efectividad cuando todos los que se ven afectados participen en su

determinacion.
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2.4.1 CONCEPTO.

“Es un curso general de accion para situaciones concurrentes, encaminadas a
alcanzar objetivos establecidos. En otras palabras, es una regla que norma la

actuacion y que, acatandola , permite lograr los fines propuestos”.

“Encausa al estudio y evaluacion de las reglas o pautas que sigue la empresa
para determinar el grado maximo de riesgo aceptable de las cuentas de crédito,
asi como la capacidad financiera minima gue debe tener un cliente para

otorgarle crédito comercial®.é

5Villasefior Fuente Emilio: Op.Cit.
6Perdomo Moreno Abraham. Administracion Financiera del Capital de Trabajo.
29 .




£ Conporsli

2.4.2 GENERALIDADES.

E! proceso para formular una politica de crédito es
1. Establecer los objetivos.
2. Analizar cuidadosamente e! marco en el cual deberd operar la

politica de crédito durante el periodo de gestion.

Para poder ser efectiva una politica de crédito debera relacionarse directa y
explicitamente con |a accién, esto casi siempre comienza por fijar objetivos a
corto plazo y determinar lo que deberé recibir atencion inmediata , el poner en
practica la politica de crédito exige ademas acciones como adjudicar tareas y
responsabilidades, delegar autoridad, establecer procedimientos y controles y

prever los informes y evaluaciones periédicas del progreso logrado.

Un punto importante a considerar es que las politicas de crédito de una
compaiiia no son independientes de las otras empresas y que por tanto deben

verse como parte del proceso competitivo globai.
La politica de crédito es el resuitado de la evaluacion de numerosos factores,
una inteligente politica estd enmarcada por el propdsito de lo que es mas

conveniente para la empresa.

Las principales variables que deben considerarse al evaluar la posibilidad de

cambio en las politicas de crédito son:
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v’ Volumen de Ventas
La modificacién en las politicas de ventas causa modificacion
en el volumen de venta; ya que si las politicas de crédito se suavizan , es de
esperar que las ventas aumentardn, si por el contrario se endurecen lo
esperado serd que las ventas disminuyeran. Es decir un aumento en el volumen
de ventas tendria un efecto positivo en las utilidades, en tanto gque una

disminucion provocaria un efecto negativo.

¥" Inversién en Cuentas por Cobrar

El control o manejo de las cuentas por cobrar constituye un
costo para la empresa, cuyo costo es atribuible a la pérdida de oportunidades
de ganancias, resultado de la necesidad de congelar fondos en cuentas por
cobrar. Toda vez que cuanto mayor sea la inversion en la empresa de cuentas
por cobrar, mas elevados seran los costos de manejo, ¥ cuando menos sea la
inversion de la empresa en tales cuentas, mas bajos seran los costos de
manejo. Si la empresa hace mas flexibles sus politicas de crédito, aumentara el
volumen de las cuentas por cobrar, y consecuentemente los costos de manejo
(inversion) de la empresa.Asi es de esperar que si se suavizan las politicas de
crédito, se afectard de manera negativa a las utilidades como reflejo a la
elevacién de los costos de manejo, mientras que el endurecimiento afectaria de

manera positiva, como resultado de una reduccién de costos de manejo.

v’ Gastos por Cuentas incobrables.
La probabilidad o el riesgo de adquirir una deuda ( cuenta )
incobrable aumenta cuando las politicas de crédito se suavizan. El incremento

de las cuentas incobrables aunado a la suavizacion de las normas de crédito
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eleva los gastos por cuentas incobrables y afecta negativamente a las
utilidades. Del endurecimiento de las normas de crédito resultarian los efectos

contrarios sobre gastos incobrables y utilidades.

*Los cambios y efectos basicos sobre las utilidades, que cabria esperar como
resultado de la suavizacién de las normas de crédito, pueden tabularse de la

siguiente manera:

Variable Direccién del cambio Efecto en Utilidades J
Volumen de ventas Incremento Positivo

Inversion en cuentas por cobrar Incrermento Negativo

(astos por cuentas incobrables Incremento Negativo

Si las normas de crédito se endurecen, serian de esperar los efectos contrarios.
«7

Por lo que respecta a la toma de decisiones de si una empresa debe o no
suavizar sus politicas de crédito, la contribucion adicional de las ventas a las
utilidades debe compararse con la suma del costo de la inversién marginal en
cuentas por cobrar y el costo de las cuentas incobrables marginales, por tanto si
ja contribucion adicional a las utilidades es mayor que los costos marginales, las

politicas deben suavizarse, en caso contrario deberdn permanecer sin cambios.

7Gitman J Lawrence: Op.Cit.
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2.4.3 POLITICAS LIBERALES Y POLITICAS RESTRICTIVAS.

Asumiendo como hasta ahora lo hemos hecho, que [a politica de crédito no s6lo
depende de la politica de venta sino de la posicion financiera de la empresa, la

decisién de la primera esta influida por factores condicionantes.

Ei otorgar una politica liberal o una politica restrictiva depende de la alta
direccion o de la gerencia de crédito, y la decisién debera basarse en factores y

condiciones que se presentan en la empresa:

Las politicas liberalesy deben aplicarse cuando se presenten las siguientes

condiciones:

< La posicion de caja y bancos de la empresa sea baja y tenga un
pasivo alto que venza a corto plazo.

= El inventario de la empresa sea anormalmente alto.

< El precio de la mercancia vendida descienda.

= Se trate de crear un mercado para nuevos productos.

= La utilidad bruta de cada articulo sea muy grande.

S En el tipo de industria se requieran gastos de mercadeo
sustanciaimente elevados.

< | a empresa tenga grandes volumenes de produccion, con alta
carga fabril, con 1a necesidad de mantener un alto volumen de
ventas para evitar pérdidas.

< Solamente existan demanda y popularidad del producto por un

tiempo determinado (articulos de novedad temporal ).
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< £1 tipo de industria este sujeto a cambios periddicos en el estilo o
disefio de sus productos , y corra riesgo de sufrir fuertes pérdidas
en mercancias en existencia que se queden sin vender.

= Debido a los adelantos técnicos o nuevos inventos, suceda que el
producto resulte anticuado u obsoleto.

< La empresa se esté aproximando a su estacidn principal de
ventas y su posicion financiera no sea lo bastante fuerte para
soslener el inventario que quede hasta la préxima temporada de
ventas altas.

S La empresa pertenezca a giro cuya gran competencia haga
necesaria una politica de crédito mas liberal para obtener mas

clientes.

Las politicay restrictivas deben aplicarse cuando se presenten las siguientes

condiciones:

< | a situacion financiera de la empresa este lan sobreextendida que
te imposibilite asumir un riesgo promedio de crédito nomal, y
tenga que vender sdlo a los clientes mas fuertes y sdlidos del

mercado.
< El inventario este a un nivel bajo por escasez de materias primas
en el mercado y se imposible tener existencias en cantidades

normales.
< La demanda de los productos elaborados sea alta y no se pueda
incrementar la produccion para surtir los pedidos, a nos ser en un

periodo largo de tiempo.
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< A} vender el producto con un pequefio margen de utilidad y ésta
dependa de un buen volumen de ventas y una rotacién rapida y
constante de inventario, la politica debe ser vender solo a clientes
$eguros que acostumbren pagar a corto plazo.

< Cuando las condiciones econémicas en el giro eslén en situacidn
desfavorable y la posibilidad de pérdidas por cuentas malas sea
grande.

< Se produzea un articulo de acuerdo con las especiﬁcaciones del
cliente y no pueda ser vendido a otra persona.

<= 13 orden de un cliente requiera disefios costosos, reparacion
herramienta o maquinas especiales.

< El producto elaborado tarde mucho en tabricarse.

< La empresa produzca maquinaria costosa o equipos permanentes

de fabrica.
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2.5 RIESGO Y VALUACION DEL RIESGO EN EL OTORGAMIENTO DEL
CREDITO.
RIESGO
El otorgar un crédilo forzosamente impfica un riesgo, es decir el riesgo es
inherente y marcha paralelo al otorgamiento del crédito y prevalece desde el
otorgamiento del mismo y a lo largo de todo le proceso de cobranza, hasta su
total liguidacion.
Asi al formular las politicas de crédito y los procedimientos para establecer las
condiciones respectivas, se deben tomar en cuenta diversas consideraciones de

caracter basico.

C> Establecer y determinar con toda claridad el grado de riesgo
otorgable por la empresa y que su propia situacién se lo permita.
© La comprobacién a que debera sujetarse cada solicitante de

créedito.
© Se debe analizar la informacion obtenida en la investigacion del
cliente a fin de establecer la validez del crédito del solicitante.

= Se debera decidir si la solicitud se aprueba o se rechaza.
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VALUACION DEL RIESGO.

Ef riesgo en el crédito debe ser reconocido y valuado no como una condicion
vaga y general sino como un conjunto de circunstancias tangibles, ya que en
esencia cada entidad solicitante constituye un riesgo.

Una de las principales funciones del gerente de crédito es analizar y determinar
el grado de aceptacién o cantidad de riesgo en cada caso, al considerar una
cuenta nueva o la ampliacion de un limite de crédito establecido, debera tener
la suficiente experiencia y tacto para encuadrar en cada comprador dentro de
un margen de garantias que permitan realizar los negocios © en su defecto

rechazarlos.
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2,6 LAS 5 Ces DE CREDITO.

Este método generalmente se utiliza para enfocar una andlisis en las
dimensiones clave de la imagen crediticia de un solicitante de crédito, y consiste

basicamente en analizar:

1. Cardcter.

Antecedentes del solicitante en lo que se refiere al cumplimiento de sus
obligaciones financieras, contractuales y morales. La evaluacion del caracter de
un solicitante se basa en su historiai de pago y en los procesos legales en su
contra, ya sean resultos o pendientes.

El caracter de un individuo es el agregado de tas cualidades morales y mentales
que o identifican.

La honradez es una de las cualidades fundamentales del caracter, ademas de la
integridad, la imparcialidad, la responsabilidad y la confianza.

Una de las mejores prueba de! deseo de pagar es un prolongado y consistente
historial de pago en los créditos.El deudor que tiene antecedentes de crédito
bien establecidos por razones de cardcter rara vez se desvia de su pauta o

patrén de pago.

2. Capacidad
Facultad del solicitante para reembolsar el crédito solicitado.El anélisis de los
estados financieros, en especial las razones de liquidez y de endeudamiento,

suelen ser la base para la evaluacion de ia capacidad del solicitante.
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Capacidad en crédito significa la posibilidad y facilidad para pagar una deuda a
su vencimiento. No obstante la disposicién y el deseo de pagar del deudor, si
no tienen el dinero para efectuar el pago o la capacidad de obtenerlo, se esta

frente a un riesgo.

La prueba méas importante de capacidad son los ingresos. E! ingreso comercial
se deriva esencialmente de las ventas; lo que afecte a las ventas determina en

cierto grado la capacidad de crédito det negocio.

Es decir la capacidad esta determinada por el costo de operacion y por las
ventas, ya que operar con costos altos disminuye la utilidad y reduce asi las

posibilidades de cumplir con los adeudos contraidos al obtener creditos.

3.Capital
Solidez financiera del solicitante de acuerdo con su situacion patrimonial. La

evaluacién del capital de! solicitante suele basarse en sus razones de

pasivo/capital y de rentabilidad.

Para efectos de crédito, cabe entender por capital 1a fuerza financiera de un
solicitante de crédito medida por el valor liquido de su negocio. Es la seguridad
de pago gue un deudor representa por sus bienes, asi sea a largo plazo, si el
caracter o |a capacidad no fallaren, e! capital es lo que un acreedor puede

aprovechar como garantia del pago de la deuda.
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4.Colateral

Monto en activos de que dispone el solicitante para garantizar el crédito. Cuanto
mayor sea el monto de activos disponibles, también sera mayor la probabilidad
de que la empresa recupere sus fondos en caso de incumplimiento del cliente.A
fin de evaluar el colateral de un solicitante se puede recurrir a su balance

general, avaltios de activos y cualquier demanda legal contra sus activos.

5.Condiciones

Situacion econdémica y empresarial actual, asi como las circunstancias
excepcionales que afectan a cualquiera de los participantes en la transaccion
de crédito. Para la evaluacién de las condiciones se realiza un andlisis de las
condiciones econdmicas y empresariales generales, asi como de las

circunstancias especiales que puedan afectar al solicitante o a la empresa.

La confianza en el crédito no depende por entero de los factores inherentes al
riesgo y sobre los cuales es presumible que el solicitante tenga control; en
parte, también depende del desenvolvimiento economico, que siempre entrafia
riesgo. Los negocios en genera! y las condiciones econdmicas sobre las que los
individuos no tienen control, pueden alterar el cumplimiento del mejor riesgo de

crédito, asi como su deseo de cumplir sus obligaciones.

Las modificaciones politicas, asi como las econdmicas, tienen una notoria
influencia sobre los riesgos de crédito en general y sobre algunos de ellos en

particular.
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Normalmente los analistas de crédito prestan mayor atencién a el caracter y
capacidad, ya que representan los requisitos basicos para el otorgamiento de
crédito a un solicitante. La consideracion de capital, colateral y condiciones es
importante para la estructuracion del acuerdo de crédito y la decision final de
crédito, en la que influyen la experiencia y el buen juicio de los analistas de

credito.
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2.7 SOLICITUD DE CREDITO.

Toda apertura de cuenta de crédito debe ser acompainado por un documento

denominado Soficitud de Crédito.

La cual constituye uno de los documentos mas importantes en la administracién
de! crédito, el cual sirve de base para iniciar el proceso de crédito ya que aporta
los datos y elementos que permiten conocer al solicitante de crédito que una
vez comprobados por medio de la investigacion nos proporcionan los elementos

de juicio para autorizar, negar o modificar las condiciones del crédito solicitado.

Aunque no existe un formato de aceptacidn general en su presentacion,
contenido y extensién, el estudio de 1a solicitud de crédito revela una serie de

elementos fundamentales la cual debera contener datos concretos acerca de

a) Nombre o razdn social.

b) Domicilio fega!l y comercial.

¢) Ramo principal y giro del negocio.

d) Figura juridica.

o) Teléfono.

f) Nombre y datos personales de los socios.

g) Referencias comerciales

h) Los datos de los proveedores que le venden a crédito por que dan a
conocer la forma en cumple con los compromisos contraidos, su

solvencia , caracter y capacidad
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i) Referencias comerciales .Nos informan sobre los créditos otorgados al
sujeto, las condiciones, los limites, como acostumbra pagar, si suele
devolver mercancia, si se autodescuenta, etc.

j} Su ubicacion y si el local es propio o rentado.

k) Antigiledad del negocio, si es reciente o ya tiene tiempo operando,
para conocer su estabilidad.

1) El promedio de las ventas mensuales, para conocer si la utilidad que
reporta es real o no, y como la comprueba.

m) El equipo o equipos con que cuenta el establecimiento, su estado,
valor y propiedad.

n) Sin han existido cambios de razén social o nombre del
establecimiento, las causas del cambio, y si éste es legal ( embargos,
juicios, ete. )

fi} Los datos del Registro Publico de la Propiedad y e! comercio que nos
indicara en caso de sociedad si ha sido debidamente establecida y si ha
cumplido con los requisitos que exige la ley al respecto.

o) Proyectos a futuro.

Los puntos mencionados constituyen los principales elementos que debe
contener una solicitud de crédito, debiéndose ajustar éstos a las necesidades
especificas de cada empresa en particular, a sus politicas y , sobre todo, a los

volimenes de crédito que se otorgaran.

Emilio Villasefior Fuente agrupa en cuatro tipos basicos la solicitud de crédito

atendiendo a la naturaleza de los elementos que [a integran:
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1.Crédito personal. Se da esta dencminacidn a aquel en que los
ingresos de! solicitante provienen fundamentalmente de la prestacidn de

SUS servicios personales en una empresa o industria.

2.Crédito personal para profesionistas. El establecimiento para aquellas
que se dedican al ejercicio libre de su profesion, de la cual proceden

Sus ingresos,

3.Crédito comercial para personas fisicas. La que se estructura para
aquellas personas cuyos ingresos proceden del producto de un negocio

propio que no esta integrado como sociedad.

4. Crédito comercial o industrial. Se establece para aquellas empresas
o compafias establecidas como sociedades y cuyo ingreso procede de
la compraventa, fabricacién o distribucidén de bienes y servicios.
Al analizar la solicitud de crédito se debe tener y aprovechar toda la informacion
posible, para formarse una idea clara de la historia, situacion financiera, y

caracteristicas del sclicitante .

El principal objetivo del analisis de la solicitud de crédito reviste en valuar la
capacidad de crédito del solicitante, verificar los datos proporcionados por él y

conocer la historia como sujeto de crédito.



2.8 LA INVESTIGACION Y FUENTES DE INFORMACION DEL CREDITO.
LA INVESTIGACION.

En nuestro pais se dispone de fuentes limitadas de informaci6n de credito, estas
fuentes han estado en continuo crecimiento basado en una relacidén de
confianza y respeto mutuos entre los directivos de crédito, algunas agencias de
informacién crediticia, y los clientes. En el desarrollo de estas relaciones, ha
sido de vital importancia el concepto de naturaleza confidencial de 1a

informacion de crédito.

La obligacién de retener informaciéon dentro de un marco de confidencia y
confianza no solo implica asegurarse de que no se les otorgue informacion a
compadias o personas no autorizadas, sino de también mantener los archivos

en forma confidencial dentro de la misma organizacion.

El cliente sabe que los departamento de crédito proporcionaran datos refativos
al caracter, reputacion y experiencia de pago a otros acreedores cuyo interés
sea legitimo. Confia en el buen juicio del personal def departamento de crédito,

an cuanto a que sepa a quién le puede dar esa informacion.

El principio fundamental en el intercambio de informacion de crédito es el
respeto absoluto a la naturaleza confidencial de las consultas y respuestas.Las
solicitudes de informacién por escrito deben hacerse mediante comunicacion
directa, con firma autégrafa y proporcionando el nombre y la direccion correcta

de la persona investigada. En toda consulta se deben indicar en forma
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especifica ; la cantidad solicitada, el motivo del crédito, los términos, ia
disponibilidad de antecedentes, y si la fuente fue o no dada como referencia.Si
la fuente es un banco, debe dar el nombre, su nimero de cuenta y la sucursal

en donde tiene radicada la cuenta.

FUENTES DE INFORMACION DE CREDITO.

Son la base para la eficaz operacion de! Deparlamento la informacion
proporcionada por las diversas fuentes pueden servir para resaltar aquelias
areas en que se debe profundizar, permitiendo determinar que informacion

debera buscarse en otras fuentes.

Informacion proporcionada por el cliente.
Informe bancario.

Informes de los vendedores.

Otras fuentes (Boletines Judiciales y Camara de

Comercio).
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2.9 CONDICIONES Y PERIODOS DE CREDITO.

Condiciones de crédito
Estas determinan los requisitos de reembolso exigidos a todos sus clientes a
crédito.

Las condiciones de crédito abarcan tres aspectos:

Descuento por pronto pago

Cuando una empresa introduce o incremente un descuento por
pronto pago se deben esperar los cambios y efectos en las utilidades

Los descuentos otorgados por pronto pago son decisiones
motivadas por el incentivo mediante ef cual los clientes cubren sus cuentas por
pagar por un valor menor ai precio de venta de la mercancia, si el pago se hace
anticipadamente dentro de un cierto namero de dias, contados a partir  del
comienzo del periodo del crédito comercial.
Cuando una empresa introduce o incrementa un descuento por pronto pago

debe considerar los siguientes efectos en las utilidades:

IVariable Direccién del cambio Efecto en las utilidades

Volumen de ventas Incremento Positivo
Inversidn en cuentas por cobrar de clientes
que no optan por el descuenio pero pagan

con anlicipacion. Decremento Positivo
Inversién en cuentas por cobrar de nuevos

clientes. Incremento Negativo
Gastos por Cuentas incobrables Decremento Positivo
Utitidad por unidad Decremento Negativo
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Periodo de descuento por pronto pago:
Los cambios en los periodos de descuento por pronto si se

incrementaran , tendrian los siguientes cambios las utilidades.

Variable Direccién del cambio Efecto en las utilidadil

Volumen de ventas Incremento Positivo
Inversién en cuentas por cobrar de clientes

que no optan por el descuento pero pagan

con anticipacion. Decremento Positivo
Inversidn en cuentas por cobrar de clientes

que optan por el descuento pero se demoran

en pagar. Incremento Negativo
Inversidn en cuentas por cobrar de nuevos

clientes. Incremento Negativo
Gastos por Cuentas incobrabies Decremento Positivo
Wtilidad por unidad Decremento Negativo

Periodo de crédito:

E! otorgamiemnto de mas dias de crédito estimula las ventas. pero
tiene un costo financiers al inmovilizar la inversion en cuentas por cobrar

aumentando los dias de cartera y disminuyendo Ia rotacion.

Una de las estrategias para capturar mercado e incrementar
ventas es el ampliar fas condiciones de crédito cuando existen condiciones

similares en la calidad, servicio y precio de los servicios.

Cuando se procede un cambio en el mercado se debe estudiar el
efecto en la empresa y tomar las decisiones que se estimen convenientes para
responder al cambio de fa competencia y defender la participacion en el

mercado de {a empresa y su productividad.
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Los cambios en los periodos de Crédito tienen efectos en la
rentabilidad de una empresa.Al aumentar la duracion del periodo de crédito

tendria los siguientes efectos:

lVan'able Direccidn del cambio Efecto en las uu‘lidadesJ
Volumen de ventas Incremento Positivo
Inversién en cuentas por cobrar Incremento Negativo
Gastos por Cuentas incobrables Incremento Negativo
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CAPITULO 3
LA COBRANZA




3.1 GENERALIDADES.

El recuperar e importe de los créditos por medio de las cobranzas es una
funcion de vital importancia para las finanzas de una empresa, tal importancia
reviste en el hecho de que una venta no estad lotalmente realizada hasta no

haber sido cobrada.

Toda vez que la gran mayoria de la actividad economica utiliza e! crédito, la
cobranza de las cuentas de los clientes que esta actividad genera es una labor

de gran importancia para la administracion de las empresas.

El volumen de las ventas se vera afectado por una recoleccidén de fondos
atrasada, porque la cuentas vencidas dan lugar a la detencion de pedidos y
cuando se permite que el cliente dilate sus pagos en forma constante resulla

dificil lograr que se ajuste nuevamente a las condiciones pactadas.

Las politicas de cobro se refieren a la forma en que debe administrarse la
cobranza cuando el cliente no paga su adeudo en términos del crédito otorgado.
Generalmente esta politica es muy variable y esta condicionada el mercado y

giro del negocio en que opera la empresa.
El proceso de cobro puede ser costoso pero se requiere de firmeza para no

prolongar la gestién de cobro y reducir al maximo las pérdidas por cuentas

incobrables.

50



£ Coronsli

Cuando los clientes conocen sobre la firmeza de la empresa para aplicar la
politica establecida ,usualmente cumplen sus compromisos con mas

oportunidad.

Debe tomarse en cuenta el costo de la cobranza tramitada a través de
procedimientos legales o con arreglos a que se puedan llegar para que el
cliente liguide su adeudo, los costos de morosidad son altos, ademas
inmovilizan recursos que tiene un costo de oportunidad y que podrian estar

generando beneficios en otra parte de fa estructura financiera de la empresa.

La vigilancia de las cuentas por cobrar es una medida efectiva para mantener

las cuentas al corriente.
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3.2 CARACTERISTICAS.

Toda cobranza debe ser adecuada, oportuna y completa.

Adecuada: Para poder realizar una buena cobranza debemos
considerar que cada cliente es diferente a otro, por tanto el trato debe ser
diferente.La firmeza en la cobranza debe ser la misma, pero el modo y el estilo

debe estar de acuerdo al tipo de cliente de que se trate.

Oportuna:  Es normal que tanto las personas fisicas como las morales
tengan pasivos contraidos con mas de una empresa y por eso, en algdn
momento sus compromisos pueden rebasar su capacidad de pago. De ahi que
es necesario que la cobranza se efectie en el dia y hora sefialados pues si se
realizan después , se pueden agotar los recursos disponibles par cubrir sus

otros pasivos.

Completw: Es importante efectuar fa cobranza completa y si existen
algunas diferencias, se aclaren rapidamente para no permitir gue las partidas se
hagan viejas. La responsabilidad del departamento de crédito y cobranza, es
recuperar las cuentas por cobrar en su totalidad y no permitir que su situacion

financiera sufra riesgos para no hacer una cobranza completa.
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3.3 POLITICAS DE COBRANZA.
3.3.1 CONCEPTO.

“Las politicas de cobranza de una empresa son la serie de procedimientos
establecidos para el cobro de las cuentas por cobrar una vez que éstas han

vencido®".8

“Decisiones basicas para determinar y evaluar los procedimientos que sigue

una empresa para cobrar a su vencimiento las cuentas a cargo de clientes”.®

8L awrence J. Gitman: Op.Cit.
9Perdomo Moreno abraham:Op. Cit.

33



3.4 ESTABLECIMIENTO DE LA POLITICA DE COBRANZA.

Una empresa bien organizada determinard qué division de ella sumird la
responsabilidad de cobranza y procedera a establecer una clara politica general

gue cubra el trabajo de cobro.

El primer punto de consideracion para el establecimiento de una politica de
cobranza son las condiciones de venta establecidas por la empresa , estas .
varian de manera considerable en cuanto al plazo, los porcentajes de
descuento. E! personal de cobranza debe estar famifiarizado con las

interpretaciones y aplicaciones de las condiciones de ventas.

Otro aspecto son los plazos de cobro ,esto es determinar cudnto tiempo
después de la fecha de vencimiento las cuentas morosas se convierten en

elemento activo del procedimiento de cobro.

Otro punto que reviste real importancia es la actitud de la empresa en lo que
respecta a la aceptacién o rechazo de pedidos complementarios de un cliente
de saldos vencidos que este siendo atendido por cobranza. algunas empresas
adoptén medidas estrictas en cuanto no aceptar nuevas operaciones de tales
clientes .Otro aspecto que deberd estar previsto cuando el problema de

cobranza se complica hasta el grado de requerir un trémite especial.

54



3.5 TECNICAS DE COBRANZA.

El verdadero trabajo de cobranza empieza al vencer una cuenta , el
procedimiento de cobro es una de Jas muchas actividades de una empresa que

en su conjunto determina su eficiencia.

#  1.ElEstado de Cuenta:

El uso de un simple estado de cuenta en que aparezcanl las
facturas pendientes y préximas a vencerse, representa el esfuerzo de cobro
méas generalizado. Dicho estado deberd contener la informacion basica
suficiente que permita al cliente verificarla sin demora contra sus propios

registros antes de enviar sus remesa.

=7 2.cartas tipo:

Despusés de cierto numero de dias de retraso excesivo de
una cuenta por cobrar, [0 normal es que la empresa envie al cliente una carta
en tono cortés y lo mas breve posible que servird para recordarle su obligacion
las cartas deberdn redactarse en un lenguaje claro y sencillo.

En realidad la primera carta tipo contiene pocos datos del
estado de cuenta.

Es regla general de toda correspondencia comercial el
mantener una actitud de cortesia cuya utilidad es mayor conforme aumenta la

presién del apremio de cobro en las etapas intermedias.
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®  3.Uamadas telefonicas:

Si las cartas no proporcionan resultado alguno, puede
hacerse una llamada telefénica para solicitarlte personalmente el pago
inmediato, normalmente se hace al departamento de cuentas por pagar del
cliente, este procedimiento puede dar buenos resultados, siempre que su
objetivo sea hacer notar en forma razonada y comercial, que Gnicamente podra
autorizarse una prorroga si el deudor acude de inmediato a propaner algun tipo

de convenio definitivo para liquidar su adeudo.

v’ 4 Visitas personales:
Consiste en enviar a un agente de ventas o empleado de
cobranza para que visite al cliente solicitAndole el pago, suele ser un

procedimiento de cobranza muy eficaz.

Q:> 5.Empleo de Agencias de Cobranzas:
Una empresa puede recurrir a una agencia de cobranza o a
un abogado para que se encargue del cobro de las cuentas morasas, aungue el

costo de esta técnica suele ser elevado.

< 6.Recurso Legal:

Se considera como el paso extremo del proceso de
cobranza siendo la altemnativa al empleo de una agencia de cobranza. Cabe
sefialar que cuando los procedimientos normales para recuperar una cuenta no
han dado los resultados esperados, y se hace necesaria la asistencia legal, las

actividades de cobro han alcanzado lo que se conoce como etapa final.
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3.6 CAUSAS POR LOS QUE SE ATRASAN LAS CUENTAS.

Las cuentas se atrasan por diversos molivos entre los que podemos sefialar:

# Mala interpretacién de las condiciones de ventas.

# Mala administracién de! negocio de! deudor.

# Cuando se alargan los plazos para aprovechar en el giro el
capital det proveedor.

# Tiene la capacidad de pago, pero no la intencion de hacerlo.

# Esta imposibilitado para cubrir todas sus obligaciones y, por lo
mismo paga aquéllas que ejercen la maxima presion.

A Estd imposibililado para pagar a sus acreedores, y en breve

tiempo podra declararse en quiebra.
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3.7 ANALISIS DE CUENTAS POR COBRAR.

El departamento de crédito tiene a su cargo vigilar y supervisar las cuentas de
los clientes para que las facturas sean presentadas en su oportunidad para su
cobro, y gestionar en base a las politicas de crédito y cobranza establecidas por

la empresa el cobro de 1as cuentas que estan vencidas.

El departamento de crédito es una fuente incalculable de informacion financiera,
las responsabilidades financieras del departamento de crédito y cobranza
comprenden la aprobacion de créditos, ampliacién de limites de crédito, la
cobranza de |a cartera y las operaciones relativas a incrementar y conservar

parte de los activos de la empresa.

Para garantizar un buen trabajo en lo que respecta a la administracion de la
cobranza y un adecuado contral de las cuentas de los clientes, debe llevarse un
registro estricto de aquelias cuentas que han permanecido insolutas excediendo
las condiciones normales de venta y ya estan vencidas.Esto se llama determinar

la antigiedad de saldos de las cuentas por cobrar.

“E| andlisis de antigedad de saldos es una técnica que indica la proporcién
del saldo de cuentas por cobrar que han estado vigentes por un periodo

determinado”.10

10 awrence J. Gitman: Op Cit.
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La maycria de las empresas la realiza mensualmente, ain cuando puede
efectuarse por intervalos mds cortos o mas largos, dependiendo de las
necesidades de cada empresa.Consiste en clasificar por fechas en diferentes
categorias primero las cuentas que estan dentro de los términos y no estan
vencidas; después, las de 1 a 30 dias de vencidas, las de 30 a 80, las de 60 a
90, y asi sucesivamente.

Para determinar la antigiedad de saldos, es practica general determinar el
porcentaje total de las cuentas por cobrar sin vencer, y qué partes de dicho total
caen dentro de las diferentes categorias de saldos vencidos. esto proporciona
aspactos adicionales de comparacion al personal encargado de la cobranza, o

pueden compendiarse en informes a la alta gerencia

Durante mucho tiempo , el Gnico método existente para determinar la
antigledad de saldos era mediante la operacidn manual, los actuales paquetes
de contabilidad permiten el rapido y sencillo analisis de la cuenta por cobrar.

El disefio de la antigiedad de saldos generalmente contiene la siguiente

informacién:

» Cuenta asignada al cliente.

» Nombre, razén o denominacién social.

» Saldo de la cuenta.

> importe al corriente.(representa la suma de todas ias facturas que

estan dentro de los términos de crédito).

> Importe vencido de 1 a 30 dias.
> Importe vencido de 31 a 60 dias.
> Importe vencido de 81 a 90 dias.
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» Imporie vencido de 91 a 120 dias.

> Importe vencido a mas de 120 dias.

Los datos contenidos pueden variar dependiendo de las necesidades de cada
empresa, los listados tienen una presentacion horizontal y al final del listado se
obtienen los totales por cada columna donde se puede conocer con toda

precision el estado de ta cartera de los clientes.

£l departamento de crédito y cobranza realiza la administracién de la cobranza
por excepcién, déndole preferencia a los montos més antiguos y no prestando

atencidn a las cuentas que se encuentran at corriente.

ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS.

Cliente i
Niimero ¥ T 31260 914120 Mais de 120
Nombre Normal 1230 dias dins 61 290 dias  dias dias Total
010 Juan Lugo
020 José Ruiz
030 Luis Cruz
040 Juan Bdez

Una practica necesaria y muy importante es comunicarle a los clientes su
estado de cuenta con fines de informacién y para que concilien su importe con

su contabilidad, asi se mantenga una cartera al comiente con informacién

oportuna y veraz.




El detalle o andlisis de los tolales de cada cuenta se pueden mostrar en los

Estados de Cuenta, los cuales generalmente contienen |a siguiente informacion,

Saldo del mes anterior.
Cargos por factura u otros conceptos del mes( notas de cargo).
Créditos por pagos de facturas y notas de crédito.

Saldo actual.

Existen estados que también muestran el monto de la antigiedad de las

facturas pendientes de pago.
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CAPITULO 4
CASO PRACTICO




COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUDORA DE REFACCIONES MEXICO S.A.
DEC.V.

4.1 ANTECEDENTES.

Comercializadora y Distribuidora de Refacciones México S.A. De C.V. se
constituyd en el afio de 1988, el giro principal de la empresa constituye la
comercializacion y distribucién de refacciones y autopartes para automoviles de

todas las marcas.

Cuenta con 16 rutas que se encargan de la promocion y venta en el area
metropolitana y toda la repdblica. La compaiia cuenta con cficinas de venta,
servicio y administraliva, ademas de un equipo de profesionales con gran

experiencia en el ramo automotriz.

Actualmente a 10 afios de su constitucidn se reconoce cComo una

empresa lider en el ramo, producto del gran nivel de operaciones.

Esta empresa tiene competidores en el mercado tales como Auto
Refacciones Latino, Grupo Automotriz Carmotors que apenas abarcan el 20%

de! mercado total.

El mercado a que esta dirigido nuestro producto lo constituyen negocios
establecidos en e! rame de refacciones, agencias de automdviles, rectificadoras

y reconstructoras, gasolineras, cambios de aceites, vulcanizadoras,
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vitalizadoras y talieres de servicios especializados, asi como fiotilleros

importantes que lleven un almacén de partes para el servicio de vehiculos.

La empresa cuenta con departamento de ventas que se constituye por
agentes de ventas tanto locales como foraneos apoyado por un departamento
de Telemarketing para ventas tocales y foréneas, realizando también ventas por

mostrador y con entrega inmediata a domicilio.

Todo ello encausado a la preservacion del gran compromiso de satisfacer
al consumidor atendiendo a las necesidades del cliente através de productos de
alta calidad y excelencia en el servicio, contribuyendo al adelanto competitivo

en el mercado.
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4.1.4 DEPARTAMENTO DE CREDITO.
OBJETIVO.

Recuperar integra y oportunamente el valor total de las ventas que
hace la empresa a todos sus clientes.

Dicha gestién se realizard, a través de Cobradores,Vendedores,
Supervisores, Gerentes de Ventas, Jefe y analistas de Crédito asi como por el
Departamento Legal.

Cuando se haga gestion verbal o telefénica debera de confirmarse
por escrito, observando estrictamente las politicas de ventas y crédito que se

tienen establecidas.
APERTURA DE CREDITO.

1. Se podré otorgar crédito a las personas fisicas y morales que se

dediquen a la compra venta de refacciones automotrices.

2. Se debera requisitar una solicitud de crédito en forma clara y
completa. el vendedor debera anotar sus comentarios al reverso de la solicitud,

asi como sus puntos de vista de aspectos no especificados en la misma.

3. Para comenzar a operar el crédito se requiere que las dos
primeras compras sean de contado, pudiendo hacer la excepcién cuando la
solvencia moral, econdmica y la experiencia en los negocios del prospecto a

cliente denote posibilidades de garantia a nuestra empresa, en cuyo caso el
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acuerdo para la apertura del crédito lo asignarda el gerente de Jefe
conjuntamente con el Gerente de ventas y con la autorizacidn del Gerente

Comercial y visto bueno del Contralor de ia empresa.

4. Se investigaran referencias comerciales minimo de tres
negocios con |os que haya operado el cliente y referencias cuando menos de un

banco con el que opere.

5Toda solicitud de crédito deberd ser presentada para su
autorizacién al Jefe de Crédito, a! Gerente de Ventas al Director comercial y

recabar el Vo.Bo. del Contralor.

6. Para ser sujeto de crédito se requiere que nos compre un
minimo de $ 5,000.00 pesos (Cinco mil pesos 00/100 M.N), y cada operacion no
podra ser menor de $ 500.00 (Quinientos pesos 00/100 M.N), en caso de que la
compra sea por un monto menoar del importe antes sefialado la compra sera de

riguroso contado.

POLITICAS.
Alcance
Estas son emanadas desde la Direccién Genera! y son dindmicas, es
decir que pueden modificarse, son de observancia general salvo en casos en
que se presenten negocios especiales, por su cuantia, posibilidades de lealtad
continuada y ascendente y cumplimiento en los pagos en cuyo €aso debera

intervenir el Jefe de Crédito y Cobranza, el Gerente de Ventasrecabar la
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autorizacién del Gerente Comercial e informar al contralor de {a compania,

estableciendo la informacién y controles necesarios.

1.Para otorgar crédito se deberd presentar una solicitud
debidamente requisitada, y autorizada por Jefe de Crédito y Cobranza, Gerente
de Ventas y Gerente Comercial, anexando |a siguiente documentacion:
Copia de la Cédula de Registro Federal de Contribuyentes
Copia de Identificacion Oficial.
Copia de Acta Constitutiva ( En caso de ser Persona Moral)
Pagaré firmado.

Pedido iniciat por un monto superior a los $ 5,000.00

No se otorgarad crédito hasta haber obtenido buenas referencias

tanto comerciales como bancarias.

3.Los condiciones de crédito son netof30 dias a partir de la fecha
de embarque, entendiéndose que el pago debera estar en nuestras oficinas a
mas tardar el 30 dia de la fecha de embarque, concediendo 10 dias de gracia
para el pago de los saldos vencidos. después de este periodo se suspendera

cualquier pedido o embargue..



4 Los descuentos que se otorgan por pronto pago son:

A) 5% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a
los 10 dias de la fecha de entrega para las areas
locales.

B) 5%,Cuando el pago sea recibido en nuestras
oficinas a los 20 dias de la fecha de embarque para
areas foraneas.

C) 3% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a

los 25 dias de ta fecha de embarque.

3los limites de crédito se otorgaran dependiendo de las
necesidades del cliente y atendiendo a los resultados obtenidos a través del
andlisis de la solicitud de crédito, previa autorizacién del Departamento de

Ventas y el Area Comercial, asi como del Departamento de Crédito y Cobranza.
4.No se autorizaran pedidos bajo las siguientes condiciones:
A)Cuando se excedan los limites de crédito

B)Se tengan facturas vencidas.

C)Los clientes tengan cheques posfechados pendientes

de deposito.
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5.Los cheques que sean devueltos por cualquier causa, se cobrara
su importe inmediatamente, mas los cargos que haga el Banco (Comision por

cheque devuelto e i.V.A de la Comision),

6.Cuando el cheque quede insoluto por mas de 30 dias se
cancelan los descuentos, se cobrara los cargos que haga el Banco (Comisidn
por cheque devuelto e LV.A de ia Comisién), mas el 20% conforme a lo

establecido en la Ley General de Titulos y operaciones de Crédito.
7.Seran cargadas a cuenta de comisiones:

A)Facturas que no hayan sido cobradas en un término de
45 dias.
B)Diferencias no aclaradas como devoluctones no recibidas

en Almacén,

RESPONSABILIDADES.
Guardar y resguardar todos los documentos que amparan las
ventas, asi como todos los documentos que se hubieran recibido en pago y que
no se haya logrado hacerlo efectivo, como son: cheques posfechados,

contrarrecibos, pagarés, etc que se reciban a cambio de las facturas.

Conciliar en forma constante y oportuna el estado de cuenta de

cada cliente contra el total de documentos fisicos.
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Informar al Director Comercial y al Contralor de la compafia de
cualquier diferencia que resulte en las cuentas de los clientes entre el Estado
de Cuenta y los documentos que lo amparan, investigar el por qué de las
diferencias y solicitar al Contralor la expedicién del documento fuente para
corregir la omisién o el error que hubiera generado la diferencia.

Toda documentacién debera de estar firmada por el cliente, por el
representante legal o por quien tenga firma autorizada, tratandose de clientes
de plaza.

A los clientes a los que se les envie mercancia fuera de plaza se
les anexara a la factura original el documento de embarque y se les enviara por
conducto de los agentes de ventas para ser cobrado y si no fuera recuperado el
valor de fa misma debera recabar la firma del cliente.

Cuando los clientes envien a recoger mercancias deberan de

enviar una orden de compra previamente firmada por la persona autorizada.

FUNCIONES Y TAREAS.
Recibir del Departamento de Administracion de Ventas los
reportes de ventas diarias conjuntamente con todos los documentos orig.inates
que amparan las ventas a crédito y los que hacen fe de que hayan sido ya

cubiertos o pagados.

Clasificar, archivar y resguardar los documentos en el expediente

de cada cliente.
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Emitir estados de cuenta por cada cliente y adjuntar los
documentos que amparan el saldo, cada vez que se envia a cobrar por el

cobrador asignado o representante de la compafiia.

Emitir la relacién de cobranza que se entregara al agente de

ventas o cobrador, cuyo importe contempla el valor total del estado de cuenta.

Hacer entrega a la persona encargada del cobro la relacidon de
cobranza y los estados de cuenta que amparan el saldo, firmandola el analista

de crédito y la persona gque recibe la documentacion.

Recibir la relacién o liquidacién de cobranzas exigiendo que todos
los datos que en ella indican estén completos y previamente alaborados, asi
como exigir todos los documentos que evidencian la naturaleza de la operacion
con lo cual se asegura el procedimiento y los intereses de la compafiia.

Deberé exigirse ademas de quien ejerce la cobranza, en los casos
en que no haya logrado el cobro, una copia de la constancia o0 comunicado de la
visita del cobrador para que el analista de crédito y cobranza este enterado de

la cobranza y sirva al departamento de sustento para la gestoria.

Se verificard que todo el desglose de las columnas de la relacion
de cobranza, concilie matematicamente con los documentos, de los cuales
debera designar todos los que intervienen. El analista debera instar de anotar o
solicitar toda la informacién necesaria en gue se incida por no haberse logrado

su cobro asi como los pagos parciales, para que de esta forma se tenga
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conocimiento, ya sea para la gestion o para tener las cuentas oportunas y
exactas.

Después de haber recibido la liquidacién de la cobranza, los
documentos que fueron devueitos deberan archivarse de inmediato en el
expediente de cada uno de los clientes a fin de clasificarlos perfectamente y

proceder ala gestoria o para ser entregados al cobrador o agente.

No es funcion del Departamento de Crédito y cobranza recibir
valores liquidos: dinero en efectivo, cheques Gnicamente facturas emitidas por
la compaifiia, contrarrecibos y/o documentos gque amparen las propias facturas.

Este apartado tendra que observarse rigurosamente y solamente
podr4 recibirse aquellos cheques que haya devuelto el Banco y en este caso
debera venir acompanado por el cargo del cliente (Pdliza Cheque) que elabora

el departamento de contabilidad.
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4.2 DESARROLLO
4.2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA
La compafia Comercializadora y Distribuidora de Refacciones
S.A. De C.V requiere el hacer una analisis de las cuentas por cobrar a fin de
conecer la importancia que tiene este rubro en la estructura financiera de la
compaiiia.
Para lo cual es necesario responder a las siguientes interrogantes.
¢El saldo en Cuentas por Cobrar es elevado?
&El atraso de los clientes en cartera es excesivo?
¢El nimero de dias cartera es el adecuado para la empresa?

iLas condiciones de crédito estdn claramente definidas?

¢Las politicas de crédito corresponden a las necesidades de la

empresa?

¢ Qué beneficios proporciona olorgar descuentos por pronto

pago ?

JLa gestién de cobranza es oportuna adecuada?
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COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA DE REFACCIONES MEXICO S.A.
DEC.V.

Para efectos de llevar a cabo un andiisis financiero de la empresa se
presentaran el Balance General y el Estado de Resultados para los ejercicios
correspondientes a fos afios 1996 y 1997, asi como el calculo de razones
financieras para cada afic con base en la informacién presentada en los

Estados Financieros.
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DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA DE REFACCIONES S.A.DEC.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 1996.

VENTAS 31,630,693.00
MENOS DEV Y REB SOBRE VENTAS 2,473,520.00
VENTAS NETAS 29,157,173.00

MENOS COSTO DE VENTAS 17,6866,741.00
UTILIDAD BRUTA 11,470,432.00
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE VENTA 2,894,851.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 2,062,258.00
GASTOS DE DISTRIBUCION ,221,350.00

MENOS GASTOS DE CPERACION 6,178,459.00

UTILIDAD DE OPERACION 5.291,973.00

GASTOS Y PRODUCTOS FINANCIEROS
GASTOS FINANCIEROS 55,706.00
PRODUCTOS FINANCIEROS 34,278.00
MENOS TOTAL DE GASTOS Y PRODUCTOS FINANCIEROS 21,428.00

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS
OTROS GASTOS 1,402,915.00
OTROS PRODUCTOS 1,116,465.00
MENOS TOTAL DE OTROS GASTOS Y PRODUCTOS 286.450.00

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTIDAS
EXTRAORDINARIAS 4,984,095.00

ISR 0.00
PTU 0.00
1A 0.00

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 4 984 095.00

el —
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COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA DE REFACCIONES S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 1997.

VENTAS 39,721,720.00
MENOS DEV Y REB SOBRE VENTAS 2,803,838.00
VENTAS NETAS 36,917,881.00
MENOS COSTO DE VENTAS 24,128,752.00
UTILIDAD BRUTA 12,789,129.00
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE VENTA 4,396,667.50
GASTOS DE ADMINISTRACION 4,266 ,869.50
GASTOS DE DISTRIBUCION 3,483,005.00
MENOS GASTOS DE OPERACION 12,146,542.00
UTILIDAD DE OPERACION 642,587.00

GASTOS Y PRODUCTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIEROS 2,708,7168.00
PRODUCTOS FINANCIERGS 2,351,973.00
MENOS TOTAL DE GASTOS Y PRODUCTOS FINANCIEROS 356,743.00

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS

OTROS GASTOS 215,882.00
OTROS PRODUCTOS 715,950.00
MENOS TOTAL DE OTROS GASTOS Y PRODUCTOS {500,068.00)

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTIDAS

EXTRAORDINARIAS 785,912.00
ISR 0.00
PTU 0.00
A 0.00
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO ' 785,912.00



4.2.2 ANALISIS FINANCIERO

Con el propésito de conocer la situacion financiera de la empresa se efectuo un
estudio a través del método de razones simples , para los aflos de 1996 y 1997,

permitiendo comparar las cifras obtenidas en ambos afios.

ANALISIS DE LIQUIDEZ
Con base al anilisis efectuado podemos apreciar que la compafiia tiene una
gran capacidad para cumplir con sus obligaciones a corto plazo ya gue presenta
un capital neto de trabajo para 1997 de $ 13,583,058.00 y para el afio de 1996
$ 10,458.369.00 .
Lo anterior nos indica que sus bienes disponibles cubren sus obligaciones a

corto plazo.

Para el afio de 1997 la razén de solvencia nos indica que la empresa dispone
de $ 12.50 de activo circulante para hacer frente a cada $ 1.00 de pasivo a corto
plazo; por fo que respecta al afio 1996 la empresa contaba con $ 20.11 por
cada $ 1.00 de pasivo a corto plazo disminuyendo de un afic con respecto a

ofro.

Asi mismo la prueba de! 4cido indica que la empresa cuenta con $ 9.26 de
activos de inmediata realizacién por cada $ 1.00 de pasivo a corto plazo para
1997 y con $ 14.44 de activos de inmediata realizacién por cada $ 1.00

disminuyendo de un afio con respecto a otro,

78



Firaogar Conporatioes

Por lo que se puede apreciar no presenta problemas de liquidez, ya que segun
se pudo apreciar con los resultados obtenidos con anterioridad fa compafiia

puede cubrir sus obligaciones a corto plazo.

ANALISIS DE LIQUIDEZ

Por lo que respecta a 1a rotacion de inventario nos indica que los dias promedio
en que se vende el inventario fue de 57.89 dias para 1997 y 79.17 dias para
1996 por lo que disminuyd el numero de dias.

La recuperacion de cuentas ( en base a la razdén promedio de cuenlas por
cobrar) aumento para el aito de 1997 ya que fue de 93.48 dias el periodo de
cobranza promedic y el afio de 1996 presento una recuperacion de 79.17 dias.
Como se puede apreciar este rubro tiene serios problemas ya que si tomamos
en consideracion que las ventas se realizan bajo una condicion de 30 dias de
crédito existe un desfazamiento en la cobranza para 1997 de 73.48 dias y de

49.17 dias para 1996.

El indice de promedio de cuentas por cobrar para el afio de 1997 es de 218.58
dias y de 232.43 dias para 1996, lo cual nos indica que la compaiiia se esta
financiando con terceras personas para este caso segun se puede observar a
través de sus proveedores extranjeros donde la casa matriz nos envia

mercancia.

El indice de rotacién de activos fijos es de 35.09 para el afio de 1997 lo que nos
indica que por cada peso invertido en dicho activo la empresa ha vendido $ 35.

Y para el afto de 1996 esta razdn nos indica que por cada peso invertido la

empresa ha vendido $ 32 m‘ TES’S

M o
SR 5y Eis;iafrsffu
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Por lo que respecta a la rotacion de activos totales para 1997 es de 25.50 y
para 1996 es de 25.00 lo cual nos indica que casi no hubo gran variacién en el

nivel de actividad en funcién de sus activos totales.

ANALISIS DE ENDEUDAMIENTO

Aparentemente la compaiiia tiene problemas de capacidad de pago ya que su
indice de endeudamiento para 1997 es de 0.99 y para 1996 fue de 1.06 1o que
significa que la compafiia esta trabajando con un financiamiento de 99% para
1997 y para 1996 de 100%, esta medida nos indica un serio problema de
endeudamiento aunque en realidad este adeudo es principalmente con la casa
matriz, si se capitalizard el adeudo tendriamos para 1997 un pasivo total
disminuido a $1,181,032 y un capital contable de $ 14,648,898.00. para 1996 de
$ 547,296.00 y de $ 11,419.340.00 respectivamente.

ANALISIS DE RENTABILIDAD

En cuanto al margen de utilidad de la compafiia tenemos que en base a las
utilidades netas hay un 35% como margen de utilidad para 1997 y 39% para
1996 disminuyendo e! margen de utilidad de un aito a otro.

Con respecto al margen de utilidad de operacién y al margen neto de utilidades

estos disminuyeron drasticamente.
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COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA DE REFACCIONES S.A.DE C.V.
RAZONES FINANCIERAS 1995

INDICE DE LIQUIDEZ

CAPITAL NETO DE TRABAJO
ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO A CORTO PLAZO 11,005,665.00 547,296.00 10,458,369.00
INDICE DE SOLVENCIA
ACTIVO CIRCULANTE 20.11
PASIVO A CORTO PLAZO 547,296.00
PRUEBA (ACIDO)
ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIOD 11.005,665.00 3,100,605.00 14.44
PASIVO A CORTO PLAZO 547,296.00
INDICE DE ACTIVIDAD
ROTACION DE INVENTARIO
CQSTO DE MERCANCIA VENDIDA 17.686.741.00 5.70
INVENTARIO 3,100,605.00
DIAS PROMEDIO DE INVENTARIO
365 365 64.04
ROTACION DE INVENTARIO 5,70
'ROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR
CUENTAS POR COBRAR 641204100 641204100 79.17
VENTAS ANUAIES 20.157.473.00  80,992.15
360 360
PROMEDIO DE COMPRAS DIARIAS
CUENTAS POR PAGAR 1141934000 11.419.340.00 232,43
COSTO DE VENTAS 1768674100  49,120.84
360 380

81



ROTACION DE ACTIVOS FIJOS

YENTAS 32.70
ACTIVOS FIJOS NETOS 891,742.00
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES
VENTAS 29.157.173.00 25.00
ACTIVOS FIJOS TOTALES 1,166,096.00
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
GRADO DE ENDEUDAMIENTO
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
PASIVOS TOTALES 11.966.636.00 1.06
ACTIVOS TOTALES 11,245,670.00
INDICE DE RENTABILIDAD
ESTADD DE RESULTADOS EN FORMA PORCENTUAL
MARGEN BRUTO DE UTILIDADES
VENTAS- COSTO DE VENTAS = Twoapessruta  11.470.432.00 0.39
VENTAS VENTAS 20,157,173.00
WMARGEN UTILIDAD DE OPERACION
UTILIDAD EN OPERACION 5.291.973.00 0.18
VENTAS 29,157,173.00
MARGEN NETO DE UTILIDADES
TILIDADES NETAS DESPUES DE IMPUESTOS 498400500 0.17

VENTAS 20,157,173.00
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COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA DE REFACCIONES S.A. DEC.V.

RAZONES FINANCIERAS

INDICE DE LIQUIDEZ

CAPITAL NETO DE TRABAJC

ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO A CORTOQ PLAZO

INDICE DE SOLVENCIA
PASO A GORTO PLAZO
PRUEBA {ACICO)
T ASNG A CORTO PLAZO
tNDICE DE ACTIVIDAD
ROTACION DE INVENTARIO

COSTO DE MERCANCIA YENDIDA
INVENTARIO

DIAS PROMEDIO DE INVENTARIO

365
ROTACION DE INVENTARIC

PROMEDIO DE CUENTAS POR COBRAR

CUENTAS POR COBRAR
YENTAS ANUALES
360

PROMEDIO DE COMPRAS DIARIAS

CUENTAS POR PAGAR
COSTO DE VENTAS
360

14,764,0980.00 1,181,032.00

14.764.000.00
1,181,032.00

14.764.060.00 3,826,858.00
1.181,032.00

24.128752.00
3,826,858.00

6.31

9.585.957.00

8.505.957.00
36,917.881.00  102,549.67

360

1464889800 14.648.893.00
24.128.752.00 67,0241

380

83

1997

13,583,058.00

12.50

9.26

6.31

57.89

93.48

218.56



ROTACION DE ACTIVOS FIJOS

VENTAS
ACTIVOS FIJOS NETOS

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES
VENTAS

ACTIVOS FLJIOS TOTALES
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
GRADO DE ENDEUDAMIENTO
INDICE DE ENDEUDAMIENTO
PASIVOS TOTALES
ACTIVOS TOTALES
INDICE DE RENTARBILIDAD
ESTADO DE RESULTADOS EN FORMA PORCENTUAL
MARGEN BRUTO DE UTILIDADES

- = UTILIDADES BRUTAS
VENTAS VENTAS

MARGEN UTILIDAD DE OPERACION

UTILIDAD EN QPERACION
VENTAS

MARGEN NETO DE UTILIDADES

VENTAS

36.917.881.00

1,052,128.00

36.917.881.00
1,447,801.00

15.830.430.00
16,055,376.00

12.789.129.00
36,917,881.00

642.567.00
36,917.881.00

185912.00
36,917,881.00

35.09

25.50

0.99

0.35

0.02

0.02



ANALISIS COMPARATIVO DE RAZONES FINANCIERAS

ANALISIS DE LIQUIDEZ

RAZON 1997
CAPITAL NETO DE TRABAJO 13,583,058.00
SOLVENCIA 12.50
PRUEBA (ACIDO) 3.24
ANALISIS DE ACTIVIDAD
RAZON 1997
ROTACGION DE INVENTARIC DIAS 57.89 Dias
PROMEDIO
PROMEDIO CUENTAS POR COBRAR 93 .48 Dias
PROMEDIO CUENTAS POR PAGAR 218.58 Dias
ROYACION DE ACTIVOS FLIOS 35.09 Veces
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 25.50 Veces

ANALISIS DE ENDEUDAMIENTO

RAZON 1997
ACTIVOS TOTALES/PASIVOS $0.99
TOTALES
ANALISIS DE RENTABILIDAD

RAZON 1997

MARGEN BRUTO DE UTLIDADES 0.35%
MARGEN DE UTILIDAD DE 0.02%

OPERACION
MARGEN NETO DE UTILIDADES 0.02%

85

1996

10,458,369.00
20.11
5.70

1996

64.04 Dias

79.17 Dias
232.43 Dias
32.70 Veces
25.00 Veces

1996

1.06

1996

0.39%
0.18 %
017 %



4.2.3 ANALISIS DE CUENTAS POR COBRAR

Por lo que respecta a é rubro de cuentas por cobrar que es el motivo de estudio
del presente trabajo segun se pudo apreciar en el analisis de rentabilidad,
presenta severos problemas toda vez que la recuperacion de la cartera para el
afo de 1997 es de 93.48 dias y para el afio de 1996 es de 79.17 dias
incrementandose de un afic con respecto al otro, y considerando que los plazos
establecidos para el pago de facturas es neto/30 dias.

Para tal efecto se realizé un analisis de antigledad de saldos tanto para el afio
de 1997 como para 1996 agrupando el total de 3,000 clientes en 16 rutas
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Dicho analisis arrojo los siguientes resultados:

Anilisis de la antigiledad de saldos de Cuentas por Cobrar 1996

Dias Transcurridos desde su vencimiento.

NORMAL 0-30 31-60 61-90 Mds de Total
90

Mes diciembre noviembre octubre agosto
Cuentas por 2,473,143.00 2,537,675.00  528,065.00  490,120.00 960,923.00 6,989,926.00

Cobrar
% Total 35.38% 36.30% 7.55% 7.01% 13.75% 100%

Analisis de la antigiiedad de saldos de Cuentas por Cobrar 1997

Dias Transcurridos desde su vencimiento.

NORMAL 0-30 31-60 61-90 Mas de Total
90
Mes diciembre noviembre octubre agosto
Cuentas por 3.662,751.00 5,063,723 528,003.00 551,130.00 675,430.00 10,481,037.00
Cobrar
% Total 34.95% 48.31% 5.04% 5.26% 6.44% 100%

Como se pueda apreciar existe irregularidad en la recuperacién de cuentas por
cobrar ya que el 34.95% para el afio de 1997 constituye el saldo actual y para
1996 es de 35.38%, el 48.31% tiene un mes de vencimiento para 1997 y
38.30% para 1996, el 7.55% tiene dos meses de retraso para 1997 y 5.04%

para 1996 y un 7.01% presenta un saldo vencido de 3 meses para 1997 y
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5.26% para 1996 y se presenta un saldo vencido de mas de tres meses 6.44%

para 1997 y 13.75% para 1996.

Los pagos son lentos ya que el retraso totaliza el 64.61% del saldo de cuentas
por cobrar para 1996 y 65.05% para 1997, lo cual puede llegar a generar un
importante impacto financiero logrando un desequilibrio en la estructura

financiera de la empresa.

Aun cuando la empresa cuenta con diversas politicas de crédito existen
aspectos que se descuidan provocando la tardia recuperacion en efectivo de las

ventas a crédito.

Ahora analizaremos varias alternativas modificando las politicas de credito
existentes y evaluando el impacto financiero que generaria cada una de las

posibles alternativas:

Politicas Actuales J
1 Crédito a 30 dias
2. A) 5% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 10 dias deila

fecha de entrega para las dreas locales.
B) 5%,Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 20 dias de la
fecha de embarque para reas forineas.
C) 3% Cuando el pago sea recibido en nuestras cficinas a los 25 dias de la
fecha de embamque.
3. No existen intereses moratorios
a Limites de Crédito Variables.




Igoiiticas Propuestas
1 Crédito a 35 dias
2. A) 7% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 5 dias de la

fecha de entrega para las dreas locales.

B) 7%,Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 10 dias de la
fecha de embarque para sreas foraneas.

C) 5% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 15 dias de la

fecha de embamque.
3. intereses moratorios 4.5%
4. Establecer limites de crédito atendiendo a rangos establecidos por volumen de

venta y cumplimiento en pagos.

lErecto
1 Incremento en ventas 9%
2. Se espera que el 50% de los clientes opte por el descuento y se incrementen
las ventas en un 5%.
3 Implementar,
4, Modificar.
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© % 1er Alternativa:

Cambio en la politica de crédito de 30 a 35 dias

Se espera un incremento en las ventas del 9%.

INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR

Inversién en Cuentas por Cobrar = Cuentas por Cobrar

Ventas
Plan Actual:
Inversién en Cuentas por Cobrar = 10.481,037.00
36,917,881.00

Inversién en Cuentas por Cobrar 0.2839 28.39%

Plan Propuesto:

Inversién en Cuentas por Cobrar = 11,424,330.33
37,861,174.33
Inversion en Cuentas por Cobrar = 0.3017 30.17%

El importe de clientes por $ 11,424,330.00 se integra de $ 10,481,037.00 mas
el aumento de ventas por $ 943,293.33 que constituye el incremento del 9% de

las ventas esperado.
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Como se puede apreciar al suavizar las politicas de crédito se incrementa la

inversion en cuentas por cobrar,

EL PERIODO DE COBRANZA PROMEDIO

Periodo de cobranza promedioc = Cuentas por Cobrar
Ventas
360

Dias en recuperar las Cuentas por Cobrar.

Plan Actual:
Periodo de cobranza promedic = 10,481.037.00
36,917,881.00
360
Periodo de cobranza promedio = 102.20
Plan Propuesto:
Periodo de cobranza promedio = 11.424,330.33
37.867.174.33
360
Periodo de cobranza promedio = 108.61

El periodo de cobranza promedio se incrementa de 102.20 a 108.61 dias
93



Qb 2a Alternativa:

Implementar los siguientes descuentos:

A) 7% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 5
dias de |a fecha de entrega para las éreas locales.

B) 7%,Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 10
dias de la fecha de embarque para areas foraneas.

C) 5% Cuando el pago sea recibido en nuestras oficinas a los 15

dias de la fecha de embarque.
Se espera un incremento en las ventas del 5%.

Para determinar si la propuesta es atractiva o no para los clientes

determinaremos el Costo de Renunciar al Descuento por Pronto Pago.

Costo de renunciar al descuento por pronto pago DPP X 360

1-DPP N

Donde:
D.P.P Descuento por Pronto Pago.
N Ndmero de dias en que puede retardarse el pago de

renunciar al descuento por pronto pago.

quedando 7/5 neto 35
quedando 5/10 neto 35
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Sustituyendo la férmula anterior:

1er caso

Propuesta

C = (0.07/1-0.07) (360/35)
C  =(0.07/0.93) (10.28)

Cc =0.7737

Cc =77.37T%

Actual

C = {0.05/1-0.05) (360/35)
C = (0.05/0.95) (10.28)

c ={0.5410

c =54.10%

20 caso

Propuesta

c = {0.05/1-0.05) (360/35)
c = (0.05/0.95) (10.28)

C =0.5410

Cc =5410%

Actual

c = (0.03/1-0.97) (360/35)
Cc = (0.03/0.97) (10.28)

Cc =0.3179

C =31.79%
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Para el primer caso al cliente le costaria renunciar al descuento 77.37%y
conforme a la politica propuesta y 54.10% si aprovechara la politica anterior y

para el sequndo caso el 54.10% y 31.79% respectivamente

Suponiendo que e! cliente hiciera una compra el 02 de febrero por $ 50,000.00 y

si acepta el DPP con la politica propuesta para el primer caso obtendra

Venta local:

Propuesta

DPP=(50,000-(0.07 x 50,000.00)

DPP= 46,500.00

Periodo de 5 dias de crédito
Si el cliente aceptara el descuento por pronto pago tendria que pagar
Unicamente $ 46,500 el dia 6 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 3,500.00

Actual

DPP=({50,000-0.05 x 50,000.00)

DPP= 47,500.00

Periodo de 10 crédito.
Si el cliente aceptara el descuento por pronto pago tendria que pagar
Gnicamente $ 47,500 el dia 11 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 2,500.00



Venta Foranea:
Propuesta
DPP={50,000-{0.07 x 50,000.00)
DPP= 46,500.00
Periodo de crédito 10 dias
Si el clisnte aceptara e! descuento por pronto pago tendria que pagar

tnicamente $ 46,500 el dia 11 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 3,500.00

Actual

DPP=(50,000-(0.05 x  50,000.00)

DPP= 47,500.00

Periodo de dias 20 dias
Si el cliente aceptara el descuento por pronto pago tendria que pagar
Unicamente $ 47,500 el dia 19 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 2,500.00

Venta Foranea:

Propuesta

DPP=(50,000-(0.04 x 50,000.00)

DPP= 48,000.00

Periodo de crédito 15 dias
Si al cliente aceptara el descuento por pronto page tendria que pagar
Gnicamente $ 48,000 el dia 16 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 2,000.00
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Actual

DPP=(50,000-(0.03 x 50,000.00)

DPP= 48,500.00

Pericdo de dias 25 dias
Si el cliente aceptara el descuento por pronto pago tendria que pagar
Unicamente $ 48,500 el dia 26 de febrero que es el ultimo dia de periodo de

descuento con lo que ahorraria $ 1,500.00

Ahora analizaremos el supuesto de que el cliente no acepte el descuento per
pronto pago y ademas pague después de los 35 dias que tiene como limite de
pago, se le cargarian intereses moratorios.

Propuesta 4.5 %

Intereses moratorios por atraso en pagos

Periodo intereses a pagar Importe Total a pagar
A 30 dias 2,250.00 50,000.00 52,250.00
A 60 dias 2,351.25 50,000.00 52,351.25
A 90 dias 2,355.81 50,000.00 52.355.81

Si el cliente al no acepta e! descuento por pronto pago y ademas paga
retrasadamente tendra que desembolsar una cantidad adicional por concepto de
intereses moratorios
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Para poder determinar e! efecto que generaria el cambio de politicas del plan
propuesto con respecto al plan actual se hace necesario conocer que el 22.85%
de las ventas a crédito se efectia en el area local y el 77.15% se realiza en el
drea fordnea, la compaiiia considera que un 35% de los clientes locales
aprovecha los descuentos por pronto pago y 45% del area foranea de los cuales
20% aprovecha el 5% y 25% el 3%.

Paratal efecto se anexa el reporte de ventas por ruta correspondiente a 1997.

Con el D.P.P. se pretende aumentar las utilidades en 5% por lo que el efecto en
las utilidades seria el siguiente:

lgonoepto Plan Presente Incremento un $% D.PP Int.Moratorios
Ventas $ 36,917,881.00 38,763,775.00 38,763,775.00 38,763,775.00
Locales $  147,625.00 310,013.00

Foraneas $ 284,821.00 523,359.00

Foraneas $  213616.00 373,828.00

int. Moratorios 54,324.00

Ventas Netas $ 36,271,818.00 38,763,775.00 37,566,575.00 38,818.099.00
Costo Venta $24,128,752.00 25,335,180.00 25,335,180,00  25,335,190.00
Utitidad Bruta $ 12,143,066.00 13,428,585.00 12,221,365.00 13,482,909.00

Como podemos apreciar con el plan actual se obtiene una utilidad de
$12,143,066.00 pero al implementar el D.P.P se espera un incremento en
ventas del 5% aumentando la utilidad a $ 13,428,585.00 sin descontar el
descuento, al aplicar a las ventas planeadas el D.P.P propuesto suponiendo
que el 50% de los clientes lo aceptara tendriamos una utilidad de
$12,221,385.00 con un aumento en la utilidad de $78,319.00 y el aumento en

ventas es de $ 1,845,894 por lo que considero se debe implementar el D.P.P.
propuesto.
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En el supuesto de que el 50% de los clientes no aceptara el D.P.P. se considera
que el 20% pagara intereses moratorios por retraso en pagos, sin tomar en
consideracién el DPP la utilidad aumenta a $ 22 898,333.00.

Plan Propuesto

VENTAS 38,763,775.00
bpPp 1,207,200.00
INTERESES MORATORIOS 54,324.00
VENTAS NETAS 37,610,859.00
COSTO VENTAS 25,335,190.00
UTILIDAD BRUTA 12,275,709.00

Se pueds observar que aplicando el plan propuesto aumentan las utilidades de
$12,143,066.00 a $12,275,709.00 por lo que seria recomendable implementar el
DPP que motivaria a los clientes a aceptarlo y reduciria nuestra inversién en
cuantas por cobrar.
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‘b 3a Alternativa:

Consiste en implementar técnicas de cobranza mas efectivas para recuperar la

cartera vencida con un costo de $ 35,208.00 anuales.

Costo mensual:

Hojas (Envio de cartas y Estados de Cuenta) 25.00
Sobres 20.00
Tinta impresora laser 290.00
Mano de QObra (secretaria y analistas) 99.00
Teléfono — 250000
Total 2,934.00
Importe anual (2,934.00) (12 meses) 35,208.00

Estimacion mensual:

Hojas (Envio de cartas y Eslados de Cuenta) 65.00
Sobres 45.00
Tinta impresora laser 490.00
Correo y timbres 250.00
Mano de Obra (secretaria y analistas) 189.00
Teléfono 4,500.00
Correo Electronico (Envio de e-mail) 750.00
Total 6,289.00
Importe anual (6,289.00) {12 meses) 75,468.00
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El implementar el envio de estados de cuenta y cartas asi como el realizar
llamadas telefdnicas como recordatorio de pago tiene un costo que hace que
genere una disminucion de utilidades el hecho de no implementar un plan de
cobranza inmediata generaria gue algunas cuentas se convirtieran incobrables,

por lo que seria recomendable implementar el plan propueasto.
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CONCLUSIONES

La administracién de las cuentas por cobrar como especialidad
dentro del panorama general de administracion financiera constituye uno de
aspectos mas importantes a considerar ya que representa uno de los activos

mas importantes de un negocio gue se transformaran en efectivo.

El crédito es la herramienta de que se valen los consumidores
para adquirir bienes y servicios sin que exista un desempolso inmediato de
efectivo, y representa la oportunidad de los negocios para vender sus productos

y aumentar las utilidades que esto generaria.

Debemos ver entonces al crédito como un fenémeno gue dia a dia se ira
generalizando mas, convirtiéndose en un instrumento indispensable para el

impuiso de la economia.

Ahora bien e! otorgar crédito representa un riesgo importante, por
lo cual se hace necesario investigar al sujeto de crédito. valiéndese de todada
informacién proporcionada tanto por e! cliente,como por bancos, referencias de
sus proveedores, informes de los vendedores a fin de analizar la imagen

crediticia del solicitante.

Para Jevar una buena administracion de cuentas por cobrar se

hace necesario establecer las condiciones y periodos de orédito ,asi como
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establecer politicas ya que representan las bases principales para conceder el

crédito por que a través del manejo que se les de, se obtendran resultados

Estas se establecen atendiendo a las necesidades del negocio
tomando en cuenta el mercade competitivo y deben cumplirse lo mas
efectivamente posible, el departamento de crédito debe realizar un andlisis
periadico de las cuentas por cobrar valiéndose de antigliedades de saldo para

detectar los posibles problemas y dar solucién inmediatamente

Una mala decision puede tornarse en serios problemas

financieros.

Ademas se deben plantear politicas de cobranza y valerse de las

diversas técnicas establecidas para recuperar la cartera vencida.

En la compaiia Comercializadora y Distribuidora de Refacciones
México S.A. de C.V.as necesario que se cumplan con las politicas de crédito ya
establecidas , ademas modificar algunas a fin de estimular el pago anticipado

del crédito , asi como evitar el descuido de las cuentas por cobrar.

La empresa si aplica algunas técnicas de cobranza pero se hace
necesario que aplique otras técnicas con el proposito de recuperar la cartera
venciday aunque esto elevaria el costo traeria como beneficio el recuperar los

saldos vencidos y evitar que las cuentas se convirtieran en incobrables.

105



£ Conponc:

BIBLIOGRAFIA
Cupelli, Rodolfo José.
0 izacit Crédi .

2a Edici6n, Buenos Aires Argentina: Ediciones Machi, 1980.

123pp

Instituto Mexicano de Contadores Publicos.

Principios de C bilidad G | ; |
13a Edicion, México:IMCP,1997.

Gitman, Lawrence J.

E o Admini i6n Fi .
7a Edicion, México: Harla,1997.

1077pp

Madrofio, Cosio Manuel Enrique.

Admini ién Fi . tl Circulant
3a Edicién, México:IMCP,1996

159pp

Molina ,Aznar Victor E.
E , ‘i
1a edicion, México:ISEF,1995
156pp

106



Moreno, Fernandez Joaquin,Rivas Merino Sergio.
La Administracién Ei . el Capital de Trabai
1a Edicidn,México:IMCP, 1997,
321pp

Perdomo, Moreno Abraham.
Administracion Fi . el Capi Trabai
3a Edicién, México:ECAFASA, 1997
264pp

Seder, Jhon Wiley.
Crédi c
1a Edicion, Mexico:CECSA, 1983,
132pp

Villasefior, Fuentes Emilio.
El e admini i6n de Crédi Col
3a Edicion, México:Trillas, 1989,
297pp

107



