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Definicion del Problema.
La administraciéon de la empresa esta preocupada por la falta de cobro de la cartera

de clientes por lo que se necesita llevar a cabo un estudio completo que permita la

disminucion y pronta recuperacion.
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Justificacion.

La aplicacion de la administracion de las cuentas por cobrar que se llevara a cabo
por medio de la investigacion lograra implementar un sistema efectivo de cobro para
conseguir que la empresa adquiera mayor liquidez y productividad que le brinde una
seguridad; asi como dejar las bases para las personas interesadas en el tema.



Objetivos.

Objetivo general:

Revisar las cuentas por cobrar para su oportuna recuperacion.

Objetivos particulares:

[ J]

Analizar las cuentas por cobrar por medio de las razones financieras.

Revisar las politicas de crédito.

Ayudar a la empresa a ser mas efectiva en el sistema de cobro.

Realizar el cobro a los clientes de forma mas rapida.

Aplicar los resultados obtenidos para coordinar la toma de decisiones en la
empresa.

Determinar quienes pueden seguir siendo sujetos de crédito segun su historial
crediticio con la empresa.

Recomendar las acciones a seguir para evitar se repita el mismo problema.
Calcular la estimacion de cuentas de cobro dudoso.

Presentar los saldos con antiguedad.

Disminuir los dias cartera.

Determinar el costo financiero de la cartera de clientes.
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Introduccion.

Las cuentas por cobrar de una empresa representan la extension de un crédito a sus
clientes en cuenta abierta. Con el fin de mantener a sus clientes habituales y atraer

nuevos, la mayoria de las empresas consideran necesario ofrecer crédito.

Hoy en dia las empresas tienen la necesidad de vender a crédito, por las presiones
de la competencia. De tal forma, los bienes son embarcados, los inventarios se
reducen y se crea una "cuenta por cobrar”. Finalmente, el cliente pagara la cuenta y
en dicho momento la empresa recibira efectivo y el saldo de sus cuentas por cobrar

disminuira.

El mantenimiento de las cuentas por cobrar tiene costos tanto directos como
indirectos, pero también tiene un beneficio importante, la concesion del crédito
incrementara las ventas. La administracion de las cuentas por cobrar empieza con la

decision de si se debe 0 no conceder crédito.

La administracion de cuentas por cobrar a clientes implica generalmente un dilema
entre la liquidez y la productividad, ya que si se ofrecen muchas facilidades para la
venta de los productos, se incrementaran las ventas y también las utilidades; pero
por otra parte, se comprometen fondos en cuentas por cobrar, que disminuyen la

liquidez de la empresa.

De una u otra forma, es necesario establecer politicas y mantenerlas congruentes
con la actividad econdmica actual, y con la suficiente flexibilidad para adecuarse a

los cambios que se presenten.

Tomando en cuenta lo anterior y basados en la necesidad de toda empresa de contar
con un adecuado control de las cuentas por cobrar y politicas de crédito mas
eficientes; resulta vital el desarrollo de dichos sistemas adecuandolos a cada caso en

particular, lo cual se reflejara en una mayor liquidez para la empresa.



Por lo que el presente proyecto constara de un analisis y evaluacion que permita la
correcta administracion de cuentas por cobrar y la propuesta para su

implementacion.

Los primeros capitulos presentan un analisis de la informacion financiera y exponen
al lector los conceptos basicos de la administracion financiera que lo llevaran a

comprender de la mejor manera el desarrollo de la investigacion.

En el capitulo tercero “Cuentas por cobrar” se analizara todo lo concerniente a su
administracion, partiendo de un estudio de la situacion actual, para buscar la solucion
mas adecuada y asi tener las bases para evitar que en un futuro se presenten los

problemas que se vienen arrastrando por la falta de una administracion idénea.

El capitulo cuarto estudiara las politicas y condiciones de crédito y cobranza para
lograr establecer una administracién adecuada a la empresa objeto del estudio, pero
que pueda servir como base para el desarrollo de investigaciones futuras aplicables
en diferentes casos.

Por ultimo se aplicara el marco te6rico a un caso practico que nos permitira la pronta

recuperacion de cartera.



Capitulo 1. Informacion financiera.

1.1 Estados financieros.'

1.1.1 Concepto.

Son el vehiculo de comunicacion de una entidad. Representa el producto de un
sistema de informacion. A través de ellos se presenta el resumen de las operaciones
realizadas que coadyuva a la administracion, en la toma de decisiones tendientes a

lograr los objetivos establecidos.

Son los que informan la situacion financiera de la empresa en cierta fecha y los
resultados de sus operaciones y los cambios en su situacion financiera por el periodo
contable terminado en dicha fecha. Son considerados un medio de comunicacion de

la informacion.?

1.1.2 Objetivos.

La contabilidad sirve como un sistema de informacion para efectos de control y toma
de decisiones. Los estados financieros incluyen informaciéon tanto objetiva como

subjetiva, la cual debe distinguirse una de otra.

Algunos de los objetivos de los estados financieros son:

@ Satisfacer las necesidades de informacion de las actividades econdmicas de la
empresa.

@ Proporcionar a los inversionistas y acreedores informacion util que les permita
predecir, comparar y evaluar los flujos potenciales de efectivo en lo concerniente

al monto de dichos flujos y su oportunidad o fechas en que se obtendran.

! Mejia Rodriguez Rafael. Apuntes de "Connotaciones financieras” 2004
2 IMCP “Principios de contabilidad generalmente aceptados” 2004



@ Dar informacion atil con el fin de evaluar la capacidad de la informacion, utilizar
con eficiencia los recursos de la empresa.

@ Revelar informacién concemiente a las transacciones de la empresa.

@ Dar un estado de utilidades periddicas que sirvan para predecir, comparar y
evaluar la capacidad generadora de la empresa.

& Proporcionar informacion util para el proceso de prediccion.

1.1.3 Clasificacién.®

@ Estado de situacion financiera.

Es uno de los principales informes contables que tienen como objetivo mostrar la
naturaleza e importe de los recursos financieros, obligaciones y capital contable con
que cuenta una entidad a una fecha determinada. De acuerdo al momento a que se

refiere es estatico.

Es un estado financiero que muestra los montos del activo, del pasivo y del capital
contable en una fecha especifica. En otras palabras dicho estado financiero muestra

los recursos que posee el negocio, sus adeudos y el capital aportado por los duenos.

@ Estado de resultados.

Este estado determina el monto por el cual los ingresos contables superan a los
gastos contables. Al remanente se le llama resultado, el que puede ser positivo o

negativo, si es positivo se le llama utilidad y si es negativo se le llama pérdida.

Es un estado financiero basico, que presenta informacién relevante acerca de las
operaciones desarrolladas en una entidad durante un periodo determinado. Mediante

la determinacion de la utilidad neta y de la identificacion de sus componentes, se

% Instituto Mexicano de Contadores Publicos “Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados”
IMCP
Guajardo Canti Gerardo “Contabilidad Financiera” Mc. Graw-Hill



mide el resultado de los logros alcanzados y de los esfuerzos desarrollados por una
entidad durante un periodo consignado en el mismo estado. Los elementos que
componen el estado de resultados son: ingresos, costos, gastos, ganancias,

pérdidas, utilidad neta y pérdida neta.
@ Estado de variaciones del capital contable.

Es un estado principal el cual explica a través de una forma desglosada las cuentas
que han generado variaciones en la cuenta de capital contable; es decir las analiza

en un periodo determinado, se considera dinamico.
@ Estado de cambios de la situacion financiera.

Es el estado financiero basico que muestra en pesos constantes los recursos
generados o utilizados en la operacion, los cambios principales ocurridos en la
estructura financiera de la entidad y su reflejo final en el efectivo e inversiones

temporales a través de un periodo determinado.

1.1.4 Principios de contabilidad generalmente aceptados.*

Son conceptos basicos que establecen la delimitacion e identificacion del ente
economico, las bases de cuantificacion de las operaciones y la presentacion de la

informacion financiera cuantitativa por medio de los estados financieros.

Los principios de contabilidad que identifican y delimitan al ente econémico y a sus

aspectos financieros son:

% Instituto Mexicano de Contadores Publicos “Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados”
IMCP



@ Entidad.

La actividad econdmica es realizada por entidades identificables, a las que
constituyen combinaciones de recursos humanos, naturales y capital, coordinados
por una autoridad que toma decisiones encaminadas a la consecucion de los fines de

la entidad.

La personalidad de un negocio es independiente a la de sus accionistas o
propietarios y sus estados financieros solo deben incluirse los bienes, valores vy

derechos asi como las obligaciones de éste ente econdmico independiente.

La entidad puede ser una persona fisica, una persona moral 0 una combinacién de

ambas.

@ Realizacion.

Las operaciones y eventos econémicos que la contabilidad cuantifica, se consideran
por ella realizados: (A) cuando han efectuado transacciones con otros entes
economicos, (B) cuando han tenido lugar transformaciones internas que modifican la
estructura de recursos o de sus fuentes, (C) cuando han ocurrido eventos
economicos externos a la entidad o derivados de las operaciones de éste y cuyo

efecto puede cuantificarse en términos monetarios.

@ Periodo contable.

La necesidad de conocer los resultados de operacion y la situacion financiera de la
entidad, que tiene una existencia continua, obliga a dividir su vida en periodos
convencionales. Las operaciones y eventos asi como sus efectos derivados,
susceptibles de ser cuantificados, se identifican con el periodo en que ocurren; por
tanto cualquier informacion contable debe indicar el periodo a que se refiere. En



términos generales, los costos y gastos deben identificarse con el ingreso que

originaron, independientemente de la fecha en que se paguen.

Los principios de contabilidad que establecen la base para cuantificar las

operaciones del ente econémico y su presentacion, son:

@ Valor historico original.

Las transacciones y eventos econémicos que la contabilidad cuantifica se registran
segun las cantidades de efectivo que se afecten o su equivalente o la estimacion
razonable que de ellos se haga al momento en que se consideren realizados
contablemente. Estas cifras deben ser modificadas en el caso de que ocurran
eventos posteriores que les hagan perder su significado aplicando métodos de ajuste
en forma sistematica, que preserven la imparcialidad y objetividad de la informacion
contable. Si se ajustan las cifras por cambios en el nivel general de precios y se
aplican a todos los conceptos susceptibles de ser modificados que integran los
estados financieros, se considerara que no ha habido violacion de éste principio.

& Negocio en marcha.

La entidad se presume en existencia permanente, salvo especificacion en contrario;
por lo que las cifras de sus estados financieros representaran valores historicos, o
modificaciones de ellos, sistematicamente obtenidos. Cuando las cifras representen
valores estimados de liquidacion, esto debera especificarse claramente y solamente

sera aceptable para informacién general cuando la entidad esté en liquidacion.



@ Dualidad economica.

Se constituye de :

1) Los recursos de los que dispone la entidad para la realizacion de sus fines.
(Activo)

2) Las fuentes de dichos recursos, que a su vez, son la especificacion de los
derechos que sobre los mismos existen, considerados en su conjunto. (Pasivo

y Capital contable)

La doble dimensién de la representacion contable de la entidad es fundamental para

una adecuada comprension de su estructura y relacion con otras entidades.

El principio que se refiere a la informacion es el de:

@ Revelacion suficiente.

La informacion contable presentada en los estados financieros debe contener en
forma clara y comprensible todo lo necesario para juzgar los resultados, operaciones

y la situacion financiera de la entidad.

Los principios que abarcan las clasificaciones anteriores como requisitos generales

del sistema son:

@ Importancia relativa.

La informacion que aparece en los estados financieros debe mostrar los aspectos
importantes de la entidad susceptibles de ser cuantificados en términos monetarios.
Tanto para efecto de los datos que entran al sistema de informacion contable como
para la informacion resultante de la operacion, se debe equilibrar en detalle y
multiplicidad de los datos con los requisitos de utilidad y finalidad de la informacion.



@ Comparabilidad.

Los usos de informacion contable requieren que se sigan procedimientos de
cuantificacion que permanezcan en el tiempo. La informacion contable debe ser
obtenida mediante la aplicacion de los mismos principios y reglas particulares de
cuantificacion para que mediante la comparacion de los estados financieros de la
entidad, conocer su evolucion y, mediante la comparacion con estados de otras

entidades econémicas, conocer su posicion relativa.

Cuando hay un cambio que afecte la comparabilidad de la informacién debe ser
justificado y debe ser necesario advertirlo claramente en la informacion que se
presente, indicando el efecto que dicho cambio produce en las cifras contables lo
mismo se aplica a la agrupacion y presentacion de la informacion.

1.1.5 Limitaciones.

Los estados financieros no son exactos ni las cifras que se muestran son definitivas.
Son esencialmente informes provisionales y, por lo tanto no pueden ser definitivos
porque la ganancia o pérdida real de un negocio solo puede determinarse cuando se
vende o es liquidado.

1.2 Estado de situacion financiera.

1.2.1 Concepto.

De acuerdo con el C. P. Javier Romero Lépez “ Un estado financiero que muestra

los recursos de que dispone una entidad para la realizacién de sus fines (Activos) y

las fuentes externas e internas de dichos recursos (pasivo y capital contable), a una



fecha determinada. De su analisis e interpretacion podemos conocer la situacion
financiera y economica, la liquidez y rentabilidad de una entidad.”

1.2.2 Clasificacién.®

@ Activo.

Es el conjunto de segmento cuantificable, de los beneficios econémicos futuros
fundamentalmente esperados y controlados por una entidad, representados por
efectivo, derechos, bienes o servicios, como consecuencias de transacciones o de

otros eventos ocurridos.

Es un recurso econémico propiedad de una entidad, que se espera que rinda
beneficios en el futuro.

Su valor se determina con base en el costo de adquisicion del articulo, mas todas las
erogaciones necesarias para su traslado, instalacién y arranque de operacion. Los
tipos de activo de un negocio varian de acuerdo con la naturaleza de un negocio.

@ Pasivo.

Representa lo que el negocio debe a otras personas o entidades conocidas como
proveedores y acreedores. Es decir, constituye obligaciones y compromisos que
deben pagarse. Es la parte de los activos (recursos) que han sido financiados por

terceros, distintos a los accionistas.

Estos tienen derechos prioritarios sobre los activos del negocio, antes que los

duenos, quienes siempre ocuparan el ultimo lugar.

® Romero Lépez Javier “Principios de contabilidad” Mc Graw Hill

10



@ Capital contable.

Es el derecho de los propietarios sobre los activos netos que surge por aportacion de
los duenios, por transacciones y otros eventos o circunstancias que afectan una

entidad y el cual se ejerce mediante reembolso o distribucion.

De acuerdo a su origen, el capital contable esta formado por capital contribuido y

capital ganado.

El capital contribuido lo forman las aportaciones de los duenos y las donaciones
recibidas por la entidad, asi como también el ajuste a estads partidas por la

recuperacion de los cambios en los precios.

El capital ganado corresponde al resultado de las actividades operativas de la
entidad y de otros eventos o circunstancias que lo afecten. El ajuste que por la
repercusion de los cambios en los precios se tenga que hacer a este concepto, forma

parte del mismo.

En sintesis, es la diferencia entre el monto de los activos que posee el negocio y los

pasivos que debe.

1.2.3 Clasificacion del activo.

@ Activos circulantes.

Los conceptos habituales en que se clasifica son:

a) Efectivo en caja y bancos.

El efectivo mostrado como circulante debe estar sujeto a libre disposicion y sin
restricciones. En caso de que el efectivo o parte de él esté destinado a operaciones

diferentes a las del ciclo financiero a corto plazo, no debe incluirse como circulante.

11



b) Inversiones temporales.

El enunciado en el balance debe indicar la forma en que esté hecha la inversion, por
ejemplo bonos, acciones, etc.; debe indicarse también el método de valorizacién: al
costo, a costo, etc. Para ser presentadas como inversiones circulantes tienen que

estar sujetas a liquidez mas o menos inmediata.
c) Documentos por cobrar.

Los documentos por cobrar deben mostrarse en su valor nominal, deducido por los
documentos que se hayan descontado. Dentro de éste enunciado quedan incluidos
los titulos de crédito cuyo beneficiario sera la empresa, siendo la excepcion los

cheques, ya que estos se toman como efectivo.

Los documentos por cobrar cuyo vencimiento sea mas de un afno del ciclo normal de
operaciones, deben presentarse fuera del activo circulante. Tratandose de
documentos por cobrar a largo plazo, deberan indicarse los vencimientos y las tasas

de interés, en caso de existir.
d) Cuentas por cobrar.

Lo dicho acerca de documentos por cobrar es aplicable a cuentas por cobrar, estas
representan derechos exigibles provenientes de ventas, servicios prestados,
préstamos o anticipos otorgados o cualquier otro concepto analogo no documentado
con titulos de crédito. Se recomienda no usar el término deudores diversos en la
presentacion de las cuentas por cobrar, éste término puede cambiarse por el

enunciado otras cuentas por cobrar.
e) Inventarios.

Los inventarios representan inversiones destinadas a la venta o a la produccion para
su venta posterior. Asi, por ejemplo productos terminados, refacciones, materias
primas y materiales indirectos de produccién que se consuman dentro del ciclo

normal de operaciones.
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El costo puede determinarse de acuerdo al sistema y método que cada empresa en
particular seleccione tomando en cuenta sus caracteristicas. Los sistemas y métodos
deben de ser aplicados en forma consistente a menos que se presenten cambios en

las condiciones originales.

Los inventarios pueden valuarse conforme a método de costo identificado, costo
promedio, primeras entradas - primeras salidas PEPS, ultimas entradas - primeras
salidas UEPS vy detallistas. Los inventarios que sean obsoletos, dafiados o de lento

movimiento deben valorizarse a su valor de realizacion.
f) Pagos anticipados a corto plazo.

Representan una erogacion efectuada por servicios que se van a recibir o por bienes
que se van a consumir en el uso exclusivo del negocio y cuyo proposito no es el de

venderlos ni utilizarlos en el proceso productivo.

Constituyen en la mayoria de los casos un bien incorpéreo, que implican un derecho
o privilegio y para que puedan reconocerse deberan ser capaces de generar

beneficios o evitar desembolsos en el futuro.

Este grupo lo forman principalmente las primas de seguros, rentas anticipadas, etc.,
que van a ser usados dentro del término de un ano o en el ciclo financiero a corto

plazo.

@ Activos no circulantes.

a)lnversiones.

En este grupo se incluyen las inversiones no directamente relacionadas con el objeto
de la empresa. Dichas inversiones pueden estar representadas por titulos de crédito
o por inversiones no documentadas con titulos, tales como préstamos, anticipos a

largo plazo, etc.

Generalmente se hacen inversiones de éste tipo con el fin de tener control sobre otra
empresa, facilitar el objeto propio del negocio, especulacion o establecer relaciones

mercantiles. Las inversiones efectuadas con propésitos temporales pero que se
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determine que no son liquidas o realizables de inmediato, deben de ser mostradas

en éste grupo.

b)Activos fijos tangibles.

Bajo el grupo de activos fijos tangibles deben presentarse en el balance los bienes
tangibles destinados a la produccion y venta de mercancias o servicios propios del
giro del negocio, de los cuales se estime que su tiempo de uso o consumo sea
prolongado.

Con la excepcion de los terrenos, estos activos tienen la caracteristica comin de
estar sujetos a la baja paulatina de su valor, a causa de la depreciacion. Como regla
general estos activos se valorizan a su costo de adquisicion menos su depreciacion o

agotamiento.

Depreciacion y agotamiento.- El concepto tradicional de la depreciacion es la baja de
valor que sufre un bien por el uso, transcurso del tiempo u obsolescencia y tiene
como fundamento la idea de presentar el valor del activo lo mas aproximadamente a
la realidad.

El agotamiento puede considerarse como la baja de valor que sufre un bien por el
consumo gradual y relativamente determinable que de él se hace. Sin embargo, es

preferible asimilarlo a la tesis de que constituye una fuente de recursos.

Reglas de presentaciéon de los activos fijos tangibles. Los activos fijos deben

mostrarse en el balance indicando la naturaleza de los bienes que los constituyen.
Generalmente se presenta como sigue:

@ No depreciables: Terrenos.
@ Depreciables: Edificios, maquinaria, muebles, herramienta, vehiculos.
@ Agotables: Bosques, fondos mineros, mantos petroliferos.

& Fondos para reposicion de activos fijos.
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c) Activos intangibles.

Los activos intangibles de caracter legal representan el costo de adquisicion, ya sea
comprado o desarrollado, para tener derecho al uso o explotacién de patentes,

marcas, franquicias, procesos industriales, etc.

El intangible de caracter economico llamado crédito mercantil, se justifica cuando
existen rendimientos favorables en una empresa en relacién con el promedio de su
giro, por los cuales se logra una sobre productividad en relacién con otros negocios

de éste tipo.

El valor del crédito mercantil puede determinarse por el exceso de utilidades o sobre
productividad. Capitalizando ésta a las tasas de interés promedio en el tipo de

empresa que corresponda.

d) Pagos anticipados a largo plazo.

Este grupo lo forman principalmente los pagos anticipados, como primas de seguros,

rentas anticipadas, etc., que van a ser usados por periodos superiores a un ano .

1.2.4 Clasificacion del pasivo.

@ Pasivos a corto plazo.

Los pasivos a corto plazo proceden generalmente de las operaciones de la empresa
a corto plazo, tales como compras de mercancias, préstamos para cubrirse a corto

plazo, gastos e impuestos acumulados por pagar, etc.
Los conceptos que normalmente forman este grupo son:

Documentos por pagar a bancos.
Documentos por pagar a proveedores.

Documentos por pagar a otros.

e € © ©

Cuentas por pagar a proveedores.
Cuentas por pagar a otros.

Deuda a corto plazo con vencimiento a un ano.

e e @

Anticipo de clientes.
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& Compainias afiliadas.

@ Otros pasivos acumulados y pasivos estimados.

Los pasivos estimados estan constituidos por las obligaciones cuya fecha de pago,
monto o beneficiarios no estan determinados a la fecha del balance y, por

consiguiente, estan sujetos a una estimacion.

@ Pasivo a largo plazo o consolidado.

El Pasivo consolidado 6 a largo plazo se establece por lo general para efectuar
inversiones de caracter permanente. Por esta causa el pago se establece en relacion
con la capacidad de generacion de fondos que origina la depreciacion o amortizacion

del activo tangible no circulante.

Dentro de este concepto encontramos hipotecas, emisién de obligaciones, préstamos
refaccionarios, de habilitacion o avio y, excepcionalmente, créditos recibidos de

proveedores.

1.2.5 Clasificacion del capital contable.

@ Capital contribuido.

“Lo forman las aportaciones de los duenos y las donaciones recibidas por la entidad,

asi como el ajuste a estas partidas por la repercusion de cambios en los precios”.
Capital social.

Capital contribuido Aportaciones para futuros aumentos de capital.

Prima en venta de acciones.

Donaciones.
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@ Capital ganado.

“Es el resultado de las actividades operativas de la entidad y de otros eventos o

circunstancias que la afecten”.

Capital ganado
(déficit)

4

Utilidades retenidas, incluyendo las aplicadas a
reservas de capital.
Pérdidas acumuladas.

Exceso o insuficiencia en la actualizacion del capital

contable.
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Capitulo 2. Administracion financiera del capital de trabajo.
2.1 Administracion financiera.

La administracién financiera de cualquier empresa se ocupa de solucionar
interrogantes como: ¢ por qué es importante y como se fijan las politicas de efectivo y
activo circulante?, ;qué aspectos involucra la decision crediticia?, ;cémo se
establece el control para el otorgamiento de crédito?, ;qué aspectos se deben
considerar para la determinacién de las politicas de cobranza?, ;como establecer
una administracion efectiva de los diferentes tipos de pasivos?, ;cuales son las
técnicas mas comunes de analisis financiero y como se aplican?, ;qué es el punto
de equilibrio y cual es su utilidad?, ;qué aspectos se deben considerar en la toma de
decisiones financieras?, ¢cual es la importancia del valor del dinero en el tiempo y

como se calcula?, s por qué y como se realiza el analisis de riesgo y sensibilidad?. ©
2.1.1 Concepto de administracion.

Segun Reyes Ponce, "Es un conjunto sistematico de reglas para lograr la maxima

eficiencia en las formas de estructurar y manejar un organismo social".

"Proceso integral para planear, organizar e integrar una actividad o relacion de
trabajo, la que se fundamenta en la utilizacion de recursos para alcanzar un fin

determinado”.

8 (http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales) consultada el 13 de septiembre de 2004,
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2.1.2 Proceso administrativo.

@ La prevision.

El elemento de la administracion en el que , con base en las condiciones futuras en
que una empresa habra de encontrarse, reveladas por una investigacion técnica, se
determinan los principales cursos de actuacion que nos permitiran realizar los

objetivos de la misma. ; Qué puedo hacer?
Tiene tres momentos:

-La definicion del propésito - La investigacion - El desarrollo de alternativas.

@ La planeacion.

Fijar el curso concreto de accion que a de seguirse, estableciendo los principios que
habran de orientarlo, la secuencia de operaciones para realizarlo y las
determinaciones de tiempos y de recursos, necesarios para su realizacion. ;Qué voy

a hacer?
Momentos de planeacion son:

Fijacion del objetivo, definicion de politicas, establecimiento de programas, y fijacion

del presupuesto respectivo.

@ La organizacion.

Es la estructuracion técnica de las relaciones que deben existir: funciones, niveles y
actividades de los elementos materiales y humanos de un organismo social, con el
fin de lograr su maxima eficiencia dentro de los planes y objetivos sefalados.; Como

lo voy a hacer?
Contempla estructuras y sistemas.

Las estructuras definen las relaciones de autoridad y comunicacion en cuanto a

funciones, niveles, jerarquias y puestos de los responsables.
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Los sistemas definen los procedimientos y métodos que deben seguirse.

@ La integracion.

Es el obtener y articular los elementos materiales y humanos que la organizacion y la
planeacion senalan como necesarios para el adecuado funcionamiento de un

organismo social. ; Con quien lo voy a hacer?

Partes de la integracion:

Reclutamiento, seleccion, introduccion, adiestramiento y desarrollo de habilidades,

capacidades, o actitudes favorables al cumpliendo del fin perseguido.

@ La direccion.

Es el elemento de la Administracion en el que se logra la realizacion afectiva de todo
lo planteado, por medio de la autoridad del administrador, ejercida a base de
decisiones, ya sean tomadas directamente, ya con mas frecuencia, delegando dicha
autoridad y se vigila simultaneamente que se cumplan en la forma adecuada todas

las ordenes emitidas. ; Se esta haciendo?
Requiere de:

Saber comunicarse, saber delegar, ejercer un liderazgo basado en la razén y no

solamente en la autoridad, y motivar a la accion y al cumplimiento de la meta.

@ El control.

Consiste en el establecimiento de sistemas que nos permitan medir resultados
actuales y pasados en relacion con los esperados, con el fin de saber si se han

obtenido los que se esperaba, corregir, mejorar y formular planes. ;Qué se hizo?

Es el analisis de resultados.
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2.1.3 Concepto de administracion financiera.

Se encarga de ciertos aspectos especificos de una organizacién que varian de
acuerdo con la naturaleza de cada una de estas funciones, las funciones mas
basicas que desarrolla la administracion financiera son: la inversion, el financiamiento

y las decisiones sobre los dividendos de una organizacion.

La administracion financiera es el area de la administracion que cuida de los recursos
financieros de la empresa. La administracion financiera se centra en dos aspectos

importantes de los recursos financieros como lo son la rentabilidad y la

liquidez. Esto significa que la Administracion Financiera busca hacer que los recursos

financieros sean lucrativos y liquidos al mismo tiempo. ’

2.2 Capital del trabajo.

2.2.1 Concepto.

El capital de trabajo puede definirse como "la diferencia que se presenta entre los
activos y los pasivos corrientes de la empresa". Se puede decir que una empresa
tiene un capital neto de trabajo cuando sus activos corrientes sean mayores que sus
pasivos a corto plazo, esto conlleva a que si una entidad organizativa desea empezar
alguna operacion comercial o de produccion debe manejar un minimo de capital de

trabajo que dependera de la actividad de cada una.

Los pilares en que se basa la administracion del capital de trabajo se sustentan en la
medida en la que se pueda hacer un buen manejo sobre el nivel de liquidez, ya que
mientras mas amplio sea el margen entre los activos corrientes que posee la

organizaciéon y sus pasivos a corto plazo mayor sera la capacidad de cubrir las

i (www.monografias.com) consultada el 17 de septiembre de 2004.
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obligaciones a corto plazo, sin embargo, se presenta un gran inconveniente porque
cuando exista un grado diferente de liquidez relacionado con cada recurso y cada
obligacion, al momento de no poder convertir los activos corrientes mas liquidos en
dinero, los siguientes activos tendran que sustituirlos ya que mientras mas de estos
se tengan mayor sera la probabilidad de tomar y convertir cualquiera de ellos para

cumplir con los compromisos contraidos.®

El capital de trabajo bruto se refiere simplemente a los activos circulantes.

El capital de trabajo neto se define como los activos circulantes menos los pasivos a

corto plazo .

Formulas.

1) El periodo de conversion del inventario: consiste en el plazo promedio de tiempo
que se requiere para convertir los materiales en productos terminados vy

posteriormente para vender estos bienes.

Costo de mercancia Vendida

Rotacion de =

inventario Inv. Inicial + Inv. Final / 2

Obsérvese que el periodo de conversion del inventario se calcula dividiendo el Costo
de mercancia vendida entre el inventario promedio, si queremos convertirlo a dias
dividimos los dias del periodo entre las veces que ha rotado el inventario.

8(http:,v')'\.».m-\.'\.'\.*.g'szsticqaolis.e::om!canalles,v'financieraw'arﬁcuIcns,’aciministracicmc:a|:>italtrabajo.htm) consultada
el 15 de septiembre de 2004.
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2) El periodo de cobranza de las cuentas por cobrar, consiste en el plazo promedio
de tiempo que se requiere para convertir en efectivo las cuentas por cobrar de la

empresa , es decir, para cobrar el efectivo que resulta de una venta.

El periodo de cobranza de las cuentas por cobrar también se conoce como dias de
venta pendientes de cobro y se calcula dividiendo las cuentas por cobrar entre el
promedio de Ventas a crédito + IVA por dia.

Periodo de cobranza de cuentas por cobrar

las cuentas por cobrar =

Ventas a crédito + IVA / 360 dias

Ciclo de conversion en efectivo, este procedimiento permite obtener una cifra meta
de los tres periodos que se acaban de definir , por lo tanto , es igual al plazo de
tiempo que transcurre entre los gastos reales de efectivo de la empresa erogados
para pagar los recursos productivos ( materiales y manos de obra ) y las entradas de
efectivo provenientes de las ventas de productos ( es decir , plazo de tiempo que
transcurre entre el pago de la mano de obra y materiales y la cobranza de las
cuentas por cobrar ). Por lo tanto, el ciclo de conversion en efectivo es igual al plazo

promedio de tiempo durante el cual un peso queda invertido en activos circulantes.

Periodo de| |Periodo de| |Periodo de| |Ciclo de

conversion | |cobranza de |_ |diferimiento de las|_|conversion de

del inventario cuentas por| |cuentas por pagar efectivo
cobrar
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Razén de tesoreria =

Efectivo en caja y bancos

Pasivo a corto plazo

Periodo promedio de pago ( pp ) =

Cuentas por pagar y efectos por pagar

Compras a crédito + VA / 360

indice de solidez (is) =

Pasivo total

Activo total

2.2.2 Caracteristicas.

El origen y la necesidad del capital de trabajo esta basado en el entorno de los
flujos de caja de la empresa que pueden ser predecibles, también se fundamentan
en el conocimiento del vencimiento de las obligaciones con terceros y las
condiciones de crédito con cada uno, pero en realidad lo que es esencial y
complicado es la prediccion de las entradas futuras a caja, ya que los activos como
las cuentas por cobrar y los inventarios son rubros que en el corto plazo son de
dificil convertibilidad en efectivo, esto pone en evidencia que entre mas predecibles
sean las entradas a caja futuras, menor sera el capital de trabajo que necesita la

empresa.
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2.2.3 Politicas.

Un concepto que toma fuerza en estos momentos es la forma de obtener y
aumentar las utilidades, y por fundamentacion tedrica se sabe que para obtener un
aumento de estas hay dos formas esenciales de lograrlo, la primera es aumentar
los ingresos por medio de las ventas y en segundo lugar disminuyendo los costos
pagando menos por las materias primas, salarios, o servicios que se le presten,
este postulado se hace indispensable para comprender como la relacién entre la
rentabilidad y el riesgo se unen con la de una eficaz direccion y ejecucién del capital

de trabajo.

"Entre mas grande sea el monto del capital de trabajo que tenga una empresa,
menos sera el riesgo de que esta sea insolvente", esto tiene fundamento en que la
relacion que se presenta entre la liquidez, el capital de trabajo y riesgo es que si se
aumentan el primero o el segundo el tercero disminuye en una proporcion

equivalente.

Ya considerados los puntos anteriores, es necesario analizar los puntos claves para
reflexionar sobre una correcta administracion del capital de trabajo frente a la

maximizacion de la utilidad y la minimizacion del riesgo.

@ Naturaleza de la empresa: Es necesario ubicar la empresa en un contexto de
desarrollo social y productivo, ya que el desarrollo de la administracion

financiera en cada una es de diferente tratamiento.

& Capacidad de los activos: Las empresas siempre buscan por naturaleza
depender de sus activos fijos en mayor proporcion que de los corrientes para
generar sus utilidades, ya que los primeros son los que en realidad generan

ganancias operativas.
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& Costos de financiacion: Las empresas obtienen recursos por medio de los
pasivos corrientes y los fondos de largo plazo, en donde los primeros son mas

econdmicos que los segundos.

En consecuencia la administracién del capital de trabajo tiene variables de gran
importancia que han sido analizadas anteriormente de forma rapida pero concisa,
cada una de ellas son un punto clave para la administracion que realizan los
gerentes, directores y encargados de la gestion financiera, es recurrente entonces
tomar todas las medidas necesarias para determinar una estructura financiera de
capital donde todos los pasivos corrientes financien de forma eficaz y eficiente los
activos corrientes y la determinacion de un financiamiento 6ptimo para la generacion

de utilidad y bienestar social.

2.2.4 Concepto de administracion de capital de trabajo.

La administracion del capital de trabajo se refiere al manejo de las cuentas
corrientes de la empresa que incluyen activos y pasivos a corto plazo . Sila empresa
no puede mantenerse y aun que se vea forzada a declararse en quiebra; los activos
circulantes de la empresa deben ser suficientemente grandes para cubrir sus pasivos

a corto plazo y poder asi asegurar un margen de seguridad razonable.

El objetivo de la administracién del capital de trabajo es manejar cada uno de los
activos y pasivos a corto plazo de la empresa de tal manera que este se mantenga
en un nivel aceptable. Los principales activos circulantes son: efectivo, valores
negociables, cuentas por cobrar, inventarios y pagos anticipados. Cada uno de estos
activos debe administrarse en forma eficiente para mantener la liquidez de la

empresa sin conservar al mismo tiempo un nivel demasiado alto de cualquiera de
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ellos. Los pasivos a corto plazo basicos de interés que deben cuidarse son las

cuentas por pagar, documentos por pagar y otros pasivos acumulados.®

2.2.5 Administracion de activo circulante.

La base tedrica que sustenta la utilizacion del capital de trabajo para medir liquidez
es la conviccion de que mientras mas amplio sea el margen de activos circulantes
sobre los pasivos a corto plazo , se estara en mejores condiciones para pagar las

cuentas en la medida que vencen.

La determinacion de los niveles apropiados del activo y pasivo a corto plazo sirve en
la fijacion del nivel del fondo de maniobra, e incluye decisiones fundamentales sobre
la liquidez de la empresa y la composicion de los vencimientos de su deuda. A su
vez, estas decisiones reciben la influencia de un compromiso entre rentabilidad y

riesgo.

2.2.6 Perspectiva administrativa.

En la correcta administraciéon del capital de trabajo se deben considerar aspectos que
la hacen especialmente importante para la salud financiera de la empresa:

Las estadisticas indican que la principal porcion del tiempo la mayoria de los
administradores financieros se dedica a las operaciones internas diarias de la
empresa, que caen bajo el terreno de la administracion del capital de trabajo.

Los activos circulantes representan un 60 % aproximadamente de los activos totales

de una empresa.

La administracion del capital de trabajo es particularmente importante para las
empresas pequenas. Aunque estas empresas pueden minimizar su inversion en

activos fijos, arrendando plantas y equipos, no pueden evitar la inversion en efectivo,

9(http:,*’;’\.'\af\.»\ar\.vv.gestionolis.coma’recursoszfdocumer‘ltos}’fulIdv.chsr‘fin,-‘s.,'\t'r"lncaptrab.hlm) consultada el 13 de

septiembre de 2004.
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cuentas por cobrar e inventario. Ademas debido a que una empresa pequefa tiene
un acceso limitado a los mercados de capital a largo plazo, debe usarse sélidamente
el crédito comercial y los prestamos bancarios a corto plazo, los cuales afectan al

capital del trabajo aumentando los pasivos a corto plazo .

2.2.7 Rentabilidad y riesgo.

Se dice que a mayor riesgo mayor rentabilidad, esto se basa en la administracion del
capital de trabajo en el punto que la rentabilidad es calculada por utilidades después
de gastos frente al riesgo que es determinado por la insolvencia que posiblemente

tenga la empresa para pagar sus obligaciones.
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Capitulo 3. Cuentas por Cobrar
3.1 Concepto de administracion de cuentas por cobrar'®

La administracion de cuentas por cobrar a clientes es aquella que implica
generalmente un dilema entre la liquidez y la productividad, ya que si se ofrecen
muchas facilidades para la venta de los productos, se incrementaran las ventas y
también las utilidades; pero por otra parte, se comprometen fondos en cuentas por

cobrar, que disminuyen la liquidez de la empresa.
3.2 Concepto de cuentas por cobrar'’

En los estados financieros existe un rubro importante para aquellas empresas que
manejan el crédito, como por ejemplo las empresas que venden sus productos de
auto-partes como muestra éste estudio de caso, y esta cuenta es Cuentas por
Cobrar.

Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles originados por ventas,

servicios prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto.

Las cuentas por cobrar atendiendo a su origen se clasifican: A cargo de clientes, a
cargo de companias afiliadas, empleados; separando los que provengan de ventas y

servicios de los que tengan otro origen.

Asi mismo, constituyen una funcion dentro del ciclo de ingresos que se encarga de
llevar el control de las deudas de clientes y deudores para reportarlas a los
departamentos de Crédito y Cobranza, Contabilidad, Tesoreria y Finanzas.

' www.momongrafias .com, Tema Administracion y Finanzas consultada el 17 de septiembre de 2004.
ImMcP, Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados
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El objetivo principal es el de registrar todas las operaciones originadas por adeudos

de clientes, de terceros o de funcionarios y empleados de la compania.

El incremento en el desarrollo comercial ha evolucionado de tal forma que el crédito

que se les otorga es fundamental para su desarrollo y crecimiento.
3.3 Importancia y operaciones de cuentas por cobrar en el capital de trabajo"

Constituyen uno de los conceptos mas importantes del activo circulante, su

importancia ésta relacionada directamente con el giro del negocio y la competencia.
Principales operaciones que realizan las cuentas por cobrar segun su importancia.

En cuanto a lo que recibe realizan:
Ventas realizadas.

Descuentos realizados.

IVA por pagar.

© €& © ©

Devoluciones de clientes.

()

Notas de cargo por clientes.

Facturas al cobro no cobradas.

e e

Facturas cobradas no depositado el cobro.

€

Facturas cobradas y depositado el cobro.

En cuanto a lo que entrega realizan:
Cobranza realizada por factura.

e e

Notas de crédito.

)

%

Notas de cargo.

@

Cobranza en litigio.

()

Facturas no cobradas total.

12 Colin Castafeda Martin, La importancia del area de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.
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@ Facturas no cobradas parcial.

@ Facturas para cobro no vencidas.

@ Facturas para cobro vencidas.

@ Facturas incobrables (pérdidas).

Se puede observar que en estas operaciones hay muchas que son de registro
definitivo y otras que son de tramite o transito, las cuales podemos llamar de gestion
(proceso intermedio entre lo que deberia suceder y lo que realmente suceda o
esperado). Usualmente de todo el trabajo que realiza un departamento, solo se
conoce hasta que se registra, mientras tanto no existe informacion de lo que esta
sucediendo en un area asi con éstas operaciones nos podemos percatar de en que

situacién ese encuentra las cuentas por cobrar.

3.4 Inversion en las cuentas por cobrar’

Depende de la cantidad de ventas a crédito y del periodo promedio de cobranzas.
Las cuentas por cobrar de una empresa generalmente seran iguales a sus ventas
diarias promedio multiplicadas por su PPC (periodo promedio de cobranza).

Cuentas por cobrar = Ventas diarias promedio x PPC

De tal modo, la inversion de una empresas en cuentas por cobrar depende de

factores que influyen en las ventas a crédito y en las cobranzas.

Otra de las medidas para conocer la inversion que se tiene en cuentas por cobrar es
la relacion de la inversion al capital de trabajo y al activo circulante, se obtiene por

. o -
medio de las razones de liquidez .

& Cuentas por cobrar a activo circulante = Cuentas por cobrar netas / Capital de

trabajo.

"* Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
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Representa la dependencia que el capital de trabajo tiene en la inversiéon de cuentas

por cobrar, se considera una buena medida en la influencia que tienen las cuentas

por cobrar.

@ Cuentas por cobrar a activo circulante = Cuentas por cobrar netas / Activo
circulante.

Representa la importancia que la inversion en cuentas por cobrar tiene en el total del

activo circulante.

3.5 Analisis, componentes y efectos de la politica de crédito™

Si una empresa decide conceder crédito a sus clientes debe establecer

procedimientos para la concesion del mismo, asi como para realizar los cobros. La

empresa tendra tratar con los siguientes componentes de la politica de crédito.

@ Términos de venta

Condiciones bajo las cuales una empresa vende sus bienes y servicios al contado o

a crédito.

@ Analisis de crédito

Proceso que se sigue para determinar la probabilidad de que los clientes no paguen

las cuentas contraidas con la empresa.

@ Politica de cobranza

Procedimientos seguidos por una empresa para cobrar las cuentas por cobrar.

" Colin Castafieda Martin, La importancia del 4rea de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.
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Los efectos que deben considerarse son cinco basicos:

@

Efectos de los ingresos.- Es decir si la empresa concede crédito se presentara
una demora en la percepcion de los ingresos a medida que algunos clientes
aprovechen el crédito ofrecido y paguen posteriormente. Sin embargo, la empresa
puede estar en condiciones de cargar un precio mas alto si concede crédito,
gracias a lo cual puede llegar a incrementar la cantidad vendida. Los ingresos

pueden aumentar.

Efectos de Costos.- Aunque la empresa pueda sufrir una demora en la percepcion
de los ingresos si concede crédito, de todos modos incurrira en los costos de
ventas de manera inmediata. Independientemente de que la empresa venda al

contado o a crédito, aun tendra que adquirir o producir al mercancia y pagarla.

El costo de las deudas.- Cuando una empresa concede crédito debe financiar las
cuentas por cobrar resultantes. El costo de los préstamos a corto plazo de la

empresa es un factor importante en la decision para conceder crédito.

La probabilidad de la falta de pago.- Si la empresa concede crédito, es bien

sabido que algun porcentaje de los beneficiarios no pagara.

El descuento en efectivo.- Cuando la empresa ofrece un descuento en efectivo
como parte de sus términos de crédito, algunos clientes optaran por pagar en una

fecha temprana para aprovechar el descuento.

3.6 Control y vigilancia de las cuentas por cobrar'®

La mayoria de las empresas debe vigilar las cuentas pendientes de pago. Tienen que

monitorear las variaciones de su PPC a través del tiempo. Si los negocios de una

empresa son de tipo estacional, el PPC fluctuara durante el ano; pero los

' Ross Weterfield Jordan, Fundamentos de Finanzas Corporativas, Mc Graw Hill
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incrementos inesperados del mismo son causa de preocupaciones. Significa que los
clientes tardaran mas en hacer sus pagos, o algun porcentaje de las cuentas por

cobrar se encuentra seriamente vencido.

3.7 Factoraje'®

Mecanismo de financiamiento a corto plazo mediante el cual una empresa comercial,
industrial, de servicios o persona fisica con actividad empresarial, promueve su
crecimiento a partir de la venta de sus cuentas por cobrar vigentes a una empresa de

factoraje.

El factoraje se adapta a las necesidades particulares de cada cliente ofreciendo una
amplia gama de servicios adicionales: Administracion de cartera, evaluacion e

investigacion de clientes y gestion de cobranza, entre otros.

@ Integrantes del Factoraje

Proveedor: Persona fisica o moral que contrata los servicios de una empresa de
Factoraje con el fin de cederle su cartera vigente.

Comprador: Persona fisica o0 moral que adquiere y recibe el bien y/o servicio por parte

de su empresa, obligandose a su pago de acuerdo a las condiciones pactadas.

Empresa de factoraje: Intermediario financiero autorizado por las dependencias oficiales

para prestar el servicio.
Actividades que realiza una empresa de factoraje:

@ Adquiere las cuentas por cobrar a través de un contrato de cesion de derechos de
crédito o por endoso, pagandolas anticipadamente conforme a las condiciones

establecidas.

'* www.factoraje.com.mx, Tema Factoraje, elaborado por Asociacién Mexicana de factoraje financiero
y actividades similares.
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@ Evalua las condiciones crediticias de los deudores (compradores de los productos

0 servicios) e informa a sus clientes de los cambios en la solvencia de los mismos.
@ Custodia, administra y lleva a cabo las gestiones de cobranza de la cartera adquirida.

@ Reembolsa al cliente el remanente en caso de que no existan descuentos,

devoluciones de mercancia o ajustes en el pago.

@ Informa a sus clientes todas las operaciones, movimientos y cobranza de sus cuentas.

Factoraje a clientes (Financiamiento de cuentas por cobrar):

Su empresa cede cuentas por cobrar vigentes de sus compradores (facturas, contra

recibos, pagarés) a la empresa de Factoraje recibiendo anticipadamente recursos.

Beneficios:
Estos beneficios se pueden agrupar en cuatro rubros:

Financieros:

@ Proporciona liquidez en funcién de sus ventas.

@ Nivela flujos de efectivo en caso de ventas estacionales.
@ Pemmite una operacion revolverte.

& Reduce el apalancamiento financiero.

& Optimiza costos financieros.

Econdmicos:

—

@ Reduce el ciclo operativo de su empresa.
@ Mejora la posicion monetaria, no genera pasivos ni  endeudamiento.

@ Disminuye costos en areas de crédito y cobranza.
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& Cubre el riesgo de cuentas incobrables.

@ Apoya la recuperacion de su cartera y el pago puntual de sus clientes.

Administrativos:

@ Mediante el respaldo de un equipo profesional y experto, hace eficiente la cobranza de
sus cuentas.

@ Informa periddica y continuamente las operacionesy cobranza.

@ Evalua la situacion crediticia de sus clientes y prospectos.

Estratégicos:

@ Amplia la posibilidad de atencion a nuevos sectores y mercados geograficos.
@ Fortalece vinculos entre su empresa y sus clientes.
@ Favorece la imagen institucional de su empresa.

@ Pemmite a su empresa dedicarse al desarrollo de su negocio.

¢, Que ventajas existen en el Factoraje?

@ Convierte sus ventas a crédito en ventas al contado.
@ Nivela flujos de efectivo en caso de ventas estacionales.

@ Obtiene una evaluacion detallada de la situacion crediticia de sus clientes

actuales y prospectos.

@ Le permite optimizar sus recursos al reducir sus costos de administracion y

cobranza.

¢ Qué desventajas tiene el financiamiento por medio del factoraje?

@ La autorizacion de este depende de la estabilidad financiera de la empresa que

desea participar.
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@ Se aplican tasas de interés que van de acuerdo a las negociaciones y el grado de

riesgo de las cuentas cedidas para cobro.

@ Si existen variaciones en cuanto el monto de valuacion por las ventas de
productos (casos muy recurrentes en la venta a autoservicios) el pago de estas

variaciones, vendra mermado por esta causa.

¢, Qué sucede con mis cuentas por cobrar una vez que éstas fueron cedidas a la

empresa de Factoraje?

Una vez que ceden los documentos, se hace del conocimiento del comprador que su
cuenta ahora sera gestionada por la empresa de Factoraje. A partir de ese momento,
la administracién y cobranza de los documentos cedidos son responsabilidad de la

empresa de Factoraje.

3.8 La cuenta del cliente y su interrelacion con el ciclo de cobros'’

Se analiza la importancia que tienen las ventas a crédito en cualquier empresa,
porque la mayoria de veces, sino se le concede el crédito se le disminuye en gran
proporcién al nivel de las ventas, pero lo mas relevante de dar crédito consiste en
administrar directamente los cobros para evitar quedarse sin efectivo disponible.

El negocio adquiere una cuenta por cobrar cuando vende mercancias o presta
servicios a crédito. El término por cobrar significa la promesa de cliente de pagar en
una fecha futura, con dinero, el importe que le fue cargado por mercancias o
servicios. En los negocios ésta promesa se expresa con el importe del efectivo que
se cobrara dentro de cierto nUmero de dias posteriores a la venta; el plazo varia de

acuerdo con el giro del negocio de que se trate.

7 Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
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3.8.1 Relacion de clientes

Se debe realizar el registro de todos los asientos de diario y de mayor, el total de los
saldos deudores de las cuentas de clientes del mayor debe ser igual al saldo de la
cuenta de control de clientes del mayor general. Cada mes se debe preparar una

relacion de clientes.
3.8.2 Registro y saldos negativos'®

El registro es cuando se recibe el pedido de un cliente, la venta tiene que ser
aprobada por el departamento de crédito antes de ser surtida, se prepara una factura
la cual se utiliza como fuente de informacion para hacer el cargo al cliente y registrar

la venta en los registros contables.

El saldo negativo se da por un pago excesivo recibido de un cliente lo cual provoca
que su cuenta presente un saldo acreedor en los mayores auxiliares, cuando éstas
tengan un saldo distinto al normal, sus importes deben de anotarse por separado en

el estado de situacion financiera en lugar de descontarlos de las cuentas de control.
3.8.3 Método de cancelacion y reapertura de clientes

El método de cancelacion directa es cuando es evidente que una cuenta es
incobrable, utilizan el método de cancelacion directa; es decir se hace un cargo a la
cuenta de gastos incobrables y se abona a clientes por el importe adecuado. Y el de
cancelacion de cuentas de clientes es cuando la cuenta de un cliente se convierte en
incobrable debe de eliminarse de los registros contables; para registrar la
cancelacion se hace un cargo a la estimacion de las cuentas incobrables y se abona

a clientes, siempre y cuando se haya realizado previamente la estimacion.

i Guajardo Cantu Gerardo, Contabilidad Financiera, Mc Graw Hill
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La reapertura de cuentas de clientes en algunos casos, en una fecha posterior puede
cobrarse en forma total o parcial una cuenta que se habia cancelado por incobrable;
cuando se recibe el pago se debe invertir el asiento de cancelacion y se lleva la
cuenta a los registros para poder hacer asientos en la cuenta del cliente. En el caso
de que el cliente haga una compra a crédito en el futuro, toda la informacion

necesaria para aprobar o rechazar su pedido se encontrara en los registros.

3.8.4 Exceso de inversion en clientes.

Si el importe de la inversion en clientes no guarda la debida proporcion con los
elementos financieros de la empresa, sino que es superior a las posibilidades de
ésta, existe un desequilibrio financiero que significa una deficiencia y toda la
deficiencia produce un desperdicio y todo desperdicio produce una reduccion de

utilidades.

La influencia perjudicial de ésta deficiencia se acentia cuando ademas el crédito de
la inversion, ésta no se recupera dentro del plazo normal de crédito, puesto que esto

significa que los clientes no estan cumpliendo oportunamente sus obligaciones.

3.8.5 Analisis de la rentabilidad de clientes

Presentacion de informes y el analisis de los ingresos y los costos del cliente. Al
contar con ésta informacioén, los gerentes aseguraran la importancia que tiene la

contribucion de los clientes a la rentabilidad de una organizacién, que debe de recibir

un nivel comparable de atencion de la misma.
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3.8.6 Analisis de la antigiiedad de saldos."

El analisis de antigiedad de saldos es una magnifica herramienta para mantener al
dia las cuentas y documentos por cobrar, pues pone al descubierto la situacion de la

cartera con toda claridad.

Si los dias de venta en cartera reflejan el estado de ésta en conjunto, este anadlisis

constituye un desglose de la misma por cada deudor.

Un analisis lleva tiempo hacerlo, con mayor razon tratandose de empresas con
numerosos clientes, por ello lo recomendable es aplicar la Ley de Pareto o Regla 80-
20 que dice que el 20% de las cuentas por cobrar en numero representan el 80% de
las cuentas por cobrar en monto, por consiguiente, lo indicado es comenzar a
formular este andlisis con los que son los mas importantes, para posteriormente

formularlo por los que son menos.

Las cuentas por cobrar forman parte importante del ciclo de las empresas, por tal
razén el darle mantenimiento y organizar a esta area, conllevara a unas finanzas
sanas. Un analisis oportuno de los estados financieros también puede abrir otra
perspectiva, normalmente se piensa que una empresa con ventas altas es rentable,
pero se tienen que analizar otros rubros (como son las cuentas por cobrar) ya que
influyen directamente en alimentacién de recursos vitales. Ahora es cierto que el
cobrar bien trae como consecuencia una retroalimentacion positiva al los negocios,
mas sin embargo cuando el cobrar no reditua lo suficiente para hacer crecer o
mantener a las empresas, entonces se tiene que buscar otras alternativas, estas

podrian ser el mejorar a las areas encargadas del cobro o también el financiamiento.

" Colin Castafeda Martin, La importancia del area de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.
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3.9 Analisis financiero®

3.9.1 Herramientas para el analisis e interpretacion de los Estados Financieros.

En el anadlisis e interpretacion de los estados financieros existen diversas

herramientas utilizables para lograr este propoésito siendo los siguientes:

@ Por tendencias

En este método se examina la informacién financiera relativa a varios anos con lo

cual se puede ver la tendencia del negocio.

@ Por proporciones y porcentajes.

Ya sea por el ultimo estado financiero o bien por todos los que se comparan para ver
la tendencia que manifiesta el negocio a través de los mismos, se establece la
proporcion que una partida tiene con otra o bien, qué porcentaje representa una de la
otra. Se parte, desde luego, de la cifra mas alta como es, en el estado de pérdidas

ganancias, el rubro de ventas al cual se le asigna el 100%.

@ Por estadisticas y graficas.

Partiendo de las estadisticas es posible preparar graficas que permitan apreciar de
una manera objetiva como ha sido el comportamiento de una empresa a través de

los meses o bien de los anos.

@ Por la correlacion de partidas.

Este método de analisis consiste en relacionar una partida de un estado financiero

con otra del mismo o bien con alguno otro, siempre que guarden relacion ambas.

0 Ross Weterfield Jordan, Fundamentos de Finanzas Corporativas, Mc Graw Hill
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3.9.2 Razones de aplicacion u objetivos?':

@ Razones Cronoldgicas.- son aquellas que se leen en dias (unidad de tiempo, es

decir, pueden expresarse en dias, horas, minutos, etc.)

@ Razones de Rentabilidad.- son aquellas que miden la utilidad, dividendos,

réditos etc. de una empresa

(3

Razones de Liquidez.- son aquellas que estudian la capacidad de pago en efectivo o

dinero de una empresa, etc.

@ Razones de Solvencia y Endeudamiento.- son aquellas que miden la porciéon de
activos financiados por deuda de terceros, miden asimismo, la habilidad para
cubrir intereses de la deuda y compromisos inmediatos, etc.

Plazo medio de cobro PMC 360 dias — Rotacion de clientes

3.9.3 Rotacion de cuentas por cobrar

Permite conocer la calidad de las cuentas por cobrar de una empresa y que tanto

exito tienen en su cobro, lo cual nos indica el niumero de veces que se han

transformado las cuentas por cobrar (en efectivo), durante el afo.

@ Rotacion de las cuentas por cobrar = Ventas netas anuales de crédito / Cuentas

por cobrar.

@ Rotacion de cuentas por cobrar del mes = Cuentas por cobrar del mes / Promedio

diario de ventas del mes.

@ Promedio diario de ventas del mes = Ventas Netas del mes / 30 Dias.

*! Colin Castafieda Martin, La importancia del area de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.
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3.9.4 Dias de venta pendientes de cobro

Numero promedio de dias que las cuentas por cobrar permanecen pendientes antes

de recuperarse.

@ Promedio de dias que tardan en cobrarse las cuentas a los clientes = 360 dias del

ano / Rotacién de cuentas por cobrar.

3.10 Riesgo de cartera.??

Riesgo

Probabilidad de que ocurra un resultado distinto al espero.

Riesgo de cartera
Riesgo asociado con una inversion cuando se mantiene en forma combinada con

otros activos, no por si misma.

Rendimiento esperado de una cartera
Promedio ponderado del rendimiento esperado de las acciones que se mantienen en

una cartera.

*? Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
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Capitulo 4. Crédito y cobranza.

4.1 Condiciones de crédito®

Especifican los periodos de crédito, los descuentos normales, por pago de contado o

pago anticipado.

Los administradores que establecen las condiciones de crédito pueden contribuir al
éxito de la empresa al evaluar la informaciéon del crédito y al realizar la funcién de

cobranza.

Fijadas las condiciones del crédito, la direccion de finanzas, a través del

departamento de crédito y cobranza es la encargada de administrar las politicas.

Cuando un prospecto de cliente no reune las condiciones del crédito, se debe

rechazar la solicitud.

4.2 Importancia

El departamento de crédito y cobranzas adquiere en estos tiempos una gran

importancia debido a varios factores, entre ellos destacan:

@ El costo del dinero.

Los encargados de crédito y cobranzas deben ser mas cuidadosos en el
otorgamiento de los créditos y en la recuperacion de la cartera a fin de evitar tener
que acudir al financiamiento bancario innecesariamente; a fin de evitar las tasas de

interés sumamente elevadas.

* Colin Castafieda Martin, La importancia del 4rea de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.

44



@ Los riesgos mayores en los negocios.

En esta época se vive una situacion que se muestra incierta, lo mismo debido a
factores internos como externos los cuales afectan directa o indirectamente a los
empresas. Por lo que se debe prevenir antes de tomar un riesgo y se éste sujeto a

los vaivenes financieros y asi evitar una inestabilidad econémica.

@ Las politicas cambiantes en materia de crédito.

Como consecuencia de la situacién cambiante en la economia lo cual es reflejado en
el pais, aunado a los fendmenos que se originan internamente en las empresas, las
politicas de crédito estan siendo modificadas constantemente para adecuarlas a las
circunstancias, de ahi que las empresas deben procurar confiar mas en sus propios

recursos.

Una empresa al otorgar crédito puede acercarse a la quiebra si no maneja con

mucha atencion dichos adeudos.

@ La inflacion.

La pérdida del poder adquisitivo de la moneda es otro de los elementos que dan, hoy
mas que en otras épocas, relevancia al trabajo que se lleva a cabo en el area de
crédito y cobranzas, pues aquellas cuentas y documentos por cobrar que no se
vuelven efectivo en tiempo pierden capacidad de compra. Ciertamente se pretende
suplir este factor cobrando a los clientes intereses normales y moratorios. Sin
embargo, es sabido que con tal de recuperar una cuenta se suelen descontar
cantidades importantes en relaciéon con el monto del adeudo, con lo cual la empresa

termina perdiendo dinero.

@ El impuesto al valor agregado.

Dado que al efectuar una venta, con frecuencia se esta otorgando un crédito también

por el IVA, ello hace que el monto del financiamiento a los clientes se haya visto
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incrementado en un 15%. Por lo mismo, hay necesidad de cuidar, en mayor medida

que antano, la recuperacion de la cartera.

@ Elimpuesto sobre la renta.

Si una cuenta o documento por cobrar tiene un IVA pendiente de hacerse efectivo, al
momento en que se determina que es incobrable, este impuesto es no deducible y
por lo mismo incrementara las utilidades de la empresa sobre las que se pagaran

impuestos.

4.3 Analisis de crédito®

Cuando una empresa decide conceder crédito a sus clientes debe establecer
lineamientos para determinar a quienes se les permitira comprar a crédito y a

quienes no.

Es decir el analisis de crédito se refiere a si se debera exceder crédito o no a

determinado cliente.

Pasos para analisis de crédito:

@ La recopilacion de la informacion relevante.

@ La determinacion de la dignidad de crédito.

El analisis de crédito es importante porque las pérdidas potenciales sobre las

cuentas por cobrar pueden ser sustanciales.

% Ross Weterfield Jordan, Fundamentos de Finanzas Corporativas, Mc Graw Hill
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4.4 Politicas de crédito

Conjunto de decisiones que comprenden las normas de crédito de una empresa, los
términos de crédito, los métodos empleados para cobrar las cuentas de crédito y los

procedimientos para controlar el crédito.

Debe tener como objetivo elevar al maximo el rendimiento sobre la inversion; las
politicas que otorgan plazos de crédito muy reducidos, normas crediticias estrictas y
una administracion que otorga o rechaza el crédito con lentitud restringe las ventas y
la utilidad de manera que a pesar de la reduccion de la inversion en cuentas por
cobrar, la tasa de rendimiento sobre la inversion de los accionistas sera mas baja de

la que se puede obtener con niveles mas altos de venta y cuentas por cobrar.

La responsabilidad de fijar las politicas de crédito recae en la direccion financiera en
coordinacién con las direcciones de comercializacion y ventas. La direccion debe
conocerlas y aceptarlas.

Principales politicas de la administracion de cuentas por cobrar:

@ Reducir al maximo la inversion de cuentas por cobrar en dias cartera, sin afectar

las ventas y comercializacion de las ventas y servicio.

Al reducir los dias cartera se maximiza la inversion, transformandose las cuentas por

cobrar en efectivo.

@ Administrar el crédito que se otorga a los clientes con procedimientos agiles y

términos competitivos que permitan a la empresa obtener un valor agregado.
Se requiere de un sistema de informacidén con todos los datos necesarios

actualizados, que permita tomar decisiones firmes y agiles. El cliente debe sentirse

confiado y seguro con las relaciones comerciales.
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@ Evaluar el crédito en forma objetiva que de como resultado una minima pérdida

por cuentas incobrables.

El mercado en que opera la empresa es un factor muy importante. Mercados muy
competitivos dan valor a resultados con pérdidas altas. La evaluacion del crédito
debe ser estudiada tomando en cuenta: el monto, el tiempo del crédito y el mercado

en que participa la empresa.

& Mantener la inversion en cuentas por cobrar al corriente. La inversion por cuentas
por cobrar debe ser vigilada en cada cliente en particular, de conformidad a lo

pactado o acordado tomando accidn sobre la cartera vencida.

Variables de las politicas de crédito:

@ Politicas de crédito

@ Condiciones de crédito

@ El periodo de crédito

@ Los descuentos por pago anticipado

@ Las politicas de cobro
Politica de crédito 6ptima
Se encuentra en el punto en que los flujos de efectivo adicionales provenientes del

incremento de ventas son exactamente iguales a los costos adicionales de mantener

el incremento de la inversion en cuentas por cobrar.
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4.41 Periodo de crédito®

Tiempo a lo largo del cual se concede el crédito; después de esa fecha, la cuenta se

considera atrasada.

En otras palabras el periodo de crédito es un plazo basico a lo largo del cual se
concede un crédito. El plazo varia ampliamente entre industrias, pero casi siempre se
sita entre 30 y 120 dias.

Si se ofrece un descuento en efectivo, el periodo de crédito tiene dos componentes:
@ El periodo de crédito neto. Considerado el plazo que tiene el cliente para pagar.
@ El periodo del descuento en efectivo. Es el plazo durante el cual se mantendra el

plazo ofrecido.

El periodo de crédito neto es de 30 dias y el periodo de descuento en efectivo es de
10 dias.

4.4.2 Descuento por pago anticipado?®

Reduccion del precio de factura de los bienes, ofrecida por el vendedor para

estimular el pronto pago.
Son frecuentemente una parte integral de los términos de venta.

Una razén por la que se ofrecen los descuentos es acelerar las cobranzas de las

cuentas por cobrar.

% Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
% Scoot Besley, Fundamentos de Administracién Financiera, Mc Graw Hill
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Ello tiene el efecto de reducir la cantidad del crédito que se le ofrece, por lo que la

empresa debe evaluar esa posibilidad en relacion con el costo del descuento.

Son una forma de cargar precios mas altos a los clientes a los que se les ha
extendido crédito, en ese sentido, los descuentos en efectivo son una forma practica

de hacer un cargo por el crédito concedido.

Una buena estrategia financiera es otorgar a los clientes descuentos mayores a los
del mercado pero menores a los que esta pagando la empresa a terceros para poder
generar un flujo de efectivo adicional a la operacion normal y liquidar
anticipadamente los pasivos contratados que estén generando tasas de interés
superiores, eso si la empresa tiene créditos con superiores.

Los descuentos por pago al contado en efectivo tienen un beneficio directo en la
financiacion de las cuentas por cobrar que se compensan con la reduccion del
ingreso, esto no es aplicable a los pagos con tarjeta de crédito porque conlleva un

costo que cobra el banco.

4.5 Normas de crédito®’

Reglas que indican la solidez financiera minima que un cliente debe tener para que

se le conceda crédito.

Las normas de crédito de una empresa son las que definen los criterios basicos para
la concesion de crédito a un cliente, en los cuales se toman en cuenta los aspectos
como son la reputacion, referencias de credito, ciertos indices financieros y los
periodos de pago promedio, los cuales proporcionan una base cuantitativa para

establecer los lineamientos de crédito.

2 Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
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El interés principal del hecho de establecer normas de crédito, es centrar las

restricciones o facilidades de la politica global de dicha empresa.

El conocimiento de las principales variables que se deben considerar cuando la
empresa decide restringir o ampliar sus normas de crédito dara, una idea general del

tipo de decisiones que esto involucra.
Variables fundamentales en las normas de crédito.

Las variables fundamentales las cuales deben considerarse al examinar los cambios

propuestos en las normas de crédito son:

@ Volumen de ventas
@ Inversion en cuentas por cobrar

& Gastos por cuentas incobrables

4.6 El costo implicito de crédito.”®
No cobrar o no hacerlo a tiempo tiene muchas consecuencias, entre ellas:

@ Se pierden ventas, por que al existir cuentas atrasadas no se autorizan nuevos
créditos.

@ Se pierde el respeto de los clientes ya que al no haber firmeza en la cobranza,
piensan que los plazos para pagar son muy elasticos.

@ Existe la posibilidad de que las cuentas se vuelva incobrables o bien se recuperen
muy lentamente.

@ Se dificulta el manejo interno del Departamento de crédito y cobranzas, ya que

quedan cuantas sin saldarse, incrementandose su numero.

8 Colin Castafieda Martin, La importancia del area de crédito y cobranza en empresas que vende a
cadenas de Autoservicios, Proyecto de Tesis.
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Por otro lado, debe considerarse que al igual que los inventarios al no ser
desplazados, las cuentas por cobrar de lenta recuperacion reflejan un importante costo
para la empresa; aunque tradicionalmente los inventarios han representado quiza el

renglon mas importante de los mas costos.

Hemos presenciado en esta Ultima década la contratacion de costosos y sofisticados
equipos y programas electrénicos, las grandes empresas en los ultimos afios se han
enfrascado en tener los modelos mas sofisticados de recepcion de materiales, asi
como la creacion de grandes centros de acopio para bajar los costos y, hemos visto
con alarma que las cuentas por cobrar han superado el monto aconsejable, sin que a
la fecha haya surgido una inquietud y una preocupacion de la magnitud de nuestros

activos en dichas cuentas.

No cabe duda, para ser justos, que esta transferencia de nuestros activos de
inventarios a cuentas por cobrar se debio, en parte, a los nuevos y mejores controles y
sistemas de inventarios; pero también es cierto que hay otros factores que son los

siguientes:

1. Falta de conocimiento de los gerentes acerca del costo implicito que existe en la

inversion de cuentas por cobrar, tal como en su momento se hizo con los inventarios.

2. En muchas circunstancias, el conflicto que ha surgido entre las nuevas técnicas
agresivas de "Marketing" (tales como las de los autoservicio con capital extranjero) y el
objetivo fundamental de obtener utilidades. Esto puede triplicarse por aquella frase de

que "Es mejor un peso por cobrar, que un peso de inventario”.

3. Eltrillado pretexto de "Al no dar crédito, las ventas se las lleva la competencia”.

4. La creencia de que un buen manejo financiero, es aquel en el que puede subsistir

la empresa, no obstante el exceso en cuentas por cobrar.

52



Las condiciones de crédito y condiciones de venta, generalmente obedecen a las

siguientes razones:
¢ Por qué usan las empresas los actuales términos de venta a crédito?

& En la mayor parte de la industria del ramo se usan términos de venta iguales o
parecidos.

& Por tradicion (asi ha negociado con su clientela a esas condiciones).

& No se ha hecho un estudio adecuado del cual seria el mejor plazo y condiciones de

venta a crédito.

Estas respuestas nos deben hacer reflexionar profundamente, pues rara vez y

también, raras empresas han apreciado o estudiado los plazos 6ptimos de ventas.

4.7 Términos de crédito®

Condiciones de pago ofrecidas a los clientes a crédito; tales términos incluyen la
amplitud del periodo de crédito y cualquier descuentos en efectivo que se ofrezcan.

4.8 El Sistema de las Cinco “C”.

Las cinco areas que generalmente se consideran importantes para medir la calidad y
determinar la dignidad de crédito de un cliente, se detonan con palabras que

empiezan con la letra C, se conocen como las cinco “C” del crédito:

@ El caracter se refiere a la probabilidad de que los clientes traten de honrar sus
obligaciones. Este factor es de importancia considerable porque toda transaccion

de crédito implica una promesa de pago. Los administradores de crédito

* Scoot Besley, Fundamentos de Administracion Financiera, Mc Graw Hill
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)

experimentados insisten frecuentemente en el hecho de que el factor moral es el

aspecto mas importante en una evaluacion del crédito.

La capacidad es un juicio subjetivo acerca de la habilidad de cliente para pagar
sus cuentas. Se mide parcialmente por los récords anteriores de los clientes y por
los métodos de negocios, y puede verse completada por la observacion fisica de

sus plantas y de sus almacenes.

El capital se mide por la condicion financiera general de una empresa tal y como
lo indicara un analisis de sus estados financieros. Se da una importancia especial
a las razones de riesgo — la razén de deudas / activos, la razén circulante y la

razon de rotacion del interés ganado.

El colateral esta representado por los activos que los clientes pueden ofrecer

como garantia para obtener un crédito.

Las condiciones se refieren tanto a las tendencias econémicas generales como
a los desarrollos especiales de ciertas regiones geograficas o sectores de la
economia que pudiera afectar la capacidad de los clientes para satisfacer sus

obligaciones.

Después del resultado de dicho sistema, el administrador de crédito debe de tomar

una decisién final con relacién a la calidad de crédito potencial y general de cada

cliente. Se considera una decision de juicio, en donde deben basarse en sus

conocimientos empiricos y en sus instintos personales.

Existen dos fuentes de informacion de crédito.

Primera: Consiste en un conjunto de asociaciones de crédito, es decir es una
serie de grupos locales que se reunen frecuentemente y que intercambian

informacion acerca de los clientes de crédito. Estos grupos locales también se

54



han organizado para crear un sistema cuyo propésito es reunir y distribuir

informacién acerca de los desempenos anteriores de los deudores.

& Segunda: Fuente de informacion externa constituye el trabajo de las agencias de
informacion de crédito, las cuales se encargan de recolectar informacion de

crédito y la venden por una cuota.

4.9 Cuentas incobrables®

Se considera normal que un negocio que vende mercancia y servicios a crédito
tenga a algunos clientes que no paguen sus cuentas a las cueles se les conoce
incobrables y se clasifican bajo el nombre de gastos por cuentas incobrables, en la

seleccion de gastos de operacion / gastos de venta del estado de resultados.

Gastos por cuentas incobrables.- Los cambios en el nivel de cuentas por cobrar

como resultado de cambios en las normas de crédito surgen dos factores:

& Cambios en las ventas y cambios en la cobranza.

Las ventas en aumento crecientes, provocan como resultado mas cuentas por
cobrar. Cuando se amplian los términos crediticios, normalmente se otorga el crédito
a personas con una o0 no muy buena reputacion crediticia y seran quienes tarden en

liquidar su deuda.

Cuando se restringen los créditos, se considera el otorgamiento de crédito a los
clientes con mejor reputacion y mucha mejor solvencia, quienes con seguridad

pagaran a tiempo su deuda.

% |ara Alonso Tania Maria, Administracién de cuentas por cobrar de una zapateria, Trabajo de
Titulacién.
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4.10 Cobranza

La cobranza para que sea funcional y eficiente debe reunir las siguientes

caracteristicas;

Oportuna: Hacer las gestiones necesarias para cobrar al vencimiento.
Completa: El pago integro del saldo adeudado

Promotora: Es promover la cobranza mediante las buenas relaciones con los clientes.

Al lograr la cobranza se podran obtener amplios beneficios para nuestra empresa como

son:

Liquidez.

La obtencién de recursos liquidos en el plazo necesario para que a su vez nuestra

empresa pueda cumplir con sus compromisos.
Capacidad de decision.

El tener una recuperacion exitosa de los recursos prestados por la empresa permite que
una vez con el capital se pueda decidir por parte de los accionistas, a que rubros se

destina cada peso de la empresa.

Disminucion de costos.

El recibir oportunamente el pago integro de las cuentas elimina efectos como la pérdida
inflacionaria y evita el tener que incurrir en gastos accesorios tales como visitas de

cobranza, llamadas, contratacion de abogados, etc.

Utilidades.

La disminucion de costos y el aprovechamiento integro de los recursos genera un

incremento claro en las utilidades.
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Generacion de riquezas.

Las empresas que operan sanamente y generan utilidades son generadoras de beneficios

para sus empleados, clientes, proveedores e inversionistas.

4.10.1 Politicas de cobranzas®

Son aquellos procedimientos adoptados para cobrar las cuentas cuando estas
vencen. La existencia de tales politicas puede valuarse parcialmente, considerando

el nivel de gastos por cuentas incobrables.

Dicho nivel depende no solo de las politicas de cobro sino de aquellas en las que se
basa el otorgamiento de un crédito, ya que el nivel de cuentas incobrables atribuible
a las politicas de crédito puede suponerse relativamente constante, es de esperar

que el aumento en los gastos de cobranza reduzcan las cuentas incobrables.

Las politicas de cobraza se implantan y adecuan segun las necesidades de la

empresa, con el fin de mantener entre las ventas y la recuperacion de la inversion.
4.10.2 Tipos de procedimientos y esfuerzos.

Por lo regular se emplean diversos procedimientos de cobranza. A medida que una
deuda vence y atrasa mas a una cuenta, la gestion de cobros se toma de

procedimientos basicos de cobranza que son:

@ Notificaciones por escrito.

Llamadas telefonicas.

Mediante agencia de cobranza.

Recurso legal.

e e

Visitas personales.

*Van Horne James, Fundamentos de administracion Finanaciera, Undécima Edicion
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Caso practico: “Administracion de las Cuentas por Cobrar de la Refaccionaria y

Auto partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.”

Antecedentes

Refaccionaria y Auto-partes Automotrices Sandoval S. A. de C. V., es una pequeia
empresa de compra — venta de refacciones para autos y camiones que inicio
operaciones hace 28 anos dedicandose solamente a la venta de refacciones para
bicicletas, fue hasta en 1977 cuando se empezaron a introducir partes automotrices.
Debido al aumento en sus ventas y a la rentabilidad del negocio, en 1986 se registro
como sociedad andonima de capital variable, siendo una empresa familiar. Esta
empresa se encuentra localizada en el centro de la ciudad de Tepic, Nayarit con

domicilio fiscal en avenida Insurgentes numero 91 Oriente.

Esta conformada por cinco socios padres e hijos, actualmente cuenta con 22

trabajadores.

Desde entonces dicha empresa ha luchado por colocarse dentro de las mejores
empresas en el ambito automotriz de Tepic. Y debido a este desarrollo ya cuenta con

una sucursal y un auto servicio de acumuladores.

Esta empresa se ha caracterizado por el logro del cumplimiento de sus objetivos y
metas, por lo cual ha decidido empezar sus actividades para conocer el futuro
financiero de su empresa y con base en ello tomar decisiones acertadas para el

desarrollo y crecimiento de su organizacion.

Entorno Externo.

En cuanto a los factores externos se refiere, podemos senalar que los proveedores
en su mayoria son industrias y comercializadoras foraneas, situadas en Guadalajara,
Monterrey, Puebla, Aguascalientes, entre otras ciudades, hoy en dia la empresa

cuenta con mas de 200 proveedores nacionales, de esa manera se ha ido abarcando
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mas mercado con precios competitivos, obteniendo una mayor demanda y un
incremento en la venta de refacciones.
El crecimiento del nimero de automaéviles en la ciudad de Tepic, ha provocado el

aumento de la demanda de los productos que se ofrecen.

Debido a que la mercancia es de origen americano, estamos expuestos al aumento
de precios por la fluctuacion cambiaria; todo depende de cémo se encuentra la

estabilidad econdmica del pais.

En relacion a la compra de refacciones proveniente de Taiwan, nos permite obtener
un margen de contribucion mayor debido al costo de adquisicién del producto. Lo que

no beneficia el sector laboral del pais.

Entorno Interno.

Existen varios factores que benefician o perjudican a éste entorno entre los que

destacan:

El ambiente laboral, en éste aspecto se trabaja actualmente en la manera de
incentivar al trabajadores para que presenten un sentido de pertenencia, lo cual ésta

provocando una eficiencia en el desempenfo de sus actividades.
Un punto que afecta a la eficiencia de la empresa es la falta de una administracion

financiera adecuada; ya que se pierde una cantidad considerable en ciertas partidas

de relevancia como son el efectivo, las cuentas por cobrar y los inventarios.
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En cuanto a su planeacion estrategia la empresa ha definido lo siguiente:

Mision.

Ser una empresa integrada por un equipo de personas comprometidas, capaces y
con valores; que permita ser lider en la venta de refacciones automotrices para el

mercado nayarita, logrando cubrir las expectativas del cliente.

Vision.

Ser lideres en variedad de productos y precio competitivo en la comercializacion de
auto partes a nivel estatal, contando con una estructura sélida de colaboradores con

sentido de pertenencia.

En la Empresa “Refaccionaria y Auto partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V. el
manejo sobre la administracion de las cuentas por cobrar es llevado de forma
manual, lo cual conlleva a un proceso tedioso y desorganizado al momento de

registrar y procesar la informacion.

Por esta y muchas otras razones se ha decidido realizar esta investigacion, con el
objeto de que se le facilite el control y administracion de las cuentas por cobrar y que
se cumpla con todas las necesidades como son: agilizar en forma eficiente la
cobranza y lograr obtener informacion financiera de calidad en el momento de

presentar los estados financieros.

Filosofia de la empresa.
Hacer producir los bienes que Dios pone en nuestras manos eficientemente para

satisfacer necesidades de los clientes y colaboradores.
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FODA

Fortaleza Oportunidades

Mision y objetivos definidos. Nuevos clientes.

Calidad total. Posibilidad de ser mayorista.
Precios bajos. Mercado en crecimiento.
Debilidades Amenazas

Recursos humanos sin capacitacion. |Productos que seran sustituidos.

Alta inversion en inventarios para|lngresos de nuevos competidores al
poder abastecer la demanda del|sector.

cliente.

Tecnologia obsoleta. Ingreso de productos baja calidad.

Planteamiento del Problema

Debido a la falta de recuperacion de la cartera observada en el periodo de enero a
agosto de 2004, dio origen a un mal habito por parte de los clientes. La consecuencia
la morosidad en el pago; ya que no cubren con oportunidad los pagos de acuerdo a
los plazos previamente establecidos. Por ésta razon se requiere el analisis de sus
politicas de crédito, asi como un estudio sobre el exceso de inversion en las cuentas
por cobrar a clientes. Ademas es necesario determinar el importe para la estimacion

de cuentas de cobro dudoso.
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Analisis del problema.

Planteamiento | Efectos en la | Requerimientos | Técnicas de Beneficios
organizacion | de analisis solucion esperados
Lenta Inmovilizacién | Analisis de Analisis y Informacion
recuperacion de la cartera | cartera segmentacion | para toma
de cartera. de cartera de
decisiones
Insuficiencia Falta de Analisis de Métodos de Conocimient
de capital de liquidez capital de analisis de o del capital
trabajo trabajo razones de trabajo
simples y
estandar
Informacioén Falta de Analisis de Analisis de Implementa
deficiente de control cartera cuentas por cion de
cuentas por en las cobrar procedimien
cobrar cuentas por tosy
cobrar. politicas
Exceso de Liquidez Analisis de Agilizacion de | Disminuir la
cartera vencida | insuficiente cartera vencida | cobranza cartera
vencida a
niveles
razonables
Cartera juridica | Incremento Analisis del Implementacion | Recuperacio
en exceso en los gastos | seguimiento de | de nde la
y disminucién | cartera juridica procedimiento | cartera
de utilidades | realizada a la de seguimiento
fecha y gestion
Deficiencias en | Falta de Analisis de Disefio de Cobranza
las politicas de | control actividades politicas eficiente
cobro.
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En mi opinién, la utilizacion de las técnicas sefaladas conjuntamente con el analisis
de los elementos cualitativos y cuantitativos, asi como las variables que seran
consideradas durante el desarrollo del caso practico permitiran establecer las
alternativas de solucion adecuadas para hacer una propuesta a la empresa en

cuestion.

Desarrollo del caso.

Diagrama de flujo para la administracion de cuentas por cobrar

| I I

[ Politicas de crédito ] Administracion de [ Politicas de cobranza ]
cuentas por cobrar

-

[ Sistema de créditos ] Sistema de cobranzas ]

—

¢ Coémo otorgar créditos y ¢, Como cobrar rapido?

a que plazo?

Objetivo final. Obtener el beneficio
planeado en funcion de la venta a

crédito

Politicas de Crédito

Aqui se establecen los instrumentos para determinar si se otorga el crédito a un
cliente y por cuanto se le debe de conceder.
Una recomendacioén es que la empresa debe impulsar el desarrollo de las fuentes de

informacion para poder otorgar un crédito.
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Solo otorgarselo a quien presente los siguientes requisitos:

Paso uno:

El area de crédito le entregara una solicitud de crédito al interesado.

Paso dos:
La solicitud de crédito debe ser llenada por el interesado anexando copia fotostatica

de los siguientes documentos:

& Comprobante de domicilio.
@ Cédula de identificacion fiscal y alta de hacienda.
& Comprobante de ingresos.

@ Copia de pagos provisionales o de la declaracion anual (reciente).

Si es Persona Fisica se anexara copia de:
@ Acta de nacimiento y / o acta de matrimonio.

@ |dentificacion oficial del solicitante.

Si es Persona Moral se anexara copia de:

@ Acta Constitutiva y poderes.

@ Copia de Identificacion oficial del representante legal.
@ Estados financieros de preferencia dictaminados.

Paso tres:
El interesado entregara la documentacion antes mencionada al area de crédito y

cobranza de la refaccionaria.

Paso cuatro:

El area de crédito y cobranza realizara la investigacion crediticia del interesado y en
un plazo de 48 horas se dara respuesta de si se acepta o no el crédito; contando a
partir de la recepcion de todos los documentos. En caso de que se acepte su crédito

a partir de ese momento puede disponer de €l y en caso de no ser aceptado puede
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seguir comprando al contado o bien iniciar con los tramites para el otorgamiento del

crédito.

Paso cinco:
El area de crédito informara al area de las ventas para que le respeten el plazo y
monto convenido en la solicitud de crédito para que asi no exista ningun problema

cuando el cliente efectue su compra.

Diagrama de flujo para el otorgamiento del crédito

Departamento de crédito
y cobranza.

Entrega de la Solicitud de
créedito

v

' N
Llenado y entrega de la
documentacion por el
interesado

4’[ Investigacion crediticia

.

; L Se otorga Compras al
Disposicién el crédito contado o
del crédito inicia tramite

inmediata

Aviso al departamento de ventas ]
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Condiciones de crédito

Se especifican los términos de pagos estipulados para todos los clientes que operan,
a crédito para este efecto se utiliza por lo general una especie de clave, las
condiciones de crédito se pueden indicar como sigue 10/15 neto 30, Lo cual significa
que el comprador obtiene un 10% de descuento si paga dentro de los 15 dias
siguientes a la iniciacion del periodo de crédito, si el cliente no aprovecha tal
descuento por pronto pago, debera pagar el monto total dentro de los 30 dias

siguientes al inicio del periodo citado.

Las condiciones de crédito comprenden tres aspectos fundamentales:

& El descuento por pronto pago, en éste caso se les aplicara el 10%.

@ EIl periodo de descuento por pronto pago, el cual sera dentro de los primeros
quince dias después de realizada la compra.

@ El periodo de crédito consta de un plazo de 30 dias habiles naturales.

Una politica para evitar los atrasos en los pagos de los clientes, seria la de cobrar

intereses moratorios.

Como sugerencia para la empresa, se podrian conceder créditos pequefos y
conforme a su cumplimiento oportuno se pueden ir ampliando, dependiendo de la

capacidad de pago de éste a manera de evitar pérdidas indebidas.

Otra sugerencia es la de ir eliminando a los clientes los cuales puedan incurrir en
morosidad e incumplimiento a fin de evitar pérdidas en la empresa.

Politicas de Cobranza

Para realizar la cobranza es necesario llevar a cabo diversos métodos ya que existen
clientes que cuentan con muy poca responsabilidad para efectuar su pago
oportunamente. A medida que la deuda se vence y envejece, la gestion de cobro se

torna mas personal y mas exigente.
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Métodos aplicables para la cobranza:

@ Notificaciones por escrito.
@ Llamadas telefonicas.

@ Visitas personales.

@ Agencias de cobranza.

@ Recursos legales.

Diagrama de flujo de las politicas de cobranza
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Para efectuar la cobranza en primera instancia se notificara por escrito, en caso de
que no se obtengan los resultados esperados, se tomara como siguiente opcion la
realizacion de la llamada telefénica, en el supuesto de obtener una negativa, se
continuara con la visita personal y en caso de que no proceda a efectuar el pago,
como ultimo recurso se utilizaria la via legal, a manera de obligar al pago de la deuda

al cliente moroso.

En base a la siguiente informacion financiera se realizara un analisis de la situacion
en que se encuentran las cuentas por cobrar, aplicando acciones y ajustes sobre las
politicas de crédito, condiciones de crédito y politicas de cobranzas todo de acuerdo
a las condiciones cambiantes que surjan en la actividad economica de la

refaccionaria; de esa manera se pretende controlar financieramente a dicho rubro.

Ventas de crédito

Ventas 2003 Credito % de credito 2004 Credito % de credito
Enero 1,179,510 310,715 26 1,604,333 526,869 33
Febrero 1,002,087 316,094 32 1,482,589 277,343 19
Marzo 1,238,825 335,102 27 1,789,660 318,238 18
Abil 1,209,360 291,857 24 1,669,251 287,671 17
Mayo 1,210,004 299,020 25 1,698,640 349,406 21
Junio 1,139,401 244,269 21 1,749,531 318,693 18
Julio 1,309,032 312,156 24 1,865,533 370,467 20
Agosto 1,274,740 255,893 20 1,827,193 406,061 2
Septiembre 1,237,656 293,788 24 ”
Octubre 1,348,666 301.648] 2
Noviembre 1,328,612 289,797
Diciembre 1,881,367 314,741 17

Totales |$ 15,359,260 $ 3,565,980 $13,686,730| $ 2,854,748 21

En el recuadro anterior se puede observar que en el afo 2003 las ventas a crédito
representan un 23% de nuestras ventas totales, lo cual quiere decir que las ventas
de contado son las de mayor importancia para la empresa, respecto a lo que va del
ano 2004 se indica un 21% con la posibilidad de superar el ano anterior, lo cual
podria representar un mayor riesgo para la administracion financiera de las cuentas

por cobrar.
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Evaluacion Mensud de Posicién de Saldos de Clientes

Dd 01 deBreroa d 31 de Diderbrede 2003
Venks Cobrarza Saldos por Cobrar Promedio u\:': Inversionde
Mes Toties Credito - 2 Diaiode cuentas por
Yo Imparte Yo Irparte Ventzs e Cobro cobrar

Oc2 313631
Eeo 1,19510 310715 & 2216 20 61606| 10367 6 310,715
Febrero 1,002087 36 3 25618 7 86007 10566 8 31694
Mo 123885 3B 101 319,787 -1 27/3| 1170|- 0 3B1®@
Abil 1,20030 01867 8 2020 M B[ 97N 4 291857
Mayo 1,210,004 2000 B 22813 7 19044 9%7 2 2920
Juio 1,138401 24420 & 20006| 17 0015 8142 6 244260
Jdio 1,300,032 312156 1@ 240982 2 573 10406|- 1 312156
Agosto 1274740 2688| & 2% M BFB1| 850 4 2688
Serfiertre | 1237656 28788 18 | 26336 3 7453|  97B|- 1| 2378
Qdibre 1,348,666 mes| B 28048 5 13299 10085 1 301648
Noverrbre 1,328612 2007 .3 2150 Z 80,146 9630 8 280797
Odentre 1,881,367 314741 123 36445 -23 66648| 10491 |- 6 314,741
Sumes | $153020| § 3566980 $ 3267,537 20733 2| $ 35690

El crédito otorgado a los clientes de la refaccionaria es de 30 dias y aqui se puede

observar que en el ano 2003 estuvo compensado, aunque variaba en algunos meses

porque se tardaba mas en recuperar la cartera, en los meses de marzo, julio,

septiembre y diciembre se refleja un porcentaje de cobranza mayor al 100 %, es

decir que se cobro de mas de lo que se esperaba para ese mes, eso debido a la

recuperacién de la cartera de otros meses anteriores.

Se muestra la cobranza adquirida durante el lapso del crédito asi como su respectivo

porcentaje, asi igual para los saldos pendientes de cobro de ésta manera podemos

darnos cuenta de como se encuentran y evitar desfasarnos en la cartera vencida.
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Porcentaje de cobranza Porcentaje de saldos por cobrar

%C= Cobranza mensual %SC= Saldo por cobrar
Venta a crédito mensual + va (x) 100 Venta a crédito mensual + Iva (x) 100
Rotacion de las cuentas por cobrar Promedio diario de ventas del mes
RCC= Ventas anuales de crédito + Iva PDVM = Ventas del mes a crédito + Iva
Cuentas por cobrar 30 dias
RCC= 3,565,980 12
297,333 Periodo promedio de cobranza
Rotacion de cuentas por cobrar del mes (dias de ventas pendientes de cobro) PPC= 360 dias
RCC
RCCM= Cuentas por cobrar del mes + lva
Promedio diario de ventas del mes PPC= 360 dias 30

12

Como la rotacion de las cuentas por cobrar se mantuvo a la par con las politicas de
crédito podemos reflejar la inversion que tenemos en clientes y ver que no se esta
financiando de mas un crédito, se puede apreciar un equilibrio de acuerdo con los

objetivos de la empresa.

En lo que se refiere a la rotacion de la cuentas por cobrar, que se realizé en un
periodo de un afo sobre las ventas netas a crédito, se determina una rotacién de 12
veces en que se han cobrado las cuentas por cobrar promedio de clientes, esto nos
indica el niumero en que se renueva el promedio de los clientes asi como el ciclo

comercial de dicho periodo.

En el afio 2003 el periodo promedio de cobranza fue de 30 dias lo que determina el

tiempo en que tarda a transformarse en efectivo las ventas realizadas.

En lo que se refiere a éste periodo se pudo cumplir con lo estipulado por el
departamento de crédito y cobranza por lo que se recomienda que se siga éste
parametro de operaciones, pero se sugiere adecuar la administracion financiera para
lograr una mayor rapidez de cobros y la eficiencia de créditos, a fin de establecer una
seguridad para la empresa en cuanto a los tiempos de pago con sus proveedores
debido a que es el mismo lapso crediticio y en caso de que algun cliente no pagara
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se pudiera incurrir en el riesgo y evitaria el pago en tiempo de las obligaciones

adquiridas.
Evaluacion Mensual de Posicion de Saldos de Clientes
Del 01 de Enero a el 31 de Agoso de 2004
Cobranza Saldos por Cobrar Promedio Dias de Inversion de
Mes :::at Credito : Diario de Pev‘*"'a""‘ cuentas por
% Importe Yo Importe Ventas del 'dic me' %es | cobrar
Dic03 314,741
Enero 1,604,333 526860| 78 | 24497843 22 69763 17562 4| 70249200
Febrero 1,482,589 217343 43 | 2682499 57 300044 | 9245 32| 36979067
Marzo 1,789,660 318238 100 | 27794443 o |- 601| 10608 |- 0| 42431733
Abril 1,669,251 287671| 81 258,937.11 19 59301 9589 6| 38356133
Mayo 1,698,640 349406 119 | 34137082 49 |- 53700 11647|- 5| 46587467
Jurio 1,749,531 318693| 81 28442617 19 64980| 10623 6| 424924.00
Juiio 1,865,533 370467 | 115 | 36656500 -15 |- a7872| 12349 4| 493956.00
Agosto 1,827,193 406061| 98 363,955.59 2 6511 | 13535 0| 54141467
Sumas | $13686,730| $ 2,854,743 $ 2365002 $ 39842 41| $ 3806331

Analizando el cuadro anterior y haciendo una comparaciéon con el afo 2003 se
deduce que en el periodo del enero a agosto de 2004 surge un desfasamiento en
cuanto a la cobranza lo que nos lleva a caer en una sobre-inversion moderada; es
decir, se observa que no ha sido posible la recuperacion de cartera oportuna, aunque
se podria decir que en los meses de marzo, mayo Y julio se tiene un excedente de
cobro pero en el mes de febrero se muestra como mas del 50% se encuentra en los

saldos por cobrar.

Es importante detectar a tiempo las circunstancias que afectan al sistema de
cobranza porque a veces con el afan de vender y obtener un gran volumen de
ventas, los limites establecidos por cada cliente no son observados por los

vendedores.

Una solucién seria que el departamento de crédito y cobranza cumpla con sus

funciones de investigar al cliente para la aprobacion y limite de su crédito.
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Es necesario identificar que es lo que ocasiona que los clientes no paguen sus

adeudos oportunamente, como podria ser un déficit econédmico, lo cual origina la falta

de dinero.
Rotacion de las cuentas por cobrar Periodo promedio de cobranza
RCC= Ventas anuales de crédito + lva PPC = 240 dias
Cuentas por cobrar RCC
RCC= 2,854,748 7 PPC = 240 dias 40
398,426 6

En lo que va del afio 2004 la rotacién de cuentas por cobrar ha sido de 7 veces lo
que nos refleja un atraso en cuanto a la recuperacion de cartera y la renovacion de

los clientes.

Interpretando el periodo promedio de cobranza podemos ver un desfase de 10 dias,
tomando en cuenta que la recuperacion de cartera debe ser entre los 15 y 30 dias

después de efectuada la compra.

Como consecuencia se puede llegar a una pérdida por créditos incobrables, asi
como a un aumento de gastos, esto debido a que se ejercera un mayor control de
cuentas por cobrar lo que ocasionara pago de comisiones y sueldos de los

cobradores asi como gastos de supervision.

Se debe de estructurar un cambio en los canales de cobranza, para llegar al punto

donde no se esté financiando de mas.

Incluso una recomendacion seria el uso del pago por banca en linea, que es mas

practico, rapido y eficiente ademas eso reduciria costos y ahorro de tiempo.
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Método de Tendencias en Cuentas por Cobrar mes con mes.

2,000,000

o, 1:500000 .
| £ | —e—2003]
8 1,000,000 '
| & ; 2004

500,000

Las ventas totales tienen una tendencia equilibrada debido a que de los ocho meses
en los que se hace la comparacién van con un porcentaje de 50% positiva y 50%
negativo, en el aino 2003 podemos observar un incremento en los meses que faltan

por transcurrir en el ano 2004, podemos decir que se espera un crecimiento en las

ventas.

b Ea
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Ventas de crédito

|m 2003
‘n2004|

Porcenta

En lo que respecta a las ventas a crédito la tendencia para el 2004 es menor a la del
2003, debido a que se ha disminuido en la mayoria de los meses el porcentaje de
crédito, esto beneficia a la empresa porque de esa manera no existe una cantidad
considerable en inversion, lo que si es necesario es detectar porque si hay menos

cartera se ésta tardando mas en la recuperacion de la misma.

Para dar un resultado favorable, es necesaria la implementacion de las politicas
mejoradas que han sido previamente establecidas. Asi como controlar el mecanismo

de cobranza.

Terdencia (+es Mgjor) [Negativa  [Negativa  |Rostiva [Negativa [Positiva [Negativa  |Fostiva | Negativa

Cobranza

| |m2003]

o 2004;

Porcentaje
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En la cobranza se muestra una tendencia negativa; es decir va iniciando un
desfasamiento que no controlado a tiempo provocaria un exceso de inversion en la
cartera y nos traeria un déficit en los activos de la empresa, como ya se habia
ilustrado anteriormente tenemos un retraso de 10 dias lo que se refleja en los
porcentajes sobre todo en el mes de febrero, a que ese mes esta excedido en su

atraso.

SHdsprodra |Beo  (Fbeo |Mazo Al [Mayo  [dnio [Mdio |Agsio  |Sefientre (Othbre  |Noventre |Didentre

Saldos por cobrar

Porcentaje

La tendencia en cuanto a los saldos por cobrar va hilada con la cobranza podemos
observar como en enero de 2004 empieza el desajuste y en febrero ya se excede

creando un porcentaje de mayor importancia para el beneficio de la empresa.
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En los meses subsecuentes ya se empieza a estabilizar un poco mas, esto con la

recuperacion de un importe mayor al invertido por mes.

Por medio de la aplicacion de un plazo menor al estipulado en la cobranza podemos

evitar el riesgo de tener una sobre inversion.

‘ 20,000

15,000

—=— 2003
2004 |

10,000

Import

‘ 5,000

i1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

| Meses

Refiriéndonos al promedio diario de ventas podemos visualizar una tendencia de
crecimiento en éste 2004 en comparacion con el 2003 y conforme van avanzando los
meses, muy claramente se identifica que en el inicio del ano tenemos unas ventas a
crédito muy aumentadas, derivado de la llamada cuesta de enero, ya que debido a
que es inicio de ano se otorgan créditos a fin de lograr una estabilizacién en la
economia, tanto para las empresas como para los clientes; es decir no seria
conveniente la perdida de un cliente es mejor invertir a un plazo considerable

sabiendo que la inversion se va a recuperar.
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Dias pendientes de cobro

'm 2003
‘nzonal'

Dias

Conforme ha ido avanzando el tiempo de cobro se observan altibajos en el
transcurso de los meses, por decir en enero tiene un porcentaje considerable para la
empresa pero eso es resultado de que en diciembre se obtuvieron ventas altas, lo
que quiere decir que la tendencia es alta pero en febrero ya se refleja un cobro
equilibrado lo que nos lleva a lograr la estabilizacion de la empresa a un plazo
determinado el cual debe concordar con las politicas de crédito, cobranza,

condiciones de la empresa asi como la administracion que se implementara.
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Refaccionaria y Auto Partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.
Cédula de antigiedad de saldos al 31 de agosto de 2004.

Jun-Jul May-Jun Abr-May
Blemibre;del.clonle 3060 dias | 60-90dias | “012° | Total
Berumen Plata Ali Argut 2,098.00 2,098.00
Casas Saldivar Sandra 350.00 350.00
Hernandez Garcia Abel 1,210.00 1,210.00
Rubio Cadena Gerénimo 320.00 80.00 400.00
Villela Margarito 478.00 478.00
Agrupamiento de Infanteria 12,630.00 7,450.00 20,080.00
Aguilar Parra Antonio 2,820.00 2,820.00
Alica Automotriz S.A de C.V. 980.00 980.00
Alianza de Auto trasportes de Nayarit 1,403.00 1,403.00
Alianza de camiones del Municipio 866.00 866.00
Alvarado Pérez Ricardo 134.00 200.00 334.00
lArévalo Graxiola Sergio 511.00 511.00
Arias Fletes José 1,742.00 326.00 2,068.00
Arias Llamas José 740.00 740.00
Arias Orozco Edgar Omar 1,549.00 1,549.00
IAutomotores Sierra S.A. de C.V. 485.00 485.00
Autopartes Sandoval de Tepic 30,497.00 19,674.00 50,171.00
Barajas Cortes Maria del Carmen 11,235.00 11,235.00
Barragan Madrigal Maria 345.00 345.00
Belloso de Santiago José 550.00 550.00
Bobadilla Guardado Julian 1,672.00 1,672.00
Camacho Sandoval Tere 507.00 1,684.00 4,206.00 6,397.00
Casillas Flores Gloria 3,019.00 3,019.00
Castillo Calderén Juan 544.00 544.00
Centro de Distribucion Dimu S.A. de C.V. 210.00 233.00 443.00
Centro Llantero del Nayarit 1,527.00 1,527.00
Comercial de Pisos S.A. de C.V. 560.00 560.00
Comercializadora Provy 870.00 870.00
Comercializadora IA 3,507.00 3,5607.00
Comité Estatal de Sanidad 5,233.00 5,233.00
Constructora IMPRE 230.00 230.00
Constructora y Adeli S.A. de C.V. 1,299.00 1,299.00
Constructora y Transportes 3,930.00 3,930.00
CORAGAS S.A.de C.V. 2,210.00 2,210.00
Corrales Hernandez Felipe 438.00 438.00
Cota Llanes Heriberto 3,124.00 3,124.00
Delgadillo Alvarez Laura 945.00 1,241.00 2,186.00
Distribuidora IRCA S.A. de C.V. 650.00 650.00
Elias Plasencia Maria 322.00 322.00
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Refaccionaria y Auto Partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.
Cédula de antigiiedad de saldos al 31 de agosto de 2004.
Jun-Jul May-Jun Abr-May
Noxtilre gl clbole 30-60 dias | 60-90dias | 9120 | Total
Ferreinstalaciones Ramirez 200.00 80.00 280.00
Figueroa Miramontes Francisco 342.00 341.00 683.00
Funerales Crespo, S.A. de C.V. 726.00 726.00
Flores Ochoa Gustavo 380.00 380.00
Garcia Baltazar Juan 3,030.00 3,030.00
Garcia Bafiuelos Carlos 1,006.00 1,006.00
Garcia Fausto Alberto 981.00 981.00
Garcia Lepe Héctor 4,700.00 4,700.00
Garcia Pérez Rubén 2,057.00 2,057.00
Gémez Rebolledo Luz Maria 2,113.00 2,113.00
Gutiérrez Padilla Serafin 576.00 576.00
Gomez Flores Martha 366.00 366.00
Gonzélez Chavez Elias 399.00 399.00
Gonzalez de Haro Francisco 3,061.00 3,061.00
Gonzalez Loreto Maria 570.00 570.00
Gutiérrez Villalobos Federico 507.00 507.00
Hernandez Lopez Héctor 260.00 260.00
Ingenio El Molino, S.A. de C.V. 10,044.00 10,044.00
Instituto Promotor 1,856.00 310.00 2,166.00
Isiordia Rodriguez Maria 4,184.00f 7,405.00 11,589.00
Jiménez Cobian José Apolo 1,001.00 1,001.00
Leal Suffo Norma Mayte 402.00 402.00
Lépez Jauregui Radl 1,630.00 1,630.00
Lépez Martinez Rogelio 205.00 205.00
Lopez Nava Martin 332.00 332.00
Lépez Vazquez Miguel Angel 9,096.00, 18,190.00 27,286.00
Loza Ibarra José Honorio 1,186.00 1,186.00
[Mendoza Renteria Higinio 501.00, 501.00
|Miche|l Zamora Guillermo 852.00 852.00
[Multiservicio Herrera 2,890.00 2,890.00
|Municipio de San Blas Nayarit 7,236.00 7,236.00
IMunicipio del Nayarit 1,100.00 1,100.00
IMunicipio de Santa Maria del Oro 470.00 470.00
|Municipio de Tepic, Nayarit 4,690.00 5,028.00 9,718.00
|Municipio de la Yesca, Nayarit 7,146.00 3,372.00 10,518.00
[Mufiz Zavala Herman 514.00 514.00
Ocampo Ruelas Hilario 10,078.00 10,078.00




Refaccionaria y Auto Partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.
Cédula de antigliedad de saldos al 31 de agosto de 2004.

Jun-Jul May-Jun Abr-May
Nombre del cliente 30-60 dias 60-90 dias |90-120 dias Total
Operadora Comercial 4,220.00 4,220.00
Plasencia de Nayarit, S.A. de C.V. 1,908.00 1,908.00
Plasencia Sandoval Sergio 1,051.00 1,051.00
Pétreos y Agregados NVA 863.00 863.00
Refaccionaria Gutiérrez 625.00 625.00]
Reyes Pérez Maria de Lourdes 2,670.00 2,670.00]
Ricardo L. Garate y Cia., S.A. de C.V. 503.00 503.00
Rios Quinteros Lilia Rocio 12,422.00 25,232.00 37,654.00
Rivera Rico Margarito 5,024.00 5,024.00
Rojas Esparza Ramiro 1,564.00 1,564.00
Rojas Vera Juan Francisco 804.00 804.00
Saldate Castillon Francisco 1,411.00 1,411.00
Sanchez Benavides Lilia 1,234.00] 1,234.00
Sandoval Murillo Daniel 418.00 418.00
Sandoval Torres José 345.00 345.00
SAGARPA 62.00 62.00
SEMARNAT 762.00 762.00
Secretaria de Finanzas "SGG" 259.00 1,241.00 3,028.00 4,528.00
Secretaria de Finanzas 320.00] 383.00 947.001 1,650.00
Secretaria de Finanzas "SOSP" 1,439.00 3,682.00] 5,021.00
SEDESOL (Rey Nayar) 2,080.00 2,080.00
Serrano Miramontes José 8,728.00 8,728.00
Servicio Apolo, S.A. de C.V. 1,850.00 1,850.00
Servicios de Educacion Publica 3,025.00 2,114.00 5,462.00[ 10,601.00
Servicio de Vigilancia 2,400.00 2,400.00
Servicio Unico de Frenos 6,093.00 6,093.00
Simancas Ibarra José 947.00 947.00
Sistema de Desarrollo Integral 3,004.00 3,004.00
Solis Santana Ramon Azael 1,079.00 1,079.00
Soto Estrada Miguel Ignacio 790.00 790.00
Tadeo Mufoz Gonzalo 13,564.00 6,734.00 20,298.00
Taller Guadalajara, S.A. de C.V. 821.00 546.00 1,367.00
Telmex, S.A. de C.V. 446.00 446.00
Tractores Agricolas 2,198.00 2,198.00
Triunbirato Construcciones 1,200.00 1,200.00
Ulloa Machuca Trinidad 3,297.00 3,297.00
Valencia Orozco Adolfo 352.00 352.00
Vazquez Asela 4,237.00 4,237.00
Villa real Moran Aidé 2,084.00 2,084.00
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Refaccionaria y Auto Partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.
Cédula de antigiedad de saldos al 31 de agosto de 2004.

Jun-Jul May-Jun Abr-May
Nombre del cliente 30-60 dias 60-90 dias [90-120 dias Total
Villa real Moran Irma Leticia 1,700.00 1,700.00
Villela Martinez Ezequiel 517.00 517.00
Villela Martinez Héctor 229.00 229.00
Total 272,119.00 90,922.00f 43,020.00] 406,061.00
% 67.01 22.39 10.59 100.00
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Refaccionaria y Auto Partes Automotrices Sandoval, S.A. de C.V.
Montos de crédito otorgado a los clientes en el 2004.

Nombre Monto Observaciones
Clientes de deben saldos desde 30 hasta 60
Dias (Ventas de Jun- Jul)
1. Berumen Plata Ali Argut 15,000.00 | Este  bloque de
2. Casas Saldivar Sandra 5,000.00 | clientes cuenta con
3. Hernandez Garcia Abel 5,000.00 | buenos antecedentes,
4. Villela Margarito 5.000.00 | es decir, han cumplido
5. Aguilar Parra Antonio 15,000.00 | en tiempo y forma con
6. Alica Automotriz SAA de C.V. 60,000.00 | sus pagos por lo que
7. Alianza de Auto trasportes de Nayarit | 45,000.00 | se les a otorgado una
8. Alianza de camiones del Municipio 30,000.00 | ampliacion en su
9. Arévalo Graxiola Sergio 5,000.00 | crédito.
10.Arias Llamas José 5,000.00 | (Preferentemente  a
11.Arias Orozco Edgar Omar 15,000.00 | personas morales). La
12. Automotores Sierra S.A. de C.V 60,000.00 | mayor parte de las
13.Barajas Cortes Maria del Carmen 30,000.00 | personas fisicas
14.Barragan Madrigal Maria 5,000.00 | conservaron el monto
15.Belloso de Santiago José 5.000.00 | de crédito otorgado
16.Bobadilla Guardado Julian 5,000.00 | con anterioridad
17.Casillas Flores Gloria 15,000.00 | gracias a su pago
18.Castillo Calderén Juan 5,000.00 | oportuno. Todos los
19.Centro Llantero del Nayarit 45,000.00 | clientes cuentas con
20.Comercial de Pisos S.A. de C.V. 30,000.00 | un plazo de 25 dias
21.Comercializadora Provy 15,000.00 | para pagar debido a
22.Comercializadora 1A 15,000.00 | nuevas politicas de la
23.Comité Estatal de Sanidad 15,000.00 | empresa.
24.Constructora IMPRE 15,000.00
25.Constructora y Adeli S.A. de C.V. 15,000.00
26.Constructora y Transportes 30,000.00
27.CORAGAS S.Ade C.V. 30,000.00
28.Corrales Hernandez Felipe 5,000.00
29.Cota Llanes Heriberto 5,000.00
30. Distribuidora IRCA S.A. de C.V. 45,000.00
31.Elias Plasencia Maria 5,000.00
32.Funerales Crespo, S.A. de C.V. 15,000.00
33.Flores Ochoa Gustavo 5,000.00
34.Garcia Baltazar Juan 5,000.00
35.Garcia Banuelos Carlos 5,000.00
36.Garcia Fausto Alberto 5,000.00
37.Garcia Lepe Héctor 15,000.00
38.Garcia Pérez Rubén 5,000.00
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39.Gomez Rebolledo Luz Maria
40.Gutiérrez Padilla Serafin
41.Goémez Flores Martha
42.Gonzalez Chavez Elias
43.Gonzalez de Haro Francisco
44,.Gonzalez Loreto Maria
45.Gutiérrez Villalobos Federico
46.Hernandez Lopez Héctor

47 .Ingenio El Molino, S.A. de C.V.
48.Jiménez Cobian José Apolo
49.Leal Suffo Norma Mayte
50.Lopez Jauregui Raul

51.L6épez Martinez Rogelio
52.L6pez Nava Martin

53.Loza Ibarra José Honorio
54.Mendoza Renteria Higinio
55.Michell Zamora Guillermo

56. Multiservicio Herrera
57.Municipio de San Blas Nayarit
58. Municipio del Nayar

59. Municipio de Santa Maria del Oro
60. Muniz Zavala Herman
61.0campo Ruelas Hilario
62.Operadora Comercial
63.Plasencia de Nayarit, S.A. de C.V.
64.Plasencia Sandoval Sergio
65.Pétreos y Agregados NVA
66.Refaccionaria Gutiérrez
67.Reyes Pérez Maria de Lourdes

68.Ricardo L. Garate y Cia., S.A. de C.V.

69.Rivera Rico Margarito
70.Rojas Esparza Ramiro
71.Rojas Vera Juan Francisco
72.Saldate Castillon Francisco
73.Sanchez Benavides Lilia
74.Sandoval Murillo Daniel
75.Sandoval Torres José
76.SAGARPA

77.SEMARNAT

78.SEDESOL (Rey Nayar)
79.Serrano Mira montes José
80.Servicio Apolo, S.A. de C.V.
81.Servicio de Vigilancia
82.Servicio Unico de Frenos
83.Simancas Ibarra José
84.Sistema de Desarrollo Integral
85.Solis Santana Ramén Azael

5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
15,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
30,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
30,000.00
15,000.00
15,000.00
15,000.00
5,000.00
15,000.00
15,000.00
30,000.00
5,000.00
5,000.00
30,000.00
5,000.00
30,000.00
15,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
15,000.00
15,000.00
15,000.00
15,000.00
30,000.00
15,000.00
15,000.00
5,000.00
15,000.00
5,000.00
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86.Soto Estrada Miguel Ignacio 5,000.00
87.Telmex, S.A. de C.V. 30,000.00
88. Tractores Agricolas 30.000.00
89. Triunbirato Construcciones 15,000.00
90.Ulloa Machuca Trinidad 5,000.00
91.Valencia Orozco Adolfo 5,000.00
92.Vazquez Asela 15,000.00
93.Villa real Moran Aidé 5,000.00
94.Villa real Moran Irma Leticia 5,000.00
95.Villela Martinez Ezequiel 5,000.00
96. Villela Martinez Héctor 5,000.00
Clientes de deben saldos desde 60 hasta 90
Dias (Ventas de May- Jun)
En éste bloque se
1. Rubio Cadena Geréonimo 5,000.00 | encuentran aquellos
2. Agrupamiento de Infanteria 30,000.00 | clientes que
3. Arias Fletes José 5,000.00 | retrasaron sus pagos
4. Autopartes Sandoval de Tepic 45,000.00 | hasta por 90 dias pero
5. Centro de Distribucion Dimu S.A. de 15,000.00 | aquellos cuyos
C.V. 5,000.00 | adeudos no  son
6. Delgadillo Alvarez Laura 15,000.00 | cantidades
7. Ferre instalaciones Ramirez 5,000.00 | significativas
8. Figueroa Mira montés Francisco 15,000.00 | conservaron e incluso
9. Instituto Promotor 15,000.00 | se les incremento el
10. Municipio de Tepic, Nayarit 15,000.00 | crédito otorgado. Por
11.Municipio de la Yesca, Nayarit 15,000.00 | otra parte aquellos
12.Rios Quinteros Lilia Rocio 15,000.00 | clientes con adeudos
13.Tadeo Muhoz Gonzalo 15,000.00 | significativos respecto
14.Taller Guadalajara, S.A. de C.V. de su monto de deuda
total sufrieron
disminuciones en su
monto de su crédito.
Todos los clientes
cuentas con un plazo
de 25 dias para pagar
debido a nuevas
politicas de la
empresa.
Clientes de deben saldos desde 90 hasta
120 Dias (Ventas de Abr- May)
En éste bloque se
1. Alvarado Pérez Ricardo 5,000.00 | encuentran  aquellos
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Camacho Sandoval Tere
Isiordia Rodriguez Maria

Lépez Vazquez Miguel Angel
Secretaria de Finanzas "SGG"
Secretaria de Finanzas
Secretaria de Finanzas "SOSP"
Servicios de Educacion Publica

5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00
5,000.00

clientes que se han
retrasado en su pago
hasta 120 dias. Con la
nueva politica de la

empresa y
considerando sus
antecedentes

crediticios han sido
sujetos a una

disminucion en el
crédito otorgado.
Todos los clientes
cuentas con un plazo
de 25 dias para pagar
debido a nuevas
politicas de la
empresa.
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Refaccionaria y Auto-Partes Automotrices Sandoval, S.A. De C.V.
Estado de Situacion Financiera al 31 de diciembre de 2003

ACTIVO Saldo
Activo Circulante
Caja $ 5,000
Bancos 388,887
Clientes 314,741
Inventarios 10,592,072
Deudores Diversos 11,916
Funcionarios y empleados 3,837
Iva acreditable pendiente de erogar 131,713
Anticipo de impuestos 62,920
Pagos anticipados 17,028
Total de activo circulante $ 11,628,115
Activo no circulante
Maquinaria y equipo electronico 4,180
Mobiliario y equipo de oficina 267,341
Equipo de transporte 1,875,832
Equipdé de computo 288,074
Herramienta 2,142
Depreciacién de maquinaria y equipo electronico - 4,166
Depreciaciéon de maobiliario y equipo de oficina - 202,930
Depreciacién equipo de transporte B 1,155,651
Depreciaciéon equipo de computo - 270,065
Depreciacion de herramieta - 2,158
Total de activo no circulante $ 802,598
Activo Intangible
Gastos de instalacion 170,307
Amortizacion de gastos de instalacién - 82,208
Total de activo intangible $ 88,099
Total de activo $ 12,418,812
PASIVO Y CAPITAL
PASIVO
Pasivo a corto Plazo
Proveedores 826,260
Acreedores diversos 10,836
Impuestos Por pagar 136,876
Iva trasladado pendiente de recibir 47,904
PTU por pagar 30,366
Total de pasivo a corto plazo $ 1,052,242
Pasivo a largo plazo
Acredores Diversos a L. P. 281,966
Total de pasivo a largo plazo $ 281,966
Total pasivo $ 1,334,208
CAPITAL CONTABLE
Capital contribuido
Capital Social 650,000
Aportacién para futuros aumentos de capital 156,716
Total de capital contribuido $ 665,716
Capital ganado
Reserva legal 635,231
Resultados de ejercicios anteriores 8,510,064
Resultado del ejercicio 1,273,593
Total de capital ganado $ 10,418,888
Total capital contable $ 11,084,604
TOTAL DE PASIVO Y CAPITAL $ 12,418,812
Maria Isabel Pérez Alegria Martha Mercado Rivas

Contadora General Administradora Unica



Refaccionaria y Auto-Partes Automotrices Sandoval, S.A. De C.V.
Estado de Situaciéon Financiera al 31 de agosto de 2004

ACTIVO Saldo
Activo Circulante
Caja $ 5,000
Bancos 9,349
Clientes 406,061
Inventarios 12,630,993
Deudores Diversos 9,047
Funcionarios y empleados 21,168
Iva acreditable pendiente de erogar 375,791
Depédsitos en garantia 849
Anticipo de impuestos 117,480
Pagos anticipados 871
Total de activo circulante $ 13,576,608
Activo no circulante
Magquinaria y equipo electronico 4,180
Mobiliario y equipo de oficina 285,641
Equipo de transporte 1,767,801
Equip6 de computo 296,496
Herramienta 2,142
Otros activos fijos 6,600
Depreciacién de maquinaria y equipo electrénico - 4,180
Depreciacién de mobiliario y equipo de oficina - 217,709
Depreciacién equipo de transporte - 1,375,983
Depreciacién equipo de computo - 282,869
Depreciaciéon de herramieta - 2,158
Depreciacién acumulada de otros activos - 457
Total de activo no circulante $ 479,503
Activo Intangible
Gastos de instalacién 247,169
Amortizacion de gastos de instalacion - 94,964
Total de activo intangible $ 152,205
Total de activo $ 14,208,316
PASIVO Y CAPITAL
PASIVO
Pasivo a corto Plazo
Proveedores 885,514
Acreedores diversos 11,136
Impuestos Por pagar 12,471
lva trasladado efectivamente recibido 146,603
Iva trasladado pendiente de recibir 116,286
PTU por pagar - 870
Total de pasivo a corto plazo 5 1,171,141
Pasivo a largo plazo
Acredores Diversos a L. P. 262
Total de pasivo a largo plazo 5 262
Total pasivo $ 1,171,403
CAPITAL CONTABLE
Capital contribuido
Capital Social 650,000
Aportacién para futuros aumentos de capital 48,067
Total de capital contribuido $ 698,067
Capital ganado
Reserva legal 719,550
Resultados de ejercicios anteriores 11,388,717
Resultado del ejercicio 230,579
Total de capital ganado $ 12,338,846
Total de capital contable $ 13,036,913
TOTAL DE PASIVO Y CAPITAL $ 14,208,316
Maria Isabel Pérez Alegria Martha Mercado Rivas

Contadora General Administradora Unica



Interpretacion de la informacion.

I

Obteniendo la Rotacion de Cuentas por cobrar que en el 2003 estas se cobraron
12 veces, mientras que hasta Agosto del 2004 se habian cobrado 7 veces; El
periodo promedio de cobranza en el 2003 fue de 30 dias, mientras que hasta
Agosto del 2004 es de 40 dias; El porcentaje de cobranza en 2003 oscilaba entre
el 73 y el 123%, mientras que hasta Agosto del 2004 iba de 43 a 119%; por su
parte el porcentaje de saldos por cobrar en 2003 tuvo variaciones desde -23
hasta 27%, y para Agosto del 2004 varia desde -19 hasta 57%; El promedio diario
de ventas al mes para 2003 fue desde $8,142 hasta $11,170 y hasta Agosto del
2004 es desde $9,245 hasta $17,562; los dias pendientes de cobro fueron en
promedio en 2003 desde -6 hasta 8 dias y hasta Agosto del 2004 de -5 hasta 32
dias.

Método de tendencias, me sirvid para comparar los resultados obtenidos en 2003
con los conocidos hasta Agosto del 2004 y asi saber que las Ventas Totales han
tenido una tendencia equilibrada; pero se espera un crecimiento en lo que resta
del 2004; en lo que respecta a las Ventas a Crédito la tendencia ha sido menor
en 2004 que en el 2003, aunque las disminuciones en 2003 fueron mas
dramaticas; por su parte la cobranza muestra una tendencia mayormente
negativa lo que corrobora la preocupacion de la administracion por la
recuperabilidad de sus cuentas por cobrar; lo tocante a saldos por cobrar se
puede hilar con la cobranza y se observa en Enero del 2004 el inicio de un
desajuste; respecto del promedio diario de ventas, la tendencia es hacia el
crecimiento en 2004 comparado con 2003; por ultimo los dias pendientes de
cobro han tenido altibajos que se pretenden controlar con las politicas de crédito,

cobranza y la administracién a implementar.
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En la determinacion del costo financiero de la cartera de clientes se obtuvieron
como resultados que la inversion de cuentas por cobrar para 2003 oscilaba desde
$244,269 hasta $335,102, mientras que hasta agosto del 2004 la variacion es
desde $369,790 hasta $702,492.

Esto ultimo se complemento con la investigacidén y posterior presentacion de los
saldos con mayor antigiedad para determinar quienes pueden continuar con el
crédito que tenian, a quienes se podra aumentar el monto de crédito y a quienes
habra que disminuirles el crédito otorgado con base a la puntualidad en sus

pagos y sus caracteristicas financieras.

Para ayudar a la empresa a ser mas efectiva en el sistema de cobro fue
pertinente revisar las politicas de crédito y una vez determinado el saldo
adecuado para cada cliente, (que va desde $ 5,000.00 otorgado a clientes
inconstantes en pagos, hasta $ 60,000.00 para los mas puntuales), se le
propuso a la administracion de la empresa acciones para realizar el cobro a los
clientes de forma mas rapida mediante estrategias de cobranza y asi disminuir los
dias cartera de 30 a 25 dias.

Observé que debe existir una estructura muy definida en cuanto a la realizacion
operativa considerando los requisitos para otorgar los créditos, las politicas,

condiciones y nivel socioeconémico del entorno en el que se maneja.

En las siguientes paginas de este texto se sugieren algunas acciones como
posibles soluciones para lograr el cobro oportuno y la conservacion del cliente. En
estas sugerencias se aplican los resultados (obtenidos a través del estudio) en
beneficio de la coordinacién de toma de decisiones en la empresa para evitar se
repita el mismo problema una sobre-inversion que se veria reflejada en la

administracion financiera asi como en la productividad de la empresa.
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Recomendaciones para solucionar el problema.

Efectuar una investigacion de los clientes antes de que se les conceda un crédito.

El establecimiento de limites de crédito de acuerdo a la solvencia e historial crediticio

de los clientes, considerando lo moral y econémico.

Identificar el nimero y ubicacion de nuestros clientes.

Modificar el sistema de cuentas por cobrar para que se proporcione una informacion

diaria de las cuentas ya vencidas.

Mantener al minimo las pérdidas por las cuentas incobrables.

Asegurar la facturacion correcta.

Verificar que las facturas se presenten a revision oportunamente y satisfaciendo los

requerimientos aceptados o negociados con cada cliente.

Presentar los contra recibos oportunamente para obtener los pagos

correspondientes.

No permitir que un cliente deje de pagar a su vencimiento algun adeudo, sin que al

menos tenga un dialogo con él para investigar las causas.

Preparar correctamente nuestras entrevistas de cobranza asi como las llamadas

telefonicas a nuestros clientes.

Aclarar, y en su caso, cobrar o bonificar las diferencias en pagos que se presenten,

evitando su indebida y absolutamente inconveniente acumulacion.
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Contar con personal adecuado en numero, capacidad y con motivacion suficiente,

para realizar correctamente sus funciones.

Uso de las transferencias bancarias electrénicas a fin de optimizar costos y tiempo.

Acortar el plazo a los clientes para pago en unos cinco dias minimo para que quede

de 25 o 20 y de esa manera tener un resguardo y asi cumplir con nuestras

obligaciones hacia los proveedores.
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Conclusiones

Las empresas tienen que mantener sus activos en un nivel eficiente que

permita ser rentables.

@ Las cuentas por cobrar se consideran uno de los activos circulantes de mayor

importancia.

Es necesario identificar aquellos clientes inconvenientes por sus retrasos en el
pago de sus adeudos, no para eliminarlos, sino para determinarles el monto de
crédito mas conveniente segun sus caracteristicas financieras y con ello evitar la
merma de nuestras ventas; pero si propiciar la oportuna recuperacién de los

créditos otorgados.

Para estar en posicion de emitir una opinion acerca de la cobranza de la empresa
se hace necesario revisar las cuentas por cobrar en la actualidad, asi como su
comportamiento en periodos anteriores, este anadlisis se logra mediante la

aplicacion de método de razones financieras.
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