UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA
DE MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CUENTAS POR COBRAR EN EL ISO 9001-2000 EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA

DISENO DE UN SISTEMA PARA UNA ORGANIZACION
QUE PARA OBTENER EL TiTULO DE :

LICENCIADO EN CONTADURIA

PRESENTA:
CARLOS MONTERROSAS RODRIGUEZ

ASESOR :

C.P. FELIPE OROZCO COVARRUBIAS

MEXICO D.F. 2006



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



FREGMIA

ES PARA MI UN ORGULLO Y UNA SATISFACION
AGRADECERLES A TODAS, LAS PERSONAS EL APOYO
ESTIMULO Y AYUDA QUE ME HAN BRINDADO; YA QUE
GRACIAS A ELLAS FUE POSIBLE LA CULMINACION DE

DE ESTE TRABAJO.



A DIOS

POR HABERME DADO EL DON DE LA VIDA, LA FE Y LA FUERZA DE VOLUNTAD PARA
VER TERMINADO Mf ANHELO.

AMIS PADRES

ALFONSO Y ANA MARIA
GRACIAS A ELLOS POR SUS BENDICIONES, DONDE QUIERA QUE SE ENCUENTREN.

A MIESPOSA

MA. SALOME

POR SU APOYO INCONDICIONAL, DEMOSTRADO EN SU PACIENCIA Y COMPRENSION
QUE SE FILTRO EN EL GRAN AMOR QUE LE TENGO. Y ASI CUMPLIR CON UNA PE MIS
ILUSIONES.

MIS HUJOS

CARLOS ALFONSO Y DAVID URIEL

QUE SIRVA ESTE MODESTO TRABAJO, COMO UN ESTIMULO PARA LA SUPERACION DE
SUS VIDAS EN EL FUTURO Y SIEMPRE TENER EN MENTE DIA CON DIA, SER EL. MEJOR
Y NO DEJARSE VENCER POR LA ADVERSIDAD.

A MIS HERMANOS

LUIS, GUADALUPE, MA. ELENA, ESPERANZA, ROSA MARIA, ALFONSO, FRANCISCO, MA.
DEL SOCORRO, JORGE MANUEL.

POR LA LUCHA CONSTANTE Y EFICAZ, SIEMPRE ENFOCADO A ESFUERZOS Y
SACRIFICIOS TRAEN COMO CONSECUENCIA LA SATISFACION DE LOGRAR EL
TRIUNFO ANHELADO, GRACIAS



A MIS FAMTLIARES Y AMIGOS

POR SU AMISTAD DESINTERESADA A 1.0 LARGO DE MI VIDA, ME HANAYUDADO CON
SU CONTRIBUCION A LA FORMACION DE MI PERSONA.MI AGRADECIMIENTO

A LA UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXIC

A NUESTRA FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

AGRADEZCO POR HABERME BRINDADO LA OPORTUNIDAD DE INCULCARME SUS
CONOCIMIENTOS Y DE TERMINAR MI CARRERA PROFESIONAL.

A MIS MAESTROS

AGRADEZCO A TODOS LOS MAESTROS EL HABERME GUIADO A TRAVEZ DE SUS
CONOCIMIENTOS Y EXPERIENCIAS SIN CONDICION ALGUNA PARA LA TERMINACION
DE MI CARRERA PROFESIONAL.

A MI ASESOR
SR. C.P. FELIPE OROZCO COVARRUBIAS

MI MAS SINCERO AGRADECIMIENTO POR GUIARME EN BASE A SUS CONOCIMIENTOS,
EXPERIENCIAS, CONSEJOS Y TIEMPO PARA LA REALIZACION DE MI META.

AL HONORABLE JURADO CALIFICADOR



Tema:

Cuentas por Cobrar en el ISO 9001-2000, en Ia industria manufacturera,

Introducciéon 1
Contenido:

A Industria Manufacturera 3
1.- Definicién 3
2.-Introduccion 3
3.- Interés Pablico 4
B Crédito

4.- Introduccion 6
5.- Antecedentes 6
6.- Definicién de Crédito 6
7.- Importancia y Alcance del Crédito ;
8.- Tipos de Crédito 7
C Cuentas por Cobrar

9.- Concepto 16
10.- Origen 16
11.- Clasificacién 16
12.- Fuentes de Financiamiento de las Cuentas por Cobrar 16
13.- Prestamos con Garantia de Cuentas por Cobrar 17
14.- Columna Vertebral de Cuentas por Cobrar 19
15.- Presentzcién en Estados Financieros 20
16.- Modelo de la Cuenta por Cobrar 21
17.- Trémites 22
18.- Registros 22
19.- Factura Tramitada como Cuenta por Cobrar gg
20.- Cuentas Incobrables 23
21.- La Cuenta por Pagar 25
22.- Eliminacion de las Cuentas Personales 26
23.- Cobros y Pagos con Descuento en Cuentas por Cobrar y Pagar 26
24.- Procedimientos de Auditoria de Cuentas por Cobrar 27
25.- Estudio y Evaluacién Preliminar del Control Interno 28
D Crear un Manual de Procedimientos de Cuentas por Cobrar

26.- Procesos Sobre La Descripcién de Ia Actividad Administrativa 30
26.1.- Consulta y revisién por dia de los documentos que se generan en la planta a9
26.2.- Generar listados b
26.3.- Revision de listados 31
264.- Reimpresion de documentos 31

26.5.- Se procede armar documentos para ser enviados a los clientes 31



26.6.- Elaboracién de rutas de clientes para enviar a revision y cobro
26.7.- Archivar documentos y control de la cobranza del dia

26.8.- Dar de alta clientes nuevos

26.9.- Revision de Ia informacion del alta del cliente
26.10.-Superyisar y alimentar Ia informacién del alta

26.11.- Envi6 de solicitud de mvestigacion de crédito del cliente
26.12.- Monitoreo de la investigacién

26.13.- Recibo de Ia investigacion y enviar al departamento operativo
26.14.- Se generan e imprimen listados al cierre de cada mes

27.- Procesos sobre la deseripcion de la actividad operativa

27.1.- Se reciben solicitudes de alta de clientes

27.2.- Se envia la investigacién de crédito a través de una agencia especializada
27.3.- Se recibe la investigacién y se analiza

27.4.- Si es sujeto de crédito el cliente, se aprueba

27.5.- Pronostico mensual

27.6.- Consultas bancarias

27.7.- Se confirman las transferencias y depésitos bancarios de los clientes
27.8.- Aplicacion de las facturas que nos paga el cliente

27.9.- Estricta vigilancia sobre los saldos vencidos

27.10.-Liberacién o suspensién de pedidos y embarques

27.11.- Preparacion de la auditoria

E  Contar con Mejoras para una Buena Administracion de la Cartera

28.1.- Ofrecer un beneficio al cliente por adelantar el pago
282.- Manejar factorajes bancarios

283.- Cartas de crédito

28.4.- Supervisar y vigilar el factor de dias venta cartera
28.5.- Enviar avisos de netificacion sobre su adeudo
28.6.- Andlisis de la antigiiedad de saldos

28.7.- Envio de estados de cuenta

28.8.-Conciliacion y analisis de las cuentas de clientes
28.9.- Detener embarques

28.10.~Cancelacibn del crédito

28.11.-Enviar avisos de notificacion sobre su adeudo

29.- Conclusiones

30.- Bibliografia

31
31
31
32
32
32

32

32

33
33
33
33
33
33
34
34

34

41
41
41
41
42
42

43
43

47

49



INTRODUCCION

La importancia de las cuentas por cobrar en la Industria Manufacturera en la participacion
en el IS0 9001-2000, en donde se desarrolla la produccion en operaciones de compra-venta
de materiales, productos y servicios.

Debido al incremento en la produccién serd mayor el impacto que se tendrd en el mercado
interior y exterior, tendr trascendencia por el incremento de sus operaciones.

Es de suma importancia la participacién de las Cuentas por Cobrar dentro del ISQ 9001-
2000, por lo cual dentro del trabajo de investigacion detallo =n que consiste el crédito, la
. tmportancia del mismo, alcances y por Gltimo los diferentes tipos.

Destaco como se originan las cuentas por cobrar, asi como su origen y clasificacién para
poder contar con un buen panorama del tema. Asi como las diferente fuentes de
financiamiento para las mismas cuentas, como los prestamos en garantia.

Conocer también como esta integrada 1a columna vertebral de las cuentas por cobrar.
Saber la importancia que tiene su presentacion en los estados financieros de la entidad, que
es un requisito paretramitar en un momento dado financiamientos o prestamos en garantia.

Demostrar como el modelo de la cuenta por cobrar se maneja sistematicamente en la
presentacion ante los clientes, contablemente, asi también el manejo de sus tramite y su
registro.Como se tramitan las facturas como una cuenta por cobrar.

Tener el conocimiento como repercute y el impacto que tienen las cuentas incobrables.
Demostrar la relacion que tiene la cuenta por pagar y la cuenta por cobrar.

Destacar como las cuentas personales, algunas entidades las tienen como una cuenta por
cobrar y como se procede para elimmarlas.



Mostrar como se manejan los cobros y pagos con descuentos en las cuentas por cobrary
pagar. Conocer y saber aplicar los procedimientos de auditoria dentro de las cuentas por
cobrar.

Saber entender para que nos sirve un estudio y la evaluacion del control interno.

En el capitulo D cabe destacar la creacion de un manual de procedimientos de las cuentas
por cobrar que es tomado como una relevancia de mayor importancia dentro del ISO, ya
que en el cual se toman en cuenta los procedimientos y procesos dentro de las actividades -
administrativas, operativas y contables dentro de un departamento de crédito y cobranzas
qué involucra a las personas responsables del mismo.

Cabe destacar los puntos importantes para contar con mejoras para tener una buena
administracion de la cartera.

Cabe hacer mencién como se maneja el beneficio de los clientes por adelantar sus pagos.
Se destdca que otras herramientas se pueden tener previstas para hechar mano de ellas para
un mejoramiento y saneamiento de una cartera como son; los factorajes bancarios, cartas de
crédito.

Para entender las mejoras en la cartera es necesario mantener una supervision y vigilancia
del factor de dias venta cartera, el manejar notificaciones de adeudos, envios de estados de
cuenta, visitas domiciliarias a clientes, conciliacién y analisis de cuentas, detener
embarques y cancelacién del crédito.

Considerar la importancia que tiene el analisis de la antigiiedad de saldos

Otro punto importante a considerar dentro de una entidad que estaria repercutiendo dentro
de una entidad y que estaria afectando a las cuentas por cobrar es la inflacion.



A  Industria Manufacturera

1.- Definicién: Se entiende por industria manufacturera la transformacion fisica y quimica de
materiales y componentes en productos nuevos, ya sea que el trabajo se efectie con maquinas o a
mano, en la fabrica o en el domicilio, o que los productos se vendan al por mayor o al por menor.
También abarca el reciclamiento de desperdicios.

2.- Introducciéon

En la industria manufacturera existen filosofias, metodologias y
herramientas que facilitan su avance. Con el transcurso de los
afios, los equipos, mAquinas y sistemas —todos ellos
herramientas—  utilizados para orgamizar e integrar las
operaciones desde el piso de la planta hasta las transacciones
comerciales de negocio a negocio en Internet, se han agilizado.
La importancia de la informética como herramienta competitiva
en la industria es contundente, ya que permite reducir costos,
aumentar la productividad, incrementar la calidad y la
eficiencia de los procesos de tal modo que hoy ya es posible que los fabricantes, proveedores,
distribuidores y clientes intercambien informacion en linea, favoreciendo con ello la fabricacion
sobre demanda.

La informatica encuentra en los procesos de manufactura un lugar idéneo para aportar ventajas
competitivas que las industrias de cualquier tipo requieren. Ya sean organizaciones de fabricacion
discreta o de procesos, las empresas requieren el uso integral de la informacion en cada eslabon
de la cadena de suministro: saber qué demanda el mercado, contar con lo necesario para satisfacer
esos requerimientos, definir los precios, la distribucién y la manufactura misma, entre muchos
otros aspectos que intervienen en el disefio, la fabricacion y la comercializacion de un producto.



3.- Interés Piblico

DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

Si bien s cierto que la actividad manufacturera tiene presencia en todas las entidades federativag
que conforman el pais, destacan algunas por su participacion, ya sea por la concentracion de los
establecimientos, o bien, por la generacion de empleos o por la generacion de riqueza,

El Instituto Nacional de Estadistica, Geografia ¢ Informatica (INEGI) dio a conocer los datos de
la industria manufacturera, la cual forma parte del XV Censo Industrial, como parte de los
resultados definitivos de los Censos Economicos 1999.

EL XV CENSO INDUSTRIAL

RESULTADOS DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA

» Existen en México 344 118 establecimientos que realizan la
industria manufacturera y que ocupan a 4.2 millones de
personas.

» Laactividad manufacturera que genera mayor niimero de
empleos es la industria de productos metilicos, maquinaria
¥y equipo.

+ Destaca la participacion de la mano de obra femeninaen la
produccion de textiles y en la industria del cuero.

* Las entidades federativas que cuentan con un mayor namero
de establecimientos manufactureros son Estado de México,
Distrito Federal y Puebla; mientras que las que mayor
empleo ofrecen son Estado de México, Distrito Federal y
Nuevo Leon.

* E192.6% de los establecimientos manufactureros en el pais
son micronegocios; en contraparte sélo el 0.9% son
establecimientos grandes.
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PRINCIPALES RESULTADOS DEL XV CENSO INDUSTRIAL

De acuerdo con los resultados obtenidos por los Censos Econémicos 1999 (cuya informacion se
referencia al afio de 1998), en el pais existen 344 118 establecimientos que s¢ dedican a las
manufacturas, lo que significa un crecimiento del 27.3% con respecto al proyecto censal
inmediato anterior realizado en el afio de 1994 (con informacion referida a 1993). El 34.2% de los
establecimientos producen alimentos, bebidas y tabaco; ¢l 17.5% se dedica a la manufactura de
productos metalicos, maquinaria y equipo; y ¢l 16.1% a la produccion de textiles, prendas de
vestir y a la industria del cuero. En conjunto, estas tres actividades aglutinan el 67.8% de los
establecimientos mannfactureros.

Al revisar la concentracion de los establecimientos en cada una de las 32 entidades federativas,
destaca el Estado de México en donde se ubican 35 318 (10.3%) de los mismos; en el Distrito
Federal se ubican 31 068 unidades, esto es, €l 9.0% y el estado de Puebla cuenta con 29 459
establecimientos, es decir, el 8.6% del iotal

Por lo que a la oferta de trabajo sc refiere, las entidades con mayores niveles de ocupacion son
lidereadas por el Disirito Federal con 498 055 empleos, lo que significa el 11.8% del total; le
sigue en importancia el Estado de México con 489 469 personas ocupadas (11.6%); mientras que
Nuevo Leon se ubica en tercer lugar al contribuir con 323 839 empleos, lo que representa el 7.7%
del total del personal ocupado en la industria manufacturera.

INFORMACION POR TAMANO DE ESTABLECIMIENTO

Al analizar ¢l tamaifio de planta en la industria manufacturera medido a partir del personal
ocupado, se observa que un segmento muy importante de las unidades economicas dedicadas a
esta actividad se concentran en el estrato que cuenta con un rango de 0 a 2 personas por
establecimiento lo cual representa el 58.7% del total. Si el estrato se abre hasta los niveles de 15
personas en promedio, que son los niveles tradicionalmente definidos para los establecimientos
micro, el porcentaje s¢ incrementa hasta el 92.6%, correspondiendo al estrato con rango de 16 a
100 personas (establecimientos pequefios) el 5.4% y a los establecimientos medianos cuyos
niveles de ocupacion media osciian entre 101 y 250 personas por establecimiento, les corresponde
tan sélo el 1.1%. Por ultimo los establecimientos con niveles de ocupacion mayores a 250
personas en promedio representan ¢l 0.9 por ciento. ()

(1) Apuntes de 1a Universidad Tecnol6gica Nacional



B Crédito

4.- Introduccion:

Es de gran importancia ¢l crédito dentro de la industria, el comercio y en general sobre todo los
campos en donde se desarrolla la produccion, operaciones de compra-venta de materiales,
productos o scrvicios que se peneran en el mundo de la administracion financiera de las
organizaciones ha representado un papel trascendental debido al incremento en el volumen, al
monto que representa y por otra parte a la situacion econémica por Ia que actualmente se
atraviesa y esto hace tener presente las formas y fuentes de financiamiento como son los:
Financiamieatos a corto plazo constituidos por los créditos comerciales, bancarios ,pagares, lineas
de crédito y papeles comerciales, financiamientos por medio de cuentas por cobrar,
financiamiento por medio de los inventarios.

Financiamienios a largo plazo, estos estan constituidos por las hipotecas, acciones, bonos y
arrendamientos financicros.

5.- Antecedentes:

Las operaciones crediticias se inician cuando el préstamo se efectuaba en especie y fue hasta el
momento en que aparecié ¢l empleo de la moneda cuando se manejo de una manera ya tabulada.
Es en la antigua roma donde s¢ encuentran los primeros signos del desarrollo
crediticio; los réditos que s¢ cobran en ese entonces fluctnaban entre el 40% y 75%.existian
diversas formas de castigo para los deudores que no cumplian lo pactado como confiscacion de
bienes, encarcelamiento y aun la pena de muerte, aunque el mas comin era su venta en calidad de
esclavo.

Ademas de los prestamistas surgieron los bangqueros, pero en actividades diferentes.

La que pudiéramos considerar como la organizacién moderna de los bancos, tuvo su origen en el
afio de 1694 con la fundacién del banco de Inglaterra, el que utilizo desde sus inicios el cheque
las notas de caja, las letras de cambio, los pagares etc.Fue de hecho el primer banco central y el
primero de emision de billetes de banco como sustitutos del dinero metélico.

Por ofra parte los primeros indicios del crédito en México se encuentran en los aztecas, ya que era
¢l pueblo méas poderoso que predominaba dentro de Ia llamada triple alianza, la cual estaba
formada por el reino azteca, el de texcoco o acolhuacan y el de tlacopan o tacuba.La organizacion
social y economica de estos pueblos obedece fundamentalmente al patron azteca, razon por la
cual s¢ puede generalizar hacia todos los habitantes del territorio dominado por ellos.

A fines del siglo xv, la economia de los aziecas habia alcanzado un notable desarrolio; puesto que
sus transacciones comerciales se realizaban no solo mediante trueques, sino como verdaderas
operaciones de compra — venta.

6.- Definicion de Crédito:

El crédito es una transaccion o mstrumento que se deriva de una operacion entre personas fisicas
u morales para 1a obtencién de bienes o servicios; por medio de una promesa de pago respaldada
con una linca de crédito u otro documento a una fecha determinada, que va acompafiada de dos
elementos principales que son riesgo y tiempo.



7.- Importancia y Alcance del Crédito:

En la actualidad ei crédito juega un papei muy importante dentro dei desarrolio industrial y
tecnoldgico de nuestro pais, ya que su utilizacion adecuada hace més productivo el capital, acele-
rando al movimiento de los biencs del productor al consumidor y aumenta el volumen de los
bienes producidos y vendidos, asi como la creacion de fuentes de trabajo desarrollo tecnologico
ampliacion y apertura de nuevos mercados. 2)

Dentro del ramo comercial, €t crédito ha sido utilizado como herramicnta para incrementar las
ventas. Actualmente el canal del crédito es el del tenedor de fondos hacia los bancos y financieras
de los bancos a los industriales, de los industriales a los distribuidores, de los distribuidores a los
consumidores.

El papel que ¢l crédito juega no termina ¢n el consumidor. Ei pequefip comerciante obtiene sus
bienes a crédito del fabricante o distribuidor por mayoreo. El fabricante, a su vez obtiene
refacciones y materia prima por medio de transacciones a crédito. Realmente, cl crédito es un
clemento en cada fase de la produccion y de ia distribucion, de la recaudacién de materias primas
hasta Ia venta final al cliente. Si para comprar los bienes que se desea cada uno de los interesados,
tuvieran que esperar hasta que pudiesen pagarlos en efectivo, la produccion y venta tenderia casi
a desaparecer con el volumen de negocios que descenderia hacia una mera accion de goteo.

Una gran ventaja del crédito en los negocios es la conveniencia. Los instrumentos del crédito lo
convierten en una simple transferencia de grandes cantidades de dinero, atin a grandes distancias.
El pago de un cheque es tan comin actualmente, que estamos inclinados a olvidar que un cheque
¢s on instrumento de crédito.

Otra ventaja del crédito consiste en que eleva el nivel de los negocios y les presta dignidad.
Mostrandose asi mismo ¢l mérito de tener confianze, con ¢l tiempo el hombre de negocios inspira
respeto a sus iguales y al publico.

Actualmente se pueden disponer de tarjetas de crédito, préstamos personales, lineas de crédito,
ventas en abonos, ¢ic.

En virind del gran poder del crédito y los importantes beneficios acumulados por su aplicacion,
no es sorprendente que el 90% de las ventas realizadas por fabricantes y mayoristas son ventas a
crédito. Este porcentaje no se aplica uniformemente a toda clase de negocios. Los exportadores
en varias lineas venden totalmente a crédito. Los mayoristas en determinados ramos realizan dos
tercios de sus ventas, o menos, a crédito. Hay una considerable variacion en 1a politica crediticia
dentro de las lincas particulares; algunas se reficren a aquellas que pueden venderse inicamente
en efectivo y otras principalmente a crédito.

En tanto que el crédito no es tan predominante en ventas al por menor como lo es en las de
mayoreo, ¢l volumen de crédito del consumidor muestra que el crédito ejerce wna muy
significativa mfluencia sobre nuestra economia nacional.

Como se podra observar, la importancia y alcance del crédito, juega un papel relevante dentro de
la fase de produccion de una entidad, asi como en el desarrollo econdmico de un pais.

8.- Tipos de Créditos:

Crédito Comercial
Es el uso que se 1e hace a las cuentas por pagar de la empresa, del pasivo a corto plazo acurmlado

como los unpuestos a pagar, las cuentas por cobrar y del financiamiento de inventario como
fuentes de recursos.



Importancia.

El crédito comercial tiene su importancia en que es un uso inteligente de los pasivos a corto plazo
de la empresa a la obtencion de recursos de ja manera menos costosa posible. Por ejemplo las
cuentas por pagar constituyen una forma de crédito comercial. Son los créditos a corto plazo que
los proveedores conceden a la empresa. Entre estos tipos especificos de cuentas por pagar figuran
Ia cuenta abierta la cual permite a la empresa tomar posesion de la mercancia y pagar por ellas en
un plazo corto determinado, las Aceptaciones Comerciales, que son esencialmente cheques
pagaderos al proveedor en el futuro, los Pagarés que es un reconocimiento formal del crédito reci-
bido, 1a consignacion en la cual no se otorga crédito alguno y 1a propiedad de las mercancias no
pasa nunca al acreedor de 1a ¢émpresa. Mis bien, la mercancia se remite a la empresa en el
entendido de que ésta Ia venderd a beneficio del proveedor retirando finicamente una pequeiia
comision por concepto de la utilidad. :

Ventajas.
* Es un medio mas equilibrado y menos costoso de obtener recursos.
* Da oportunidad a las empresas de agilizar sus operaciones comerciales.

Desventajas

* Existe siempre el riesgo de que el acreedor no cancele la deuda, lo que trae como consccuencia
una posible intervencion legal.

* Si la negociacion se hace a crédito se deben cancelar tasas pasivas.

Formas de Utilizacién.

¢(Cuando y como surge ¢l Crédito Comercial?. Los gjecutivos de finanzas deben saber bien la
respuesta para aprovechar las ventajas que ofrece el crédito. Tradicionalmente, el crédito surge en
¢l curso normal de las operaciones diarias. Por ejemplo, cuando la empresa incurre en los gastos
que implican los pagos que efectuara mas adelante o acumula sus adeudos con sus proveedores,
esta obteniendo de ellos un crédito temporal.

Ahora bien, los proveedores de la empresa deben fijar las condiciones en que esperan que se les
pague cuando otorgan el crédito. Las condiciones de pago clésicas pueden ser desde el pago
inmediato, o sea al contado, hasta los plazos mas liberales, dependiendo de cual sea la costumbre
de la empresa y de la opinion que el proveedor tenga de capacidad de pago de la empresa.

Una cuenta de Crédito Comercial inicamente debe aparecer en los registros cuando éste crédito
comercial ha sido comprado y pagado ¢n efectivo, en acciones del capital, u otras propicdades del
comprador. El crédito comercial no puede ser comprado independientemente; tiene que compra-
rse todo o parte de un negocio para poder adquirir ese valor intangible que lo acompafia.

Crédito Bancario.

Es un tipo de financiamicnto a corto plazo que las empresas obtiencn por medio de los bancos con
los cuales establecen relaciones funcionales.

Importancia.

El crédito bancario es tna de las maneras mas utilizadas por parte de las empresas hoy en dia de
obtencer un financiamiento necesario.Cast en su totalidad son bancos comerciales que mancjan las
cuentas de cheques de 1a empresa y tienen la mayor capacidad de préstamo de acuerdo con las
leyes y disposiciones bancarias vigentes en la actualidad y proporcionan Ia mayoria de los
servicios que la empresa requiera. Como la empresa acude con frecuencia al banco comercial en
busca de recursos a corto plazo, la eleccion de uno en particular merece un examen cuidadoso.
La empresa debe estar segura de que el banco podra auxiliar a la empresa a satisfacer las
necestdades de cfectivo a corto plazo que ésta tenga v cn el momento en quce s¢ presente.



Ventajas.

* Si el banco es fiexible en sus condiciones, habra mas probabilidades de negociar un préstamo
que s ajuste a las necesidades de fa empresa, lo cual Ia sitia en ¢l mejor ambiente para operar y
obtener utilidades.

* Permite a las organizaciones estabilizarse en caso de apuros con respecto al capital.

Desventajas.

* Un banco muy estricto ¢n sus condiciones, puede limitar indebidamente la facilidad de
operacion y actuar en detrimento de las utilidades de la empresa.

* Un crédito bancario acarrea tasas pasivas que la empresa debe cancelar esporadicamente al
banco por concepto de intereses.

Formas de Utilizacién.

Cuando la empresa, se presente con el funcionario de préstamos del banco, debe ser capaz de
negociar. Debe dar la impresion de que ¢s competente.

Si se va en busca de un préstamo, habra que presentarse con el funcionario correspondiente con
los datos siguientes:

a) La finalidad del préstamo.

b} La cantidad que se requiere.

¢) Un plan de pagos definido.

d) Prucbas de la solvencia de la empresa.

¢) Un plan bien trazado de como espera la empresa desenvolverse en el futuro y lograr una
situacion que le permita pagar el préstamo.

) Una lista con avales y garantias colaterales que la empresa esté dispuesta a ofrecer, si las hay y
son necesarias.

El costo de intereses varia segin ¢l método que se siga para calcularlos. Es preciso que la
empresa sepa sicmpre como el banco calcula el interés real por cl préstamo.

Luego que el banco analice dichos requisitos, tomara la decision de otorgar o no el crédito.

Pagaré.

Es un instrumento negociable el cual es una "promesa” incondicional por escrito, dirigida de una
persona a otra, firmada por el formulante del pagaré, comprometiéndose a pagar a su prescntacion
o en una fecha fija o tiempo futuro determinable, cierta cantidad de dinero en union de sus
intereses a una tasa especificada a la orden y at portador.

Importancia.

Los pagarés se derivan de la venta de mercancia, de préstamos en efectivo, o de la conversion de
una cuenta corriente. La mayor parte de los pagarés llevan intereses el cual se convierte en un
gasto para ¢l girador y un ingreso para €l beneficiario. Los instrumentos negociables son
pagaderos a su vencimiento, de todos modos, a veces que no es posible cobrar un instrumento a
su vencimiento, o puede surgir algin obstéculo que requicra accion legal.

Ventajas.
- Es pagadero en efectivo.
- Hay alta scguridad de pago al momento de realizar alguna operacion comercial.

Desventajas.
» Pucde surgir algin mcumplimiento en ¢l pago que requicra accion Jegal.
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Formas de Utilizacion.

Los pagarés se derivan de la venta de mercancia, de préstamos en efectivo, o de la conversion de
una cuenta corriente. Dicho documento debe contener ciertos elementos de negociabilidad entre
los que destaca que: Debe ser por escrito y estar firmado por el girador; Debe contener una orden
incondicional de pagar cierta cantidad en efectivo estableciéndose también la cuota de interés que
se carga por la extension del crédito por cierto tiempo. El interés para fines de conveniencia en las
operaciones comerciales se calculan, por lo general, en base a 360 dias por afio; debe ser
pagadero a favor de una persona designada puede estar hecho al portador; debe ser pagadero a su
presentacion o en cierto tiempo fijo y futuro determinable.

Cuando um pagaré no es pagado a su vencimiento y ¢s protestado, el tenedor del mismo debe
preparar un certificado de protesto y un aviso de protesto que deben ser elaborados por alguna
persona con facultades notariales. El tenedor que protesta paga al notario piiblico una cuota por la
preparacion de los documentps del protesto; ¢l tenedor puede cobrarle estos gastos al

girador, quien esta obligado a reembolsarlos. El notario piblico aplica el sello de "Protestado por
Falta de Pago" con Ia fecha del protesto, y aumenta los intercses acumulados al monto del pagaré,
firmandolo y estampando su propio sello notarial.

Linea de Crédito.
La linea de crédito significa dinero siempre disponible en ¢l banco, durante un periodo convenido
de antemano.

Importancia.

Es importante ya que el banco esta de acuerdo en prestar a la empresa hasta una cantidad méxima,
y dentro de cierto periodo, en ¢l momento que lo solicite. Aunque por lo general no constituye
una obligacion legal entre las dos partes, la linea de crédito es casi siempre respetada por el banco
y evita la negociacion de un nuevo préstamo cada vez que la empresa necesita disponer de
TCCUrsos.

Ventajas.
* Es un efectivo "disponible” con el que la empresa cuenta.

Desventajas.

* Se debe pagar un porcentaje de interés cada vez que la linea de crédito es utilizada,

* Este tipo de financiamiento, esta reservado para los clientes mas solventes del banco, y sin
embargo en algunos casos el mismo puede pedir garantia colateral antes de extender Ia linea de
crédito.

* Se le exige a la empresa que mantenga la linca de crédito "Limpia", pagando todas las
disposiciones que se hayan hecho.

Formas de Utilizacion.

El banco presta a la empresa una cantidad méaxima de dinero por un periodo determinado. Una
vez que se efectila la negociacion, fa empresa no tiene més que informar al banco de su deseo de
"disponcr” de tal cantidad, firma un documento que indica que la empresa dispondrd de csa suma,
y el banco transfiere fondos automsticamente a 1a cuenta de cheques.

El costo de la linea de crédito por lo general se establece durante la negociacion original, aunque
normalmente fluctiia con la tasa prima. Cada vez que la empresa dispone de una parte de la linea
de crédito paga el interés convenido.

Al finalizar ¢l plazo negociado originalmente, la linca deja de existir v las partes tendrdn que
negociar otra st asi lo desean.
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Papeles Comerciales.
Es una fuente de financiamiento a corto plazo que consiste en los pagarés no garantizados de
grandes ¢ importantes empresas que adquieren los bancos, las compafifas de seguros, los fondos
de pensiones y algunas empresas industriales que desean invertir acorto plazo sus recursos
temporales excedentes.

Importancia.

Las empresas pueden considerar la utilizacion del papel comercial como fuente de recursos a
corto plazo no solo porque es menos costoso que el crédito bancario sino también porque
constituye un complemento de los prestamos bancarios usuales. El empleo juicioso del papel
comercial puede ser otra fuente de recursos cuando los bancos no pueden proporcionarlos en

los periodos de dinero apretado cuando las necesidades exceden los limites de financiamiento de
los bancos. Hay que recordar siempre que el papel comercial se usa primordialmente para
financiar necesidades de corto plazo, como es el capital de trabajo, y no para financiar activos de
capital a largo plazo.

Ventajas.
* El Papel comercial es una fuente de financiamiento menos costosa que el Crédito Bancario.
* Sirve para financiar necesidades a corto plazo, por ejemplo el capital de trabajo.

Desventajas.

* Las emisiones de Papel Comercial no estan garantizadas.

* Deben ir acompafiados de una linea de crédito o una carta de crédito en dificuitades de pago.
* La negociacion acarrea un costo por concepto de una tasa prima.

Formas de Utilizacién.

El papel comercial se clasifica de acuerdo con los canales a través de los cuales se vende, con el
giro operativo del vendedor o con la calidad del emisor. Si el papel se vende a través de un
agente;se dice que estd colocada con el agente, quien a su vez lo revende a sus clientes a un
precio mas alto. Por lo general retira una comision de 1/8 % del importe total por manejar la
operacion.

Por 1ltimo, el papel se puede clasificar como de primera calidad y de calidad media. El de
primera calidad es el emitido por el mas confiable de todos los clientes confiables, mientras que el
de calidad media es el que emiten los clientes sdlo un poco menos confiables. Esto encierra para
la empresa una investigacion cuidadosa.

El costo del papel comercial ha estado tradicionalmente Y2 % debajo de la tasa prima porque, sea
que se venda directamente o a través del agente, se eliminan la utilidad y los costos del banco.

El vencimiento medio del papel comercial es de tres a seis meses, aunque en algunas ocasiones se
ofrecen emisiones de nueve meses y a un afio. No se requiere un saldo minimo

En algunos casos, la emision va acompaiiada por una linea de crédito o por una carta de crédito,
preparada por el emisor para asegutar a los compradores que, en caso de dificultades con el pago,
podré respaldar el papel mediante un convenio de préstamo con el banco. Esto se exige algunas
veces a las empresas de calidad menor cuando venden papel, v aumentan la tasa de interés real.
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Fuentes y Formas de Financiamiento a Largo Plazo.

Hipoteca.
Es un traslado condicionado de propiedad que s otorgado por ¢l prestatario {deudor) al
prestamista (acreedor) a fin de garantiza el pago del préstamo.

Importauncia.

Es importanie sefialar que una hipoteca no ¢s una obligacion a pagar ya que el deudor es el que
otorga la hipoteca v el acreedor es el que la recibe, en caso de que el prestamista no cancele dicha
hipoteca, la misma le serd arrebatada y pasara a manos del prestatario.

Vale destacar que la finalidad de las hipotecas por parte del prestamista es obtener algin activo
fijo, mientras que para ¢l prestatario es €l tener seguridad de pago medio de dicha hipoteca asi
como ¢l obtener ganancia de Ia misma por medio de los interese generados.

Ventajas.

* Para el prestatario ke es rentable debido a la posibilidad de obtener ganancia por medio de los
intereses generados de dicha operacion.

- Da seguridad al prestatario de no obtener perdida al otorgar el préstamo.

- El prestamista tiene la posibilidad de adquirir un bien

Desventajas.
- Al prestamista le genera una obligacion ante terceros.
- Existe riesgo de surgir cierta intervencion legal debido a falta de pago.

Formas de Utilizacién.

La hipoteca confiere al acreedor una participacion en el bien. El acreedor tendrd que acudir al
tribunal y lograr que ia mercancia se venda por orden de éste para, que el bien no pasa a ser del
prestamista hasta que no haya sido cancelado el préstamo. Este tipo de financiamiento por lo
general es realizado por medio de los bancos.

Acciones,
Las acciones representan la participacion patrimonial o de capital de un accionista dentro de la
organizacién a la que pertenece.

Importancia.

Son de mucha importancia ya que miden ¢l nivel de participacion y lo que le comresponde a un
accionista por parte de la organizacién a la que representa, bien sea por concepto de dividendos,
derechos de los accionistas, derechos preferenciales, etc.

Ventajas.

* Las acciones preferentes dan ¢l énfasis descado al ingreso.

* Las acciones preferentes son particularmente Gtiles para las negociaciones de fusion y
adquisicion de empresas.

Desventajas
* El empleo de las acciones dituye el control do los actuales accionistas.
* Fl costo de emision de acciones es alto.
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Formas de Utilizacién.
Las acciones se clasifican en acciones preferentes que son aquellas que forman parte del capital
contable de Ia empresa y su posesion da derecho a las utilidades después del impuesto de la
empresa, hasta cierta cantidad, y a los activos de la misma, También hasta cierta cantidad, en caso
de liquidacion; y por otro lado se encuentran las acciones comunes que representan la participa-
cion residual que confiere al tenedor un derecho sobre las utilidades y los activos de la empresa,
después de haberse satisfecho las reclamaciones prioritarias por parte de los accionistas
preferentes. Por esta razon se entiende que la prioridad de las acciones preferentes supera a las de
fas accioncs comuncs. Sin embargo ambos tipos de acciones se asemejan ett que el dividendo se
puede omitir, en que las dos forman parte del capital contable de la empresa y ambas tienen fecha
de vencimiento.
;Qué elementos se deben considerar respecto al empleo de las acciones preferentes o en sus
defectos connmes?

Se debe tomar aquella que sea la mas apropiada como fuente de recurso a largo plazo para el
nversionista.
(Como vender las Acciones?
Las emisiones mas recientes se venden a través de un suscriptor, el método utilizado para vender
las nuevas emisiones de acciones es el derecho de suscripcion ¢l cual se bace por medio de un
corredor de inversiones.
Después de haber vendido las acciones, la empresa tendrd que cuidar su valor y considerar
operaciones tales como ¢l anmento del nimero de acciones, la disminucion del mimero de
accionges, el listado y la recompra.

Bonos,

Es un instrumento escrito en la forma de una promesa incondicional, certificada, en la cual el
prestatario promete pagar una suma especificada en una futura fecha determinada, en union a los
intereses a una tasa determinada y en fechas determinadas.

importancia.

Cuando una sociedad anénima tiene necesidad de fondos adicionales a largo plazo se ve en ¢l
caso de tener que decidir entre la emision de acciones adicionales del capital o de obtener
préstamo expidiendo evidencia del adeudo en la forma de bonos. La emision de bonos puede ser
ventajosa si los actuales accionistas prefieren no compartir su propiedad y las wtilidades de la
empresa con nuevos accionistas. El derecho de emitir bonos se deriva de la facultad para tomar
dinero prestado que la ley otorga a las sociedades andnimas.

El tenedor de un bono es un acreedor; un accionista es un propietario. Debido a que la mayor
parte de los bonos tienen que estar respaldados por activos fijos tangibles de la empresa emisora,
el propictario de un bono posiblemente goce de mayor proteccion a su inversion, el tipo de interés
que se paga sobre los bonos es, por lo general, inferior a la tasa de dividendos que reciben las
acciones de una empresa.

Ventajas.

*Los bonos son faciles de vender ya que sus costos son menores.

* El empleo de los bonos no diluye el control de los actuales accionistas.
* Mejoran la liquidez y la situacion de capital de trabajo de la empresa.
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Desventajas.
La empresa debe ser cuidadosa al momenio de invertir dentro de este mercado

Formas de Utilizacion.
Cada emisidbn de bonos estd asegurada por una hipoteca conocida como "Escritura de
Fideicomiso". ~
El tenedor del bono recibe una reclamacion o gravamen en contra de la propiedad que ha sido
ofrecida como seguridad para el préstamo. Si el préstamo no es cubierto por el prestatario, la
organizacion que el fideicomiso puede iniciar accién legal a fin de que se saque a remate la
propiedad hipotecada y el valor obtenido de 1a venta sea aplicada al pago del adeudo.
Al momento de hacerse los arreglos para la expedicion e bonos, la empresa prestataria no conoce
los nombres de los futuros propietatios de los bonos debido a que éstos seran emitidos por medio
de un banco y pueden ser transferidos, mas adelante, de mano en mano. En consecuencia la
escritura de fideicomiso de estos bonos no puede mencionar a los acreedores, como se hace
cuando se irata de una hipoteca directa entre dos personas. La empresa prestataria escoge como
de los futuros propietarios de bonos a un banco o una organizacion financiera para
hacerse cargo del fideicomiso.
La escritura de fideicomiso transfiere condicionalmente el titulo sobre la propiedad hipotecada al
fideicomisario
Por otra parte, los cgresos por intereses sobre un bono son cargos fijos el prestatario que deben
ser cubiertos a su vencimiento si es que se desea evitar una posible cancelacion anticipada del
préstamo. Los intereses sobre los bonos tienen que pagarse a las fechas especificadas en los
contratos; los dividendos sobre acciones se declaran a discrecion del consejo directivo de la
empresa, Por lo tanto, cuando una empress expide bonos debe estar bien segura de que el uso det
dinero tomado en préstamo resultara en una utilidad neta que sea superior al costo de los intereses
de! propio préstamo.

Arrendamiento Financiero.

Es un contrato que se megocia entre el propictario de los bienes (acreedor) y la empresa
(arrendatario) a la cual se le permite el uso de esos bienes durante un perfodo determinado y
mediante el pago de una renta especifica, sus estipulaciones pueden variar segin Ia situacion y las
necesidades de cada una de las partes.

Importancia.

La importancia del arrendamiento es la flexibilidad que presta para la empresa ya que no se
limitan sus posibilidades de adoptar un cambio de planes inmediato o de emprender una accién no
prevista con el fin de aprovechar una buena oportunidad o de ajustarse a los cambios que ocurran
en el medio de la operacion.

El arrendamiento se presta al financiamiento por partes, lo que permite a la empresa recurrir a
este medio para adquirir pequedios activos.

Por otra parte, los pagos de arrendamiento son deducibles del impuesto como gasto de operacion,
por lo tanto la empresa tiene mayor deduccion fiscal cuando toma el arrendamiento. Para la
empresa marginal el arrendamiento es la tnica forma de financiar la adquisicion de activo. El
riesgo se reduce porque la propicdad queda con ¢l arrendado, y éste puede estar dispuesto a
aperar cuando otros acreedores rehiisan a financiar la empresa. Esto facilita considerablemente la
reorganizacion de la empresa.
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Ventajas.

* Es un financiamiento bastante flexible para ias empresas debido a las oportunidades que ofrece.
* Evita ricsgo de una répida obsolescencia para {a empresa ya que el activo no pertenece a ella.

* Los arrendamientos dan oportunidades a las empresas pequefias en caso de quicbra.

Desventajas.

* Algunas empresas usan el arrendamiento como medio para eludir las restricciones
presupuestarias cuando el capital se encuentra racionado.

* Un contrato de arrendamiento obliga una tasa costo por concepto de intereses.

- La principal desventaja del arrendamiento es que resulta mas costoso que la compra de activo.

Forma de Utilizacién.

Consiste en dar un préstamo a plazo con pagos periddicos obligatorios que se efechian en el
transcurso de un plazo determinado, generalmente igual o menor que la vida estimada del activo
arrendado. El arrendatario (la empresa) pierde ¢l derecho sobre el valor de rescate del activo (que
conservara en cambio cuando lo haya comprado).

La mayoria de los arrendamientos son incancelables, lo cual significa que la empresa estd
obligada a continuar con los pagos que se acuerden ain cuando abandone el activo por no
necesitarlo mas. En todo caso, un arrendamiento no cancelable ¢s tan obligatorio para la empresa
como los pagos de los intereses que se compromete.

Una caracteristica distintiva del arrendamiento financigro es que la empresa (arrendatario)
conviene en conservar ¢l activo aunque la propiedad del mismo corresponda al arrendador
Mientras dure ¢l arrendamiento, el importe total de los pagos excedera al precio original de
compra, porque la renta no solo debe restituir el desembolso original del arrendador, sino también
producir intereses por los recursos que se comprometen durante la vida del activo.

Conclusion

Podemos concluir sefialando la importancia que tienen tanto los financiamientos a corto o largo
plazo que diariamente utilizan las distintas organizaciones, brindandole 1la posibilidad a dichas
instituciones de mantener una economia y una continuidad de sus actividades comerciales estable
y eficiente y por consecuencia otorgar un mayor aporte al sector econémico al cual participan.(3)

(2) Tosis sobre intcgracion y funsion del departamento de orédito y cobranzes cn una empresa de José Olmos Gonzalez, UNAM;
Facultad de Contaduria y Administracidn.

(3) Formas y Fuentes de Financiamiento a Corto y Largo Plazo de Bricefio Atilio Ministerio de Educacion Universidad Rafael Befloso
Chacin Facuitad de Ciencias Administrativas

Fscucla de Contaduria Piblica) Republica Bolivaniana de Venezucla
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C Cuentas Por Cobrar

9.- Concepto )
Las Cuentas por Cobrar representan derechos exigibles originados por ventas, servicios
prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto analogo.

10 .- Onigen

Atendiendo a su origen, se pueden formar dos grupos de Cuentas por Cobrar:
» A cargo de clientes.
s A cargo de otros deudores.

Dentro det primer grupo se deben presentar los documentos y cuentas a cargo de clientes de la
entidad, derivados de la venta de mercancias o prestacion de servicios, que representen la
actividad normal de la misma. En el caso de servicios, los derechos devengados deben
presentarse como Cuentas por Cobrar aun cuando no estuvieren facturados a la fecha de cierre de
operacion de la entidad.

En el segundo grupo, deberdn mostrarse las cuentas y documentos por cobrar a cargo de otros
deudores, agrupandolas por concepto y de acuerdo con su importancia.

Estas cuentas se originan por transacciones distintas a aquellas para las cuales fue constituida la
entidad tales como prestamos a accionistas y a funcionarios y empleados, reclamaciones, ventas
de activo fijo, impuestos pagados en exceso, etc. si los montos involucrados no son de
importancia pucden mostrarse como otras Cuentas por Cobrar.

Las cuentas a cargo de compaiiias tenedoras, subsidiarias, afiliadas y asociadas deben presentarse
en renglon per separado dentro del grupo Cuentas por Cobrar, debido a que frecucntemente tienen
caracteristicas especiales en cuanto a su exigibilidad. Si se considera que estas cuentas no son
exigibles de inmediato y que sus saldos mas bien tienen ¢l cardcter de inversiones por parte de la
entidad, deberan clasificarse en capitulo especial del activo no circulante.

11.- Clasificacion
Los saldos acreedores en las Cuentas por Cobrar deben reclasificarse como Cuentas por Pagar si
su importancia relativa lo amerita.

Los intereses por cobrar no devengados que hayan sido incluidos formando parte de las Cuentas
por Cobrar, deben presentarse deduciéndose del saldo de la cuenta en la que fueron cargados.

Cuando el saldo en Cuentas por Cobrar de una entidad incluya partidas importantes a cargo de
una sola persona fisica o moral, su imporie debera mostrarse por separado dentro del rubro
genérico Cuentas por Cobrar o en su defecto, revelarse a través de una nota a los estados
financieros.

Cuando existan Cuentas por Cobrar y por Pagar a la misma persona fisica o moral, deberan decir
cuando sca aplicable compensarse para efecto de presentacion en ¢l balance general, mostrando el
saldo resultante como activo o pasivo segun corresponda.
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12 .- Fuentes de Financiamiento de las Cuentas Por Cobrar

Financiamiento por medio de las cuentas por cobrar.
Es aquel ¢n la cual Ja empresa consigue financiar dichas cuentas por cobrar consiguiendo
recursos para invertirlos en ellas.

Importancia.

Es un método de financiamiento que resulta menos costoso y disminuye el riesgo de
incumplimiento. Aporta muchos bencficios que radican en los costos que la empresa ahosra al no
manejar sus propias operaciones de crédito. No hay costos de cobranza, puesto que existe un
agente encargado de cobrar las cuentas; no hay costo det departamento de crédito, como
contabilidad y sueldos, la empresa puede eludir el riesgo de incumplimiento si decide vender las
cuentas sin responsabilidad, aunque esto por lo general mds costoso, y puede obtener recursos con
rapidez y practicamente sin ningiin retraso costo.

Ventajas.

* Es menos costoso para la empresa.

* Disminuye ¢l ricsgo de incumplimiento.
* No hay costo de cobranza.

Desventajas.
* Existe un costo por concepto de comision otorgado al agente.
* Existe la posibilidad de una intervencion legal por incumplimiento del contrato.

Formas de Utilizaci6n.

Consiste en vender las cuentas por cobrar de la empresa a un factor (agente de ventas o
comprador de cuentas por cobrar) conforme a un convenio negociado previamente. Por lo regular
s¢ dan instrucciones a los clientes para que paguen sus cuentas directamente al agente o factor,
quien actiia como departamento de crédito de la empresa. Cuando recibe el pago, el agente retiene
una parie por concepto de honorarios por sus servicios » un porcentaje estipulado y abonar el
resto a la cuenta de la empresa. La mayoria de las cuentas por cobrar se adquicren con
responsabilidad de 1a empresa, es decir, que si el agente no logra cobrar, la empresa tendré que
rembolsar ¢l importe ya sea mediante el pago en efectivo o reponiendo la cuenta incobrable por
otra mas viable.

Financiamientc por medio de los Inventarios.
Es aquel en el cual se usa ¢l inventario comio garantia de un préstamo en que se confierc al
acreedor ¢l derecho de tomar posesion de la garantia en caso de que la empresa deje de cumplir.

Importancia.

Es importante ya que le permite a los directores de la empresa usar el inventario de la empresa
como fuente de recursos, gravando ¢l inventario como colateral ¢s posible obtener recursos de
acucrdo con las formas especificas de financiamiento uvsuales, en estos casos, como son el
Deposito en Almacén Pablico, ¢l almacenamicnto en la fabrica, el recibo en custodia, Ia garantia
flotante y la hipoieca.

Ventajas.
* Permite aprovechar una importante pieza de la empresa como es el Inventario de Mercancia
* Brinda oportunidad a la organizacion de hacer mas dinamica sus actividades.
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Desventajas.

* Le genera un costo de financiamiento al deudor.

* El deudor corre riesgo de perder el Inventario dado en garantia en caso de no poder cancelar el
contrato.

Formas de Utilizacién.

Por lo general al momento de hacerse la negociacion, se exige que los articulos sean duraderos,
identificables y susceptibles de ser vendidos al precio que prevalezca ¢n el Mercado. El acreedor
debe tener derecho legal sobre los articulos, de manera que si se hace necesario tomar posesion de
ellos el acto no sca materia de controversia.

El gravamen que se constituye sobre ¢l inventario se debe formalizar mediante alguna clase de
convenio que pruebe la existencia del colateral. El que se celebra con el banco especifica no sélo
la garantia sino también los derechos del banco y las obligaciones del beneficiario, entre otras
cosas. Los directores firmaran esta clase de convenios en nombre de su empresa cuando se den
garantias tales como el mventario.

Ademads del convenio de garantia, 5¢ podran encontrar otros documentos probatorios entre los
cuales se pueden citar el recibo en custodia y el almacenamiento. Ahora bien, cualquiera que sea
el tipo de convenio que se celebre, para la empresa se generara un costo de financiamiento que
comprende algo mas que los intereses por ¢l préstamo, aungue éste es el gasto principal. A la
empresa le toca absorber los cargos por servicio de mantenimiento del Inventario, que pueden
incluir almacenamicnto, inspeccion por parte de los representantes del acreedor y manejo, todo lo
cual forma parte de 1a obligacion de la empresa de conservar el inventario de manera que no
disminuya su valor como garantia. Normalmente no debe pagar el costo de un seguro contra
pérdida por incendio o robo.

Arrendamiento Financiero

Es un contrato que sc negocia enire el propietario de los bienes (acreedor) y la empresa
(arrendatario) a la cual se le permite el uso de esos bienes durante un periodo determinado y
mediante ¢l pago de una renta especifica, sus estipulaciones pueden variar segun la situacion y las
necesidades de cada una de las partes.

Importancia.

La importancia del arrendamiento es la flexibilidad que presta para la empresa ya que no se
Limitan sus posibilidades de adoptar un cambio de planes inmediato o de emprender una accion no
prevista con el fin de aprovechar una buena oportunidad o de ajustarse a los cambios que ocurran
en medio de la operacion.

El arrendamiento se presta al financiamiento por partes, lo que permite a la empresa recurrir a
este medio para adquirir pequefios activos.

Por otra parte, los pagos de arrendamiento son deducibles del impuesto como gasto de operacion,
por lo tanto {a empresa tiene mayor deduccion fiscal cuando toma el arrendamiento. Para la
empresa marginal el arrendamiento es la unica forma de financiar la adquisicion de activo. El
riesgo se reduce porque la propicdad queda con el amrendado, y éste puede estar dispuesto a
operar cuando otros acreedores rehuisan a financiar la empresa. Esto facilita considerablemente la

reorganizacion de la empresa.

Ventajas.

* Es un financiamiento bastante flexible para las empresas debido a las oportunidades
que ofrece.

* Evita riesgo de una rapida obsolescencia para la empresa ya que el activo no
pertenece a ella.

* Los arrendamientos dan oportunidades a las empresas pequefias en caso de quiebra.
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Desventajas.

* Algunas empresas usan el arrendamiento como medio para eludir las restricciones
presupuestarias cuando el capital se encuentra racionado.

* Un contrato de arrendamiento obliga una tasa costo por concepto de intereses.
- La principal desventaja del arrendamiento es que resulta més costoso que la compra de
activo.

Forma de Utilizacion.

Consiste ¢n dar un préstamo a plazo con pagos periédicos obligatorios que se efectiian en el
transcurso de un plazo determinado, generalmente igual o menor que la vida estimada del activo
arrendado. El arrendatario (la empresa) picrde el derecho sobre el valor de rescate del activo (que
conservara en cambio cuando lo haya comprado).

La mayoria de los arrendamientos son incancelables, lo cual significa que la empresa esta
obligada a continuar con los pagos que se acuerden aun cuando abandone el activo por no
necesitarlo mas. En todo caso, un arrendamiento no cancelable es tan obligatorio para la empresa
como los pagos de los intereses que se compromete.

Una caracteristica distintiva del arrendamiento financiero es que la empresa (arrendatario)
convieng en conservar ¢l activo aunque la propiedad del mismo corresponda al arrendador
Mientras dure ¢l arrendamiento, el importe total de los pagos excedera al precio original de
compra, porque fa renta no sélo debe restituir ¢ desembolso original del arrendador, sino también
producir mtereses por los recursos que se comprometen durante la vida del activo.

Podemos concluir sefialando la importancia que tienen tanto los financiamientos a Corto o Largo
Plazo que diariamente utilizan las distintas organizaciones, brindéndole 1a posibilidad a dichas
instituciones de mantener una economia y una continuidad de sus actividades comerciales estable
y eficiente y por consecuencia otorgar un mayor aporte al sector econdmico al cual participan. 3)

13.- Prestamos con Garantia de Cuentas por Cobrar

Los financiamientos externos son los recursos que obticne una empresa provenientes de
instituciones ajenas a la misma y que se constituyen como una obligacion para esta; sin embargo,
le traen beneficios al brindarle una mayor liquidez ,pudiendo asi incrementar su planta
productiva, hacer frente a situaciones inesperadas, adquirir materias primas y materiales en
condiciones favorables, aprovechar oportunidades y liquidar obligaciones.

Como ejemplo de financiamiento externo tenemos que duranie muchos afios el Citybank habia
puesto ¢nfasis en las operaciones intemacionales. Fue uwno de los primeros bancos
estadounidenses en abrir una sucursal extranjera, le sigui¢ en orden de importancia el Chase
Maniatan Bank; ambos bancos Hegaron a otorgar créditos hasta por setenta y cinco mil
seiscientos millones de dolares.

Las empresas extranjeras también concedian créditos por las mercancias que se les compraban;
los pagos se hacian generalmente a 30, 60, 90 y hasta 130 dias.

Hay instituciones internacionales como el BID o el Banco Mundial, que se¢ dedican a prestar
dinero a paises extranjeros que s¢ les requicran, (4)

(3) opeit Pag. 14
(4) Creédito y Cobranzas. Awtor: Salvador Mercado Ed. Macchi
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Si bien los baneos generalmente se les conoce como instituciones que otorgan crédito, muchas
personas no estan conscientes de la variedad de servicios de crédito que elios ofrecen. Los
principales tipos de préstamos bancarios son los siguientes: Los préstamos ditectos, los préstamos
personales, los préstamos con garantia de cuentas por cobrar, los préstamos al amparo de bonos
de prenda y los préstamos con colateral.

Los préstamos con Garantia de Cuentas Por Cobrar. Estos préstamos se efectiian por muchos.
bancos grandes.Con este tipo de préstamos usted utiliza sus cuentas por cobrar como base para
obtener un préstamo. El banco se posesiona de estas cuentas sobre un plan de notificacion o no
notificacion. Si se utiliza el método de notificacion, el banco le notificard al deudor que las
cuentas por cobrar han sido asignadas al banco y que las habra de cobrar a su vencimiento. El
banco acreditard en la cuenta del solicitante de crédito después de que se deduzcan los cargos por
servicios ¢ intereses. Conforme al plan de no notificacion, el solicitante de crédito cobra sus
cuentas como de costumbre y luego le paga sus deudas al banco. El costo de este tipo de crédito
es elevado y se requiere una gran cantidad de registro. Un negocio debe ser lo suficientemente
grande para que tenga bastantes cuentas por cobrar como para sacar provecho de este método de
obtencion de capital. (5)

14.- Columna Veriebral de Cuentas Por Cobrar
Los analistas administrativos y financieros evaiian la capacidad de la empresa a través de
controlar las cuentas por cobrar ;Puede la empresa generar ventas sin un crecimiento excesivo en
sus cuentas por cobrar? Una medida de esta capacidad es la rotacion de sus cuentas por cobrar,
que sc calcula dividiendo las ventas a crédito entre el promedio de cuentas por cobrar para el
periodo durante el cual se realizaron las ventas.
A continuacion se detalla la rotacion de cuentas por cobrar:

Ventas a crédito
Rotacién de cuentas por cobrar =

Promedio de cuentas por cobrar

Supongamos que las ventas a crédito (o las ventas a cuenta) en 2004 equivalieron a
$ 3 millones y los saldos inicial y final en las cuentas por cobrar fueron $ 345,000 y 336,000
respectivamerte.
3, 000,000
Rotacion de enentas por cobrar = =§.81
0.5 (345,000 + 336,000)

Los administradores de crédito, los funcionarios bancarios cncargados de préstamos y los
auditores evalian las tendencias que siguc esta razon.
Ellos pueden llegar a compararlas con las razones de compaiiias de tamafio similar de la misma
industria.Por lo comun no son bienvenidas las reducciones en la rotacion de cuentas por cobrar.
Alternativamente, las cuentas por cobrar se pueden evaluar con respecto a cuanto tiempo
transcurre  hasta que se cobran. Aqui, el periodo de recuperacion de las cuentas por cobrar o el
periodo promedio de cobro se calcula dividiendo 365 entre la rotacion de cuentas por cobrar.En
nuestro ejemplo:

Periodo de recuperacién de las 365 dias

cuentas por cobrar (en dias) =

Rotacion de cuentas por cobrar
365 dias
881
= 4} 4 dias
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Ventas Netas
La rotacién de cuentas por cobrar =

Cugntas por Cobrar

Esta razon se calcula dividiendo las ventas entre las cuentas por cobrar Muestra el namero de
veces durante el periodo fiscal que rotan las cuentas por cobrar. Esto indica la eficiencia con Ia
que se¢ hayan cobrado las cuentas por cobrar.

Por lo tanto, si la rotacién es de seis veces al aflo cobra en 60 dias, si 12 veces al afio cobra en 30
dias, y si 10 veces al afio, en 36 dias. De estas cifras el analista puede apreciar lo sano del valor
que sc le atribuye a cuentas por cobrar en el activo circulante.Por lo tanto es un medio de probar
lo solido de la posicién de activo circulante (Cuentas por Cobrar) (6) _
Las teorias de carteras. La importancia del estudio de carteras estriba en el hecho de que una
empresa ¢s, de por si, un conjunto de activos con riesgo y pasivo. Es responsabilidad de los que
tornan decisiones seleccionar la mejor combinacion de rentabilidad y riesgo. Sobre la base de lo
estudiado en capitulos anteriores, a la rentabilidad la mediremos por el VAN o Ia TIR esperados.
Para el riesgo, utilizaremos 1a varianza o la desviacién estindar como unidades estadisticas de
medicion. (7

15.- Presentacion v Revelacion en los Estados Financieros
Las estimaciones para cuentas incobrables, descuentos, bonificaciones, etc. deben ser mostradas
en ¢l balance general como deducciones a las Cuentas por Cobrar. En caso de que se presente el
saldo neto, debe mencionarse en nota a los estados financieros el importe de la estimacion
cfectuada.
Debe quedar claramente establecido en el Balance General, o en las notas a los estados
financicros, la situacion de las Cuentas por Cobrar con respecto a gravamenes de cualquier tipo
que recaigan sobre clla, restricciones que tengan por estar condicionada su recuperabilidad a
terminacién de obras, prestacion de servicios, etc.

Cuando existan cuentas y documentos por cobrar en moneda extranjera debera revelarse este

. hecho en ¢l cuerpo del balance general o en una nota a los estados financieros.

Cerciorarse de que exista revelacion y presentacion adecuada en los estados financieros.
El auditor debe cerciorarse que en los estados financieros y sus notas, los ingresos y Cuentas por
Cobrar se presenten de conformidad con principios de contabilidad y se efectiien las revelaciones
que sefialan los mismos.

Las principales relaciones en los estados financieros respecto de los ingresos y las Cuentas por
Cobrar, son las siguientes:

Clastificacién apropiada

Gravamenes en caso de existir

Operaciones y saldos con partes relacionadas.

Clientes principales

Compromisos de ventas futuras.

Importe de las Cuentas por Cobrar en moneda extranjera

Presentacion de cifras actualizadas en los estados financieros, en fimcion de las disposiciones
normativas vigentes de principios de contabilidad.

(31 Como obtener capital a largo ¥ a corto plazo: Franklyn J. Dickson
(%1 Administracion det orédito a tas o sses v al consumidor: Reberto H. Cole

Lldministracion financiore de tas o
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16.- Modelo de 1a Cuenta por Cobrar

Las Cuentas por Cobrar son pélizas que pueden adoptar varias formas, pero fundamentalmente se
expiden por duplicado, sirviendo el original de recibo para ¢l cliente y el duplicado al carbon
como documento contabilizado, razoén por la cual la copia contiene espacio para aplicacion
solameate a cuentas de crédito (pues representa sistemdticamente un cargo a la cuenta de mayor
“Cuentas por Cobrar”, razon por la que en ella no se indica cuenta de cargo).

Algunas empresas, especislmente de servicios publicos, expiden las Cuentas por Cobrar por
triplicado, sirviendo el original como recibo al usuario; el duplicado como aviso de cobro a
Contaduria, y ¢l triplicado debidamente archivado, como cargo al cliente, evitdndose con ello
llevarle cuenta personal por debe y haber.

Esta es otra partida que puede ajustarse para mostrar una situacion més favorable de lo que
justifican las circunstancias.Es posible ser indebidamente optimista en relacion con- la
cobrabilidad de ciertas cuentas se contindan incluyendo en cuentas por cobrar las partidas que
probablemente no se cobren o que definitivamente se van a convertir en perdidas por ser deudas
malas, claramente s¢ exagera el valor de este activo.Puede hacerse una falsificacion mas de esta
partida incluyendo arbitrariamente ciertas cuentas que en realidaa no son cuentas por cobrar
comerciales, tales como adeuwdo de funcionarios y empleados del negocio, aun cuando estas
cuentas por cobrar no se cobraran en el curso ordinario del negocio. (6)

17.- Tramites de la Cuenta por Cobrar

Los tramites de la Cuenta por Cobrar son los siguientes, suponiéndola por duplicado:
Se expide tomando los datos de cualquicra de estos antecedentes.
» Calendario de vencimientos.
o  Presupuesto aprobado por el cliente previamente, ¢n caso de servicio de reparaciones.
o Laorden del cliente para la prestacion del servicio, de acuerdo con tarifas establecidas.
s Reporte de consumo mensual, calculado también de acuerdo con tarifas, como en el caso
de suministro de energia eléctrica
Convenios celebrados con el cliente.
o Latira de ia caja registradora para dar entrada a las ventas al contado en tienda.
Se anexan los documentos comprobatorios, si los hubiere.
Se le asigna numeracion consecutiva y se pasa a revision y aprobacion.
El original se envia al cajero como orden de cobro, quién lo guarda en el archivo cronoldgico
alfabético.
El duplicado se anota en el registro que viene a ser un diario, asi como en los auxiliares y en el
indice de Cuentas por Cobrar.
Se envia el duplicado al cajero, quien lo archiva por numeracion consecutiva.
Al efectuarse el cobro de la Cuenta por Cobrar, el cajero anota su libro de caja, estampando el
sello fechador de “cobrado™ al duplicado y lo devuelve a la Contaduria, después de haberle
anotado el nimero de entrada a caja.
La Contaduria anota en el renglon respectivo del registro de Cuentas por Cobrar, 1a fecha de
cobro, anotacién que también hace en el indice respectivo.
Se archiva ¢l duplicado en gabinete, por ¢l método alfabético, juntando con un broche todas las
cuentas de un mismo cliente, medxante lo cual se conoce el volumen de sus operaciones con la
empresa.

*
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18 - El registro de Cuenta por Cobrar

Debemos advertir que las Cuentas por Cobrar estan controladas por una cuenta de mayor, de
activo circulante, que se carga del importe de las cuentas expedidas, se abona del valor de las
cuentas cobradas, y su saldo representa ¢l monto de las cuentas pendientes de cobro.

El registro de Cuentas por Cobrar, es un diario que sirve para anotar las expedidas y de las que se
toman datos para cargar la cuenta del libro mayor. tiene las signientes columnas:

Fecha, a cargo de, nimero consecutivo, numero de caja, Cuentas por Cobrar Debe, fecha de
cobro. Varias columnas de haber, para acreditar las cuentas de mayor, por las que se origine la
Cuenta por Cobrar.

Observaciones:

Cada mes se syman las columnas del registro y el total de cada una pasa al libro mayor. Puede
correrse en el diario general un asiento, tomando estos totales de cargo a Cuenta por Cobrar y
abonos a vatias cuentas, para de ahi pasar este asiento al libro mayor, tal asiento es solamente el
de carge, pues el de abono se toma del libro de caja.

19.- Factura tramitada como Cugnta por Cobrar

El objeto de la Cuenta por Cobrar es controlar y contabilizar los ingresos procedentes de la
prestacion de servicios y no los que originen las ventas a crédito. Sin embargo, en algunos casos
resulta practico que para evitar se lleven cuentas personales a los clientes, las facturas a su cargo,
se tramiten como Cuentas por Cobrar. En tales casos las facturas que se expidan a cargo de
clientes s¢ haran cuando menos en dos copias: el original para el cliente y el duplicado como
documento contabilizado, ambos ejemplares tendran el mismo trémite que ya se ha expuesto para
el original y duplicado de la Cuenta por Cobrar, con la variante de que en el registro debe
adicionarse una columna de haber para acreditar Ia cuenta de “costo y ventas™.

20.- Cuentas Incobrables

La Ley del Impuesto Sobre la Renta contempla a las cuentas incobrables, en sus articulos 22-VI
y 24-XVII. En los cuales considera a estas cuentas, como una deduccion autorizada, cuando se
trate de perdidas por créditos incobrables, considerdndose realizadas cuando se consuma el plazo
de prescripcion que corresponda, o antes, si fuera notoria la imposibilidad practica de cobro,
amplidndonos et concepto de cuentas incobrables, el Reglamento de esta ey nos dice los
siguientes:

Art 25 RISR

Las perdidas por créditos incobrables sefialadas en la fraccion XVII DEL articulo 24 de la Ley, se
deducirdn en el ejercicio en que se consuma la prescripeion en los términos de las leyes aplicables
o se de la notoria imposibilidad practica de cobro.

Se considera que existe notoria imposibilidad practica de cobro de wn crédito, entre otros, en los
siguientes casos:

» Cuando el deudor no tenga bienes embargables.

o Cuando ¢l deudor haya fallecido o desaparecido sin dejar bienes a su nombre.

+ Cuando se trate de crédito cuya suerte principal af dia de su vencimiento no exceda del
equivalente de 60 veces ¢l salario minimo general del 4rca geografica correspondiente al
Distrito Federal y no se hubiera logrado ¢l cobro dentro de los dos afios siguientes a su
vencimicnto. :

e Cuando se compruebe que el deudor ha sido declarado en guiebra, concurso o en
suspension de pagos. En el primer supucsto, debe existir sentencia que declare concluida
la quiebra por pago concursal o por falta de activo.
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En el caso sefialado en la fraccion II1, la deduccion, procedera en el gjercicio en ¢l que se cumpla
el plazo a que la misma se refiere. '

El crédito incobrable se contabilizara en un peso.

En todos los casos, el saldo de Cada Cuenta considerada como crédito incobrable debera quedar
registrado en contabilidad con “importe de un peso”, por un plazo minimo de cinco afios y
conservar la documentacion que demuestre el origen del crédito.

A veces, las empresas en su esfuierzo por aumentar las ventas conceden crédito con demasiada
liberalidad o no se muestran muy diligentes en el cobro de las deudas de los clientes. Tales
précticas pueden generar costos inneeesarios que, en periodos de recesidn, tal vez representen la
linea divisoria enire la supervivencia y la quicbra. Por lo que es recomendable, el cambio de
politicas para conceder los créditos, asi mismo hacer una estimacion Contable para Cuentas
Incobrables.

Estimacion Contable para Cuentas Incobrables

La Comisién de Principios de Contabilidad, hace mencion de las estimaciones Contables, cuando
comenta que formando parte de las operaciones normales de una entidad, existen eventos cuyos
efectos, a la fecha de presentacion de los estados financieros, no son susceptibles de cuantificarse
con exactitud, estando en este caso las cuentas por pagar. Frecuentemente, esta estimacion se hace
en condiciones de incertidumbre en cuanto al resultado de los eventos que han ocurrido o con
probabilidad de que ocurran y que, por Jo tanto, involucran ¢l uso del juicio.

Para la Estimacion contable se debe tomar en cuenta lo signiente.

o Verdadera necesidad de registrar Ia estimacién contable y establecimiento de politicas
adecuadas al respecto.
«  Compilacién de informacion relevante, suficientc y confiable para respaldar la estimacion
contable.
Participacion de personal capacitado en la preparacion de la estimacion contable.
e Evaluacion de la estimacion a través de comparaciones con resultados reales posteriores o
de Ia congruencia con los planes de operacién de la entidad.
Pérdidas por deudas incobrables. Ademas de establecer normas concernientes a los plazos de
venta, €l departamento de crédito y sus aliados deben de determinar cudl es la posicion de la
compaiiia con respecto a las pérdidas por deudas incobrables.
Conforme a los estudios realizados anualmente por la Asociacion Nacional de Gerentes de
crédito, el porcentaje normal de pérdidas por deudas incobrables en afios normales es de %2 %
para todos los negocios en conjunto.Las pérdidas de los mayoristas son alrededor de 0.6% y las
de los fabricantes 0.45% esto, para cuentas corrientes.
El otorgamiento de un crédito conlleva costos y beneficios. Un costo son las cuentas incobrables,
o cuentas por cobrar que algunos clientes crediticios nunca pagaran. Los contadores por lo comin
se refieren a este costo pringipal como gasto por deudas incobrables.Otro costo es el que surge de
la administracion y la cobranza El beneficio es el aumento en ventas y utilidades que de otra
manera se perderia si no sc otorgara el crédito.Es decir muchos clientes potenciales no
comprarian si no estuviera disponible el crédito.
La medicién de las cuentas incobrables.L.a medicion de las utilidades obtenidas por ventas a
crédito se vuelve complicada porque algunos deudores no pueden o no quieren pagar sus
deudas.Tales cucntas incobrables también se¢ conocen como deudas incobrables o cuentas
dudosas.
El gasto por dewdas incobrables se puede reconocer en 2004, antes que se identifiquen las cuentas
incobrables especificas, usando ¢l método de la estimacion, que consiste de dos clementos
basicos: (1) una estimacion de la cantidad de ventas que ¢n ultima instancia seran incobrables y
(2) una contracuenta que registra csta estimacion y que sc deduce de las cuentas por cobrar.Por lo
veneral. la contracuenta se conoce como estimacion para cuentas incobrables (o estimacion para
cuentas dudosas. estimacion para cuentas mcobrables. o reserva para cuentas dudosas)
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Al igual que con el método del porcentaje de ventas, ¢l método del porcentaje de cuentas por
cobrar utiliza la experiencia histérica pero la estimacion de cuentas incobrables se basa en las
relaciones historicas que existen entre las cuentas incobrables y las cuentas por cobrar brutas a
fin de afio, y no las ventas.

La recuperacion de deudas incobrables. Algunas cuentas se cancelan como incobrables ,pero
luego su cobro ocurre a una fecha posterior.Cuando ocurre tal recuperacion de deudas
incobrables, la cancelacion debe revertirse, y el cobro debe manejarse como una entrada normal a
cuenta.De esta manera una compafiia sera mas capaz de lievar un registro del verdadero historial
de pago de un cliente. A continuacion se presenta un cjemplo de Ampolletas, S.A. y se suponga
que la cuenta del Cliente X por $ 5,000.00 se cancelo en febrero de 2003 pero luego se cobrd en
octubre de 2005.Los siguientes registros en el diario producen un registro completo de las
transacciones ¢n la cuenta individual de cuentas por cobrar de cliente X .

Febrero de 2003  Estimacion para cuentas incobrables.............. $5,000.00

Cuentas por Cobrar ...... $ 5,000.00

Para cancelar 1a cuenta mcobrable de Chente X,

un cliente especifico.
Octubre de 2005  Cuentas por Cobrar................cec... $ 5,000.00

Estimacion para cuentas incobrables.......... $ 5,000.00

Para revertir Ia cancelacion hecha en febrero de

2003 de la cuenta del cliente X.

Efectivo.......coooovniee i $5,000.00

Cuentas por Cobrar....................... $ 5,000.00

Para registrar el cobro de esta cuenta.
Las cuentas potencialmente incobrables reducen la cantidad reportada en el rubro de cuentas
por cobrar del balance general. El reporte de la porcién incobrable de las ventas a crédito
requiere de estimaciones que se puedan basar en el porcentaje de ventas, el porcentaje de
cuentas por cobrar o en la antigitedad de las cuentas por cobrar. Estas estimaciones permiten
que los estados financieros (1) reflejen comectamente los niveles de activos en el balance
general y (2) igualen comectamente el gasto por deudas incobrables con el ingreso en el
estado de resultados. ) (8)

21.- La Cuenta por Pagar

Concepto:
Las cuentas por pagar representan las obligaciones a cargo del ente econdomico originadas en
bienes o en servicios requeridos.
Esta cuenta registrard los saldos no documentados, a cargo de los almacenes, pendientes de pago.
Subcuentas:
Retenciones
En esta subcuenta deberan registrarse las retenciones de impuesto sobre la renta, seguridad social,
formacion profesional, embargos judiciales, cuotas alimenticias y ofras retenciones al personal.
Dividendos
En esta subcuenta se registraran los dividendos declarados, pendientes de pago.
Proveedores
gzg;sh'aré los compromisos a favor de proveedores por adquisiciones de bienes o servicios.

S
Se registrara el importe de otras Cuentas por Pagar, cuyos conceptos no encajen dentro de las

subcuentas anteriores.
1) opeit pag 18

Vi Introdiuocion a contabilidad financiera Sutor: Charies T. Hurmeren
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La Cuenta por Pagar se representa por una poéliza de forma especial que tiene como finalidades:
e Servir de orden de pago al cajero en todos los casos de erogacion de fondos.
+ Contabilizar los pagas por efectuar, con indicacion de las cuentas que deban ser cargadas

por esta causa.
¢ Registrar oportunamente el pasivo circulante a cergo de la empresa, el cual debe ser
liquidado en breve plazo.
¢ Evitar en la mayoria de los casos la apertura de cuentas personales a los proveedores y
acreedores diversos.
22 - Eliminaci6n de las Cuentas Personales

En las empresas se lleva tanto a los clientes y deudores como a los proveedores y acreedores, una
subcuenta personal en donde se registran las transacciones con cada uno. Este procedimmiento es
conveniente, pues con ello se conserva una historia de las operaciones efectuadas, que en algunos
casos sirve para solicitar o conceder descuentos, si el volumen de las transacciones lo justifica.
Sin embargo, mantener ¢l mayor auxiliar significa trabajo que puede evitarse expidiendo en cada
caso de cobro o pago una cuenta con lo enal la contabilidad se simplifica, pues se eliminan tales
mayores auxiliares.

Contra esta evidente ventaja que disminuye ¢l trabajo, existe el inconveniente de perderse la
historia de las operaciones y, ademas, cuando se tienen frecuentes transacciones a crédito con
una persona, la determinacion de su saldo solo puede hacerse sumando las cuentas que estén
pendientes de liquidacion, lo que a veces es laborioso, tanto mas si son numerosas.

Por esta causa algunos contadores emplean las Cuentas por Cobrar y por Pagar dadas las
innegables ventajas que ofrecen para control de cobros y pagos y registro oportuno de activo y
pasivo; pero llevando al mismo tiempo dos libros auxitiares de las respectivas cuentas de mayor:
Cuentas por Cobrar y Cuentas por Pagar, abriendo una tatjeta o subcuenta a cada persona, donde
se registren tanto las cuentas expedidas como las liquidadas, con lo que se conoce en todo tiempo
¢l saldo a su favor o cargo.

En todo caso, cuando las transacciones con personas son a crédito y con liquidaciones parciales,
aun cuando se emplee el sistema de Cuentas por Cobrar y por pagar, debe abrirse cuentas
personales a los deudores y acteedores.

23.- Cobros y Pagos con Descuento en Cuentas por Cobrar v Pagar.

Las Cuentas por Cobrar y por pagar se expiden para ser liquidadas integramente por su valor
nominal, por lo que al hacerse efectivas con descuento habra necesidad de hacer ajustes. Algunos
autores opinan que cuando s¢ paga una Cuenta por Pagar con descuento debe darse salida en caja
por su valor integro, expidiéndose una Cuenta por Cobrar por el descuento, la que a su vez
servira para dar la entrada a caja.
en mi opinién también puede seguirse otro procedimiento que consiste en:

Anotar sobre ¢l original y duplicado de 1a Cuenta por Pagar el descuento obteniéndose el importe
neto, y rubricando ambos ejemplares el funcionario que lo apruebe.

Registrar estos descuentos con niimeros rojos en ¢l registro de Cuentas por Pagar, en el primer
renglon disponible, dandole a la partida ol mimero de referencia del renglon anterior que también
como referencia se indicard tanto en ta poliza como en ef rengion de 1a cuenta descontada.

Anotar también en rojo esta operacion en los auxiliares ¢ indices de polizas. La cuenta de abono
en el registro sera la original de cargo o la de gastos y productos financieros si el descuento fue
por pronto pago.

Traténdose dc descucntos en Cuentas por Cobrar puede seguirse el mismo procedimicnto, con
as8I1entos Myversos.



CUENTAS LIQUIDADAS EN PARTIDAS.

Al expedirse las cuentas se tiene el proposito de que sean liguidadas en una sola partida de modo

que cuando la liquidacion se hace en varias veces, la operacion contable se complica. Algunos

autores recomiendan asentar en caja el pago parcial, entrerrenglonando el registro en la columna

de fecha de cobro pago, la cantidad liquidada, pero dado que la ley prohibe entrerrenglonaduras,

el procedimiento no es debido.

Otros autores solucionan la dificultad en la siguiente forma;

En el registro, renglon de la cuenta original y columna de fecha de liquidacion, anotan la palabra
“cancelada”.

Expiden tantas cuentas nuevas como vayan a ser los pagos parciales anotindolas en el registro

respectivo.

Cada cuenta produce un asiento de “Cuentas por Pagar a Cuentas por Pagar” o “Cuentas por
Cobrar a Cuentas por Cobrar”, toda vez que la aplicacion a las cuentas debidas ya se hizo al
expedir la cuenta sustituida y los nuevos asientos solamente se registran para mayor facilidad en
los tramites posteriores de cancelacion.

En mi opinién puede seguirse un tercer procedimiento.

Se expide al deudor una nota de crédito por su pago parcial, en caso de Cuentas por Cobrar.

Se expide al acreedor una nota de débito por su cobro parcial (o se le pide un recibo) en caso de
Cuentas por Pagar.

El duplicado de las notas de débito o crédito serviran de documentos contabilizadores para correr
asientos en el libro de caja, anotando como referencia tanto él nimero de la nota expedida como
el de la cuenta que parcialmente se liquida.

En las Cuentas por Cobrar o por pagar se anota el reverso la liquidacion parcial con indicacion de
su fecha, numero de la nota y saldo insoluto.

En los registros respectivos, en la columna de observaciones del registro se indica “pagos
parciales”

Los duplicados de las notas se anexan a las Cuentas por Cobrar o por pagar.

E! inconveniente inevitable de este procedimiento consiste en que para comprobar el saldo de las
Cuentas por Cobrar o por pagar, al sumar los renglones por las cuentas vivas en los registros,
deben examinarse las que se estdn liquidando parcialmente, para considerarlas solamente por su
saldo.

24 - Procedimiento de Auditoria de Cuentas por Cobrar

Los objetivos de los procedimientos de Auditoria relativos a Cuentas por Cobrar, son los
siguientes:

+ Comprobar la antenticidad de las Cuentas por Cobrar.

e Comprobar la valuacion de las Cuentas por Cobrar, incluyendo el registro de las
estimaciones necesarias para cuentas de dudosa recuperacion,

e Determinar los gravamenes y contingencias, que pudieran existir, considerando que las
empresas realicen operaciones financieras en las que se involucren las Cuentas por
Cobrar, de las que se deriven obligaciones contingentes para la propia empresa y/o que
limitan la disposicion de las mismas, como es el caso del descuento de documentos. La
cesion de adeudos, la obtencion de prestamos con garantia de las Cuentas por Cobrar, ete.

o Verificar que las Cuentas por Cobrar estén registrados en {a contabilidad, comprobando
que estos correspondan a transacciones y eventos efectivamente realizados durante el
periodo, y que se hayan determinado en forma razonable y consistente.

e Comprobar la adecuada presentacion v revelacion en los estados financieros.
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PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA DE CUENTAS POR COBRAR.

PLANEACION,

El auditor deberd efectuar una plancacion del trabajo para levar a cabo una estrategia que
conduzca a decisiones apropiadas acerca de la naturaleza, oportunidad y alcance del trabajo de
Auditoria en las dreas de Cuentas por Cobrar, considerando siempre los aspectos de importancia
relativa y riesgo de Auditoria.

En la planeacion, el auditor debe obtener informacion sobre las principales caracteristica de las
Cuentas por Cobrar, tales como politica para la determinacion de la estimacion para cuentas de
dudosa recuperacion, etc. Dichas caracteristicas incluyen la forma en que opera la empresa,
condiciones juridicas, sistemas de informacion (Manual o PED), estructura y calidad de Ia
organizacion, segregacion de funciones, definicion de lineas de autoridad y responsabilidad, etc:
Asi mismo, la plancacion debe incluir Ia determinacion en su caso, de posibles limitaciones que
puedan afectar el alcance de su trabajo v opinién.

REVISION ANALITICA.
Para conocer la importancia de la relacion de las Cuentas por Cobrar dentro de la estructura
financicra, identificar cambios significativos o transacciones no usuales, etc., el auditor puede
aplicar, entre otras, las siguicntes técnicas:
Comparacion de cifras con las de ejercicios anteriores, tomando como referencia los indices de
inflacion generales y/o especificos, fluctuaciones en precios, cambiarias, etc., para juzgar si las
variaciones (0 su ausencia) y las tendencias son 16gicas.
Anilisis de razones financieras tales como rotacion de Cuentas por Cobrar, eic., para identificar
variaciones y tendencias, asi como para juzgar la razonabilidad de estas con base en el
conocimicnto general del negocio y de su entorno.
Obtener explicaciones de variaciones importantes e investigar cualquier relacion no usual o
inesperada entre el afto actual y anterior, contra presupuestos, etc., en cuanto a:

» Rotacién de Cuentas por Cobrar

e Antigiiedad de las cuentas por cobrar

o Calculos globales de los ingresos por Cuentas por Cobrar.
De ser posible, comparacion de cifras con la informacion disponible de empresas del ramo.

25.- Estudio y Evaluacion Preliminar del Control Interno

Lievar a cabo el estudio y evaluacion preliminar del control interno contable existente y la
localizacién de controles clave para ¢l manejo de las Cuentas por Cobrar, incluyendo la
evaluacion de los controles internos en ambientes de PED, particularmente en aplicacioncs
importantes donde la informacién se procesa sin dejar huellas visibles. En su caso, deberd
determinarse y documentarse la justificacion del enfoque de la revision, ya sea alrededor 0 a
través del computador.

Habiéndose determinado, en forma preliminar, la confianza que se puede depositar en el sistema
de control contable a través del seguimiento y observacion de las transacciones y de la existencia
de los controles clave, y considerando fa importancia relativa y ¢l riesgo de Auditoria en las arcas
de ingresos y Cuentas por Cobrar, el anditor estar en posicién de definir la naturaleza de los
procedimientos de Auditoria, tanto de cumplimiento como sustantivos, con el aleance y
oportunidad que consideren necesarios en las circunstancias.

PRUEBAS DE CUMPLIMIENTO.
Desarrollar prucbas de cumplimiento que proporcionen el grado de seguridad razonable de que
los procedimientos de control intemno existcn v se aplican cficazmente. Dichas pruebas son



necesarias ya que se relacionan con procedimientos clave de control que han sido considerados en
la determinaci6n de la naturaleza, oportunidad y alcance de Ias pruebas sustantivas.

En términos generales las prucbas de cumplimiento s¢ enfocan a corroborar el funcionamiento de
los controles internos claves, por lo tanto, como cualquier procedimiento de Auditoria deben
disefiarse en funcion a las circunstancias particulares de cada entidad.

Algunas de las pruebas de cumplimiento aplicables al area de Cuentas por Cobrar, cuya
ejecucion se realiza mediante la aplicacién de as técnicas de Auditoria ya conocidas, son las
siguientes:

e Comprobacion de la autorizacién apropiada y documentada respecto de  los sistemas,
métodos y procedimientos usados.

» Verificacion de que la funcion de recepcion de efectivo se mantenga independiente de
cualquier otra funcién de registro. )

o Revision de la existencia de procedimientos de control adecuados que clasifique
periddicamente y por fecha de vencimiento las Cuentas por Cobrar.

o Verificacion de que existan conciliaciones entre el libro mayor con sus auxiliares
correspondientes.

» Verificacion de los procedimientos para determinar las estimasiones relativas a Cuentas
por Cobrar y juzgar si estas son adecuadas en las circunstancias

L 4

PRUEBAS SUSTANTIVAS.

Tomando en consideracion la planeacion de la Auditoria, el estudio y evaluacion del control
interno y los factores de importancia relativa y riesgo de Auditoria, el auditor deberé establecer la
naturaleza de las pruebas sustantivas con el alcance y eportunidad que considere necesarios ¢n las
circunstancias.Las pruebas sustantivas proporcionan evidencia respecto a la valuacion, integridad,
existencia y exactitud sobre los ingresos y las Cuentas por Cobrar.

Es recomendable que los procedimientos de Auditoria se coordinen con aquellos relacionados con
efectivo, inventarios y costo de ventas, ya que esto le dard al auditor una mayor eficiencia en el
desarrollo de su trabajo.

Inspeccion de la documentacion que ampars las cucentas por cobrar con objeto de verificar su
propiedad, o bien revision de cobros posteriores.

Confirmacion de Cuentas por Cobrar,

La confirmacion directa al auditor de los adeudos se considera el procedimiento mas efectivo para
comprobar la autenticidad de las Cuentas por Cobrar. Por ello, es un procedimiento de Auditoria
que, salvo casos justificados de excepcion, invariablemente debe de aplicarse.
Verificacion de cobros posteriores.

Comprobacion de los analisis de antigiiedad de saldo con la documentacion de respaldo.

Evaluacién, mediante examen documenta, de los resultados de la confirmacion de saldos,
discusion con los funcionarios responsables de la cartera, informacién de abogados, agencias de
cobranzas, etc., de la recuperacion de las Cuentas por Cobrar y evaluacion de la estimacion
creada para cuentas de dudosa recuperacion.

Verificacion de impuestos causados.
Como parte de la revision de ingresos y Cuentas por Cobrar, el auditor debe verificar
simuiténcamente, la correccién de los impuestos que se determinan tomando como base dichos
ngresos
Revision analitica.
También es factible comprobar la razonabilidad de las cifras de Cuentas por Cobrar a través de la
aplicacidn de técnicas de revision analitica.
Venficar el calculo de los ingresos por intereses, comisiones etc.
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Revisar que los efectos de la inflacion sobre la informacion financiera requeridos por el boletin B-
10 y sus adecuaciones inherentes a Cuentas por Cobrar, se¢ hayan determinado conforme lo
establece el principio contable.

Declaraciones de la Administracion

Obtencion de declaraciones de la administracion.

Cerciorarse que en la carta de declaraciones de la Administracion se indique los aspectos
relevantes Cuentas por Cobrar.
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D Crear un Manual de Procedimientos de Cuentas por Cobrar.

26 Procesos sobre 1a descripcion de la actividad administrativa.

cobro al cliente,

Descripcién del procedimiento: Consulta y reimpresién de facturas en el sistema para ser enviadas a revisién y

Area responsable.

No.

Descripcién de la actividad.

Departamento de cobranza

26.1

262

263

264

265

26.6

26.7

Consulta y revision en el sistema de l1a facturacion, notas de
crédito, notas de cargo y bonificaciones, que se genero ¢l dia
anterior en la planta.

Procede a generar los listados de la facturacion, notas de crédito y
bonificaciones.

Se revisa en los listados el consecutivo de los documentos que s¢
generan tanto en planta, como en oficines comerciales (México)
guarden un orden.

La reimpresion de los documentos (Facturas, notas de crédito,
bonificaciones, notas de cargo, etc.) para proceder a ser enviadas a
revision a los clientes.

Se arman las facturas originales de acuerdo a los requerimientos del
cliente (Onden de compra, remision sellada por su almacén y un
equis namero de copias, etc.)

Ordenes de compra son obtenidas por parte de ventasy las
remisiones son recolectadas a través de los transportistas externos.

De acuerdo a los dias que toman a revision y cobro los clientes se
procede a elaborar una ruta para presentarnos con ellos a revision o
cobro segin sea el caso.( El 90% hacen transferencias bancarias )

Una vez conchuida 1a ruta del dia, se archivan y se toman a resguardo
los contrarecibos obtenidos y si hubo recoleccién de cheques se
preparan para ser depositados en las cuentas bancarias de Ampolletas al
dia siguiente.
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Descripcion del procedimiento: Alta de cliente, actualizacion de informacion en el Directorio de clientes. E Investigacion

de Crédito de clientes y operacion.

Area responsable

No.

Descripcion de Ia actividad.

Crédito y Cobranzas
( Administrativa )

268

269

[
=
—

[}

26.11

26.12

26.13

26.14

Dar de alta clientes nuevos a travez de una solicitud de la Area
Comercial.

Se revisa que la informacion proporcionada para la alta del
cliente este correcta y se procede a alimentar la informacion
en el directorio de clientes.

La informacion una vez alimentada serd util para que la drea de
ventas pueda llevar a cabo el desarrollo del proyecto que tenga en
ese momento.

De acuerdo a la solicitud del cliente para ser sujeto de crédito, se
enviara a una investigacién de crédito con una agencia especializada
en ¢l rubro.

Debe estar monitoreando que la investigacion de crédito se llevo a
cabo en el plazo establecido. ( Aproximadamente es de 20 a 30 dias)
Para proporcionar un buen servicio a nuestros clientes.

Una vez recibida la investigacion de crédito serd enviada al
departamento operativo para que sea analizada.

Genera ¢ Imprime los listados al cierre de cada mes para

ser entregados a diferentes reas ( Direccion

Administrativa, Tesoreria,Contabilidad y Area operativa de Crédito y
Cobranzas )
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27 Procesos sobre la descripcion de la actividad operativa.

Descripcion del procedimiento: Recibir solicitudes de altas de clientes, enviar a investigacion de crédito y definir si puede
ser sujeto de crédito y funciones descriptivas de la drea operativa.

Area responsable.

No.

Descripcion de la actividad.

Crédito y Cobranzas
( Operativa )

271

272

273

274

275

Se reciben solicitudes de alta de clientes nuevos de la 4rea comercial, se
revisan y se pasa al auxiliar administrativo para ser dado de alta en ¢l
directorio de clientes. Como se muestra en el formato 2

Recibimos una solicitud del cliente pidiendo ser sujeto de crédito con
Ampolletas, es muy importante solicitar una investigacion de crédito
a travez de un formulario donde se registran las solicitudesy ast
contar con una informacién confiable en general sobre ¢l mismo. Se
transfiere al auxiliar administrativo para que ileve a cabo los tramites
ante una agencia especializada. Como se muestra en los formatos 1y
3.

Una vez recibida la investigacion de crédito se analiza en conjunto
con la gerencia administrativa sobre los puntos criticos que se
presenten en la investigacion, para tomar la decisién si es acreedor al
crédito o si no; se le hara saber a travez de una carta explicandole los
motivos por el cual no se le puede otorgar este beneficio.

Si es sujeto de crédito se procedera a antorizar un plazo de
pagoy un limite de crédito, que se estimara de acuerdo a las
compras mensuales y el haber evaluado su prueba del acido y
las referencias que tuvimos de otros proveedores en la
mvestigacion de crédito.Se enviara la autorizacion al auxiliar
administrativo para llevar a cabo los cambios pertinentes en el
directorio de clientes y se archivara en el expediente del
cliente. ( Ver figura 1)

A inicio de mes se trabaja en la elaboracién de un prondstico estimado
de Ia cobranza mensual, dividido por semana y por cliente.
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276

217

278

279

27.10

™
~1
—
-

Lleva a cabo las consultas bancarias diarias para revisar y confirmar
que dichas transferencias o depositos fueron hechos por clientes de
Ampolletas.

Una vez confirmado lo anterior se procede a dar de alta dichos
movimientos que seran abonados y aplicados a los clientes respectivos
en ¢l sistema.

Preparar la aplicacion con las facturas que nos esta pagando el cliente,
ya sea con descuentos por (Pronto pago, Dif. En precio, faitantes, etc. )
y procedemos a llevar a cabo la aplicacion contable y 1a afectacion a
clientes.

Mantenemos un estricto control de vigilancia sobre los saldos vencidos
de nuestros clientes a travez de llamadas telefonicas, envié de estados
de cuenta por el correo electronico, memorandums, recordatorios y
visitas a sus instalaciones para negociar el pago por medio de un
compromiso por escrito o la firma de un pagaré con el respectivo cargo
de intereses moratorios y como ultima instancia enviarlos a un
despacho de abogados su cuenta.

( Esto sucede cuando s¢ han agotado las ultimas instancias )

Una vez checado que ¢} cliente este al cormiente con su cuenta se
procede a liberar sus pedidos y en caso contrario que tuviera saldos
vencidos se toma la decision después de hablar con ellos y negociar un
compromiso de pago y no contar con respuesta se determina suspender
sus pedidos y embarques.

Definimos la preparacion de los documentos de acuerdo  a la proxima
auditoria para contar con ellos en sus expedientes del cliente contando
con sus respectivos contra recibos y la depuracion correcta del cliente
para evitar los posibles hallazgos. (Ver formato 4 )
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OLICITUD CONFIDENCIAL DE CREDITO
FECHA

(Nombre de la empresa que solicita el estado)
Al

Mediante la presente solicitamos que su firma nos otorgue crédito. o
Presentamos la siguiente informacién como base para el estudio de nuestra solicitud.

Nombre de la Compafiia

Ramo de Negocio
Caille y Numero Ciudad Estado
( ) Sociedad anonima ( ) Sociedad colectiva

( ) Sociedad en comandita ( ) Propietario individual
Si se trata de una sociedad anénima, lugar en donde ha sido inscrita:

Socies o accionistas principales:
NOMBRE DIRECCION CARGO QUE OCUPAN

Las autoridades tributarias han examinado nuestras, declaraciones de rentas hasta el afio 20 .

Proyectamos que nuestras necesidades de crédito mensuales seran de $

Nosoftros creemos que nuestra empresa esta econémicamente capacitada para cumplir las
obligaciones contraidas y confiamos liquidar sus facturas de acuerds a !as condiciones
estipuladas. .

PROTECCION DE SEGUROS

TiPO CANTIDAD TIPO CANTIDAD
Seguro contra incendio sobre: Valores de empleados
Mercancias Seguro contra robo
Edificios
Muebles y Enseres Seguros de vida a beneficio
Seguro contra dafios de la empresa
y perjuicios sobre Cuentas por cobrar
Inmuebles Otros:
Autos
Productos
Contratos

PROVEEDORES Y BANCOS

NOMBRE DIRECCION

CARGO FIRMAY SELLO

NOTA: USTED PUEDE AYUDARNOS CONSIDERABLEMENTE ACOMPANANDO UNA COPIA
DE SU ULTIMO ESTADO FINANCIERO.

35
Formato 1



FORMULACION DE INFORMACION SOBRE CLIENTES NUEVOS

Mexico, D.F. 20 .
Cliente Nuevo
Nombre
Calle Ciudad
Ramo de Negocio Estado
Clasificacion
Vendedor
Entrevista con FECHA INFORME
SOLICITANTE ] AGENCIA |SOLICITADO] RECIBIDO

Referencias PROVEEDORES

AGENCIA

INVESTIGADORA
Lista de Envio REFERENCIAS

DIRECTAS
Cantidad del primer pedido BANCO
Departamento
Limite
Por

Formato 2




SOLICITUD DE INFORMACION BANCARIA

CUENTA
ANCO NOMBRE
IRECCION [DIRECCION
TUDAD/ESTADO CIUDAD/ESTADO

Tendrian la bondad de suministrarnos un informe bancario de credito sobre el cliente de referencia en la
»rma solicitada mas abajo? La informacion solicitada se utilizara unicamente para otorgamiento de credito

omercial y sera guardada en estricta confidencia.

tentamente
'OMPANIA FIRMADRO POR
IIRECCION CARGO
JUDAD/ESTADO FECHA
INFORMACION ACTUALIZADA DEL CLIENTE
Proposito
() Pedido inicial por $ ; se anticipan pedidos por $
() Cliente habitual, incremento de sus necesidades a §
() Revision del expediente de credito .
() Cambio en la experiencia de pagos de a
() Otros
Referencias

Opera con el banco

Nos han dado su banco como referencia.

Estamos haciendo investigaciones con otros bancos del area y nos bastara con ia
informacion gue ustedes mantienen en sus archivos

Desconocemos el banco con quien operan.

Nuestra experiencia
Le vendemos desde Saldo en la cuenta §
Uttima venta $ Cantidad atrasada $

Credito maximo otorgado $ Plazos de ventas $

uestro expediente

{)
()
{)
()

informes de otras agencias mercantiles.
Informes de proveedores

Estados financieros fechados

Otros:

formacion solicitada

()
()
()
()

Prestamos: Cantidad, garantias, avales, experiencia de pago

Informacion de Estados Financieros: Balance general y cifras de apertura para e} afio

terminado .
Depositos: saldos promedio, forma en que se maneja la cuenta

Otros:

FIRMA DEL OFICIAL BANCARIO

FECHA CARGO

Formato 3
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CEDULA DE TRABAJO
ARQUEO DE CARTERA DE CLIENTES

CENTRO DE COBRANZA: GERENTE:
FECHA DE ARQUEO: SUPERVISOR:
ESTADO DE CUENTA CON FECHA DE CORTE AL:
TIPO
CODIGO CLIENTE | COMPARIA | REFERENCIA|DOCUMENTO| FECHA |IMPORTE FALTANTE| SOBRANTE| OBSERVACIONES
ELABORO o Be SUPERVISO
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E Contar con mejoras para una buena administracién de la cartera

28.1 Ofrecer un beneficio al cliente por adelantar el pago.

Ofrecer descuentos por pronto pago es sin duda alguna, una manera atractiva de lograr una rapida
recuperacion de la cartera.En ocasiones, este recurso se utiliza como medio para reunir un monto
de efectivo determinado, y solventar un compromiso urgente o bien para esperar una oportunidad
que le produzca a la empresa muy buenos resultados financieros. Sin embargo, el descuento
necesita ser atractivo ¢ indudablemente mayor que la tasa de interés bancario.

28.2 Manejar factorajes bancarios
Es un contrato por el cual una entidad financiera, se obliga {rente a una empresa a adquirirle todas

las cuentas por cobrar que se originen normalmente y de una manera constante en su negocio por
la venta de productos durante un periodo expresamente convenido, pero pudiendo reservar la
facultad de seleccionar estas cuentas y abonar por ellas un precio fijado mediante una proporcion
establecida sobre sus importes de factoraje, asi como la eliminacion de costos por incobrabilidad
de cuentas.

Consolidacion de la estructura financiera de la empresa.- El renglon de cuentas por cobrar
desaparece ya que disminuyen los créditos que se canalizan hacia la empresa para hacer frente al
financiamiento de las ventas a crédito.

Afianzamiento de la estructura patrimonial.- Al ¢liminar las cuentas por cobrar se consolida el
patrimonio neto y, por tanto, la imagen de la empresa mejora al reflejar en sus balances indices de
liquidez mas favorables.

Mayor libertad en la seleccion de proveedores.~ Al contarse con mayores recursos liquidos se
pueden seleccionar mejores alternativas de adquisiciones, lo que redundara en beneficio de los
costos operativos.

Disminucion de costos operativos.- Por la sensible reduccion de las funciones de los
departamentos de crédito y cobranzas.

Elimina el problema financiero de falta de liquidez al vender practicamente al contado.

28.3 Manejar Cartas de Crédito.

Son cada vez mas las empresas y bancos que, en todo el mundo, aprovechan las ventajas
vinculadas al 6ptimo uso de las Cartas de Crédito y conocen ya la necesidad y conveniencia de
precisar y comrelacionar oportunamente aspectos de indole diverso (e.g. transporte, corresponsalia
bancaria,Incoterms, tramitacion y presentacion de diferentes documentos asi como la eormrecta
aplicacion de UCP 500 ) logrando asi un impacto positivo en el resultado final de sus
transacciones y la consolidacion de sus relaciones de negocio.

Sin embargo, si las empresas (0 quienes las orientan, como sus banqueros, abogados,
transportistas, etc.) solo cuentan con conocimientos basicos sobre Cartas de Crédito,
probablemente estan enfrentando complicaciones en su uso ¢ ignoren como solucionarlo.
Concepto de 1a Carta de Crédito.- La carta de crédito es un compromiso de pago emitido por un
Banco (Banco Emisor), a solicitud y de conformidad con instrucciones de un cliente (Ordenante),
para pagar por su cuenta y en un plazo establecido, a un tercero (Beneficiario) contra ia entrega
de documentos en estricto orden, que amparen ¢l embarque de la mercancia.

Participantes

Regularmente los participantes son:

1.- Ordenante (Comprador — Importador)

2 - Beneficiario (Vendedor- Exportador)

3.- Banco Emisord.- Banco Avisador (notificador o confirmante). éste altimo generalmente radica
cn a plaza del Beneliciario
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Banamex, S.A., participa como Banco Avisador, al recibir las Cartas de Crédito de los Bancos
Emisores en el extranjero, a favor de los exportadores mexicanos, confirmandolas si asi somos
requeridos o simplemente notificandolas.

Modalidades de la Carta de Crédito.

Carta de Crédito Notificada.- El banco emisor se obliga a pagar al beneficiario y Banamex,
S.A solo certifica la autenticidad de la operacion sin adquirir compromiso de pago, por lo que los
fondos son entregados al exportador hasta que se reciben del Banco Emisor.

Carta de Crédito Confirmada.- Banamex S.A. certifica la autenticidad de la operacion y adquiere
el compromiso de pago ante ¢l Beneficiario, adhiriéndose a Ia obligacion del Banco Emisor.

Carta de Crédito disponible “a la vista” Es pagadera contra el cumplimiento de témninos y
condiciones en estricto orden, ante el Banco que tenga el compromiso de pago.

Carta de Crédito disponible “a plazo” Es aceptada y/o pagada al plazo determinado entre el
Beneficiario y ¢l Ordenante contra el cumplimiento de los términos y condiciones y ante el Banco
que tenga el compromiso de pago.

Es importante destacar que Banamex, S, A., cuenta con esquemas de financiamiento con los que
¢l Beneficiario puede solicitar el descuento de estas operaciones y obtener su pago
anticipadamente, dependiendo de las caracteristicas de la Carta de Crédito.

Observaciones Generales: Es recomendable que al recibir la Carta de Crédito, el beneficiario
analice cuidadosamente los términos y condiciones de la misma, para verificar, entre otras cosas:
A) Si se ajustan a los términos y concertados en la venta

B) Si los plazos para embarque y presentacién de dogumentos son suficientes

C) Si todos los documentos requeridos por el Ordenante pueden ser obtenidos y presentados para
su negociacion a Banamex, S.A ., dentro de los plazos estipulados en la Carta de Crédito

Los témminos y condiciones que no puedan cumplirse generan “discrepancias”, por lo que
sugerimos ponerse en contacto inmediatamente eon el Ordenante a fin de que éste haga las
modificaciones correspondientes a través del Banco Emisor, antes de que se efectie el embarque.
Después del embarque de las mercancias, el beneficiario deberd tener especial cuidado ¢n la
preparacion y obtencion de todos los documentos requeridos (originales y/o copias), en estricto
apego a los términos y condiciones.

Una documentacion que no se apegue a los témminos y condiciones causa demora o rechazo en el
pago o aceptacion, quedando la decision en manos del Ordenante.

Por otra parte, deben tenerse presentes las disposiciones contenidas en las “Reglas y Usos
Uniformes relativos a los Créditos Documentarios” publicacion 500, revisién 1993. (9)

28.4.- Supervisar y Vigilar el Factor de Dias Venta Cartera
Dias de venta en cartera
La formula de “dias de venta en cartera” es la siguiente:

Cuentas por Cobrar del mes
Promedio diario de ventas del mes = Dias de Venta en Cartera
El promedio diario de ventas se obtiene de la siguiente manera:
Ventasnetas del mes = Promedio diario de ventas del mes

30 dias
Este es un termometro global que nos ndica como estan las cuentas por cobrar .Naturalmente,
dentro del renglén de Cuentas por Cobrar deberin estar aquélias que se refieran al mismo plazo
de cobro, esto es, si la politica de crédito de una empresa es de 30 dias, no debera incluirse alguna
en la que se otorgd un crédito a un plazo de sesenta dias Asimismo, en el renglon de ventas netas
del mes no debera incluirse por ejemplo, la venta de desperdicio o de activo fijo.
Unicamente se trata de las ventas a crédito, de no tomarse en cuenta estas precauciones habra de
dxstorsxonarsc ¢l resultado.

19 Bance Nacional Su Mésieo ¢ Cartas do Credine)
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Ejemplo:
Cuentas por Cobrar: $ 8,000.000

= 50 dias de venta cartera
Promedio diario de ventas $ 160,000

Si la politica de ventas es de 30 dias, significa que la recuperacion de las cuentas por cobrar estd
atrasada 20 dias. Como normalmente se acepta un atraso de un 50% estimadamente en el tiempo
de pago, los dias de venta en cartera aceptables en este caso son de 45, de donde, sobre esta
tolerancia, el plazo del erédito se ha excedido ¢n 5 dias.

28.5.- Analisis de 1a Antigiiedad de Saldes i
El anélisis de Ia antigiiedad de saldos es una magnifica herramienta para controlar las Cuentas y
Documentos por Cobrar pues pone al descubierto la situacién de la cartera con toda claridad.

Si Jos dias de venta en cartera, reflejan el estado de la cartera en globo, este analisis constituye un
desglose de la misma por cada deudor.

Es dificil que el primer analisis sea lo suficientemente eficaz, debido a la gran cantidad de
papeles que hay que manejar. Ademds, Ileva tiempo hacerlo, y con mayor razon tratdndosc de
empresas con numerosos clientes; asi, lo recomendable es aplicar Ia Ley de Paretto o regla 80-20
donde dice que el 20% de las Cuentas por Cobrar en ntimero, dan €l 80% de las Cuentas por
Cobrar en monto, por consiguiente, lo indicado es comenzar a formular este Anélisis con los que
son los mas importantes, para posteriormente formularlo por los que son menos.

Ahora bien, debe establecerse un programa, de tal manera que en un lapso de veinticinco dias este
concluido, excepto si la empresa opera en una computadora las cuentas y documentos por
cobrar.Ejemplificando, si los clientes fueran mil, habria que trabajar con cuarenta diarios. Pero lo
importante no es formular este analisis, sino tomar accion de inmediato, ya que si se deja pasar el
tiempo los datos consignados en el analisis de la antigiiedad de saldos, pueden verse modificados
por pagos efectuados o por devoluciones de mercancias en el lapse comprendido entre su
elaboracion y la gestién de cobro, lo cual podria molestar a los deudores.

Una vez formulado el primer analisis, se facilitara la elaboracion de las posteriores.

El analisis de la antigiiedad de saldos puede prepararse considerando los plazos siguientes: 30
dias; 31 a 60; 61 a 90; y mds de 90 dias o también continuar: 91 a 120; 121 a 150; 151 a 180 y
mas de 180 dias. El tomar un plazo u otro depende de las necesidades de la empresa no existiendo
una norma fija al respecto.

28.6 Envié de estados de cuenta.El envié de estados de cuenta a los clientes es una buena
préctica, pero cuando se les hace de manera sistemdtica suelen ir a parar al cajon de un escritorio
del cual nadie se ocupard, o bien a la basura.Pocos clientes se preccupan al recibir un estado de
cuenta, de verificarlo contra sus registros; de ahi que para que esta practica de resultados, es
conveniente hacerlo de una forma no sistematica.

Ademas debe ser acompafiado de una carta y preferentemente elaborado con la indicacion de la
antigitedad del saldo.

Si no se pudiera elaborar una carta, al menos deberd hacerse en el estado de cuenta, alguna
anotacién con firma del Gerente de Crédito y Cobranzas para darle el cariz de personalizado Esto
ayuda mucho, y con mayor razdn si las anotaciones son en color distinto al del estado mismo.

28.7 Conciliacion y andlisis de las cuentas de clientes.

Es muy recomendable y positivo para la cobranza, Hevar a cabo periddicamente la conciliacion de
cuentas, entre el proveedor y sus chentes.Esto es lo descable, pero hay que reconocer que no es
facil cuando la empresa tiene muchos clientes. En este caso lo recomendable es conciliar las
cuentas de ese 20% de chientes que comprenden el 80% de las cuentas por cobrar en monto: de
{5l manera las mas puponianics ostacan bajo control
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Como de cualquier manera ese 20% resulta elevado, es conveniente que esta labor se divida en
los dias habiles de trabajo del mes y se trabaje con un grupo pequeiio, pero todos los dias.

Un detalle que ayuda en esta labor es el teléfono, ya que por este conducto se pueden conciliar las
cuentas; al principio puede levarse un poco de tiempo, especialmente si tienen tiempo de no
conciliarse, pero después se reduce considerablemente.

28.8 Detener Embarques.

Una forma de presionar a un deudor a pagar, ¢s detenerle embarques.Cuando un cliente se atrasa
en los pagos, el mejor método para hacer que cumpla con las condiciones del crédito es, detenerle
¢l envio de mercancias, mientras el Gerente de Crédito y Cobranzas lleva a cabo una completa
investigacion del caso. Como resultado de ella, podria decidir suspenderle todos los embarques
hasta que su cuenta esté al dia o bien, podria decidir seguirle despachando mercancia al cliente
moroso con ¢l acuerdo de surtirle el pedido actual contra reembolso mas una suma determinada a
cuenta de lo que debe.

Cabe scfialar que la suspension de embarques es muy efectiva cuando el proveedor tiene una
posicion privilegiada en ¢l mercado, pero si no es asi la medida podria no resultar tan efectiva
porque el cliente tendria la oportunidad de comprar con otro abastecedor. Por ello, en caso de
tomar ¢l acuerdo de suspender los embarques no se debe comunicar la medida con anticipacion ya
que pondria en guardia al deudor. Para una empresa no es fécil conseguir de inmediato lo que
necesita en las condiciones de que venia gozando con el proveedor actual.

Desde luego que el actuar de esta manera debe ser muy bien meditada por ser extrema, ya que se
trata de una medida dréstica y por lo mismo nada grata a un cliente, pero si éste ha dado motivos
suficientes para adoptarla y su reaccion es negativa y aun agresiva, lo mejor es borrarlo de la lista
de clientes.

28.9 Cancelacion del Crédito.

Una norma que debiera estar vigente en todas las empresas es que, ante un deudor marrullero, lo
mejor es-cancelarle el crédito. Se piensa que actuar tan drasticamente llevaria a los negocios a no
vender, pero es completamente falso.

Si un cliente por sistema de chegues postfechados y resultan rechazados por el banco por
msuficiencia de fondos, y para ser canjeados por efectivo resulta una tarea titdnica, no vale la
pena continuar teniéndolo en la cartera; lo mejor es cobrar y cancelarle el crédito.

Seria conveniente no tener tantos clientes y mostrar ventas espectaculares en estos momentos en
que la economia del pais no permite augurar el hecho de que todo el tiempo marchen bien las
cosas. La incertidumbre es y serd lo comtn hoy en dia y por mucho tiempo més.Por este motivo,
no resulta prudente poner en juego la estabilidad financiera de una empresa, corriendo mayores
riesgos que aquéllos que ésta puede soportar. (10)

28.10 Enviar Avisos de Notificacion sobre su Adeudo.

Etapa de recordatorio y Técnicas. El primer paso en la actividad de cobranza es recordar al cliente
que ya ha pasado la fecha de vencimiento de su cuenta sin el pago comrespondiente. Usualmente,
transcurren varios dias entre las fechas de vencimiento y de recordatorio. El primer recordatorio
debe ser moderado ¢ impersonal. Puede ser a través de estados de cuenta o de facturas por
duplicado es una forma de recordar atentamente al cliente de que su cuenta no se ha pagado.
Cartas.- Una carta breve y cortés es un recordatorio efectivo de una coenta vencida y no pagada,
aunque no se emplea sino hasta después de que se ha enviado al cliente un estado de cuenta por
duplicado.

(10) Dinamica del crédito v la cobranza Tomo 1I- Cobranza. Autor: Victor E. Molina Aznar
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Estado de antigiiedad y recordatorio.- Analizar el estado de un saldo vencido y no cubierto de
acuerdo con la compra mensual real, ha probado la manera efectiva de empezar la conducci6n de
la cobranza de cuentas vencidas Para muchos clientes, un estado enviado en noviembre que acusa
un saldo de agosto, ¢s més alarmante que uno enviado en el mismo mes que el anterior con un
saldo de noventa dias anteriores.

Etapa de persecucién - Si el recordatorio fracasa en producir el pago de la cuenta, la actividad
de Ia cobranza pasa a la etapa de persecucion.Este procedimiento busca, usualmente un programa
de acciones sucesivas para aplicarse a intervalos regulares segin que la cuenta no responda al
esfuerzo de la cobranza.

Cartas de Insistencia - En la mayoria de la oficinas de crédito, el procedimiento de insistencia s¢
basa en una serie de cartas.La primera es muy moderada, usualmente mas enérgica que un
recordatorio. El tono de las cartas crece progresivamente cada vez mas firme y los intervalos
entre ellas son progresivamente mas cortos. Las cartas de cobranza que consiguen dinero y
mantienen la buena voluntad del cliente, requieren experiencia, estudio y reflexién.

Insistencia por teléfono.- Muy a menudo las cartas de cobro son ignoradas. Muchos ejecutivos
de crédito usan ¢l teléfono para conseguir alguna respuesta del cliente después de que varias
cartas han fallado para obtener contestacion. Se dan cuenta que el teléfono acelera sus cobranzas
y es econOmico y ahorra tiempo.Algunos acreedores emplean el teléfono aun para recordatorios y
prescinden de las cartas casi totalmente.

La cobranza por teléfono es flexible; Ia llamada puede ser un recordatorio amable o una demanda
enérgica segn las circunstancias. Las cartas de recordatorio con el mayor tacto pueden ser
consideradas como un insulto por el deudor, pero una voz amable puede dificilmente ser mal
interpretada. Puede hacerse un registro de la conversacion telefénica como se hace con cualquier
esfuerzo de cobranza. Los avisos deben ser bastantes completos para rechazar las razones dadas
por la falta de pago, las promesas hechas por el deudor, y cualquier otra informacién que sera util
en subsecuentes acciones de insistencia sobe la cuenta.

El teléfono tiene la siguiente desventaja: el deudor que ha fallado puede prometer enviar su page
“en el momento” y no hacerlo. Tales deudores son un problema especial y debe ser tratado como
tal. El teléfono ayuda, aun en este caso, identificando a los insten en la demora.

Insistencia por telegrama.- Los telegramas de cobranza frecuentemente producen excelentes
resultados.Un telegrama tiene la ventaja de alcanzar a la persona a quien va dirigido v dispone su
atencion immediata. Es corto y su urgencia es directa. Lleva cierto aire de determinacion.

Al hacer telegramas de cobranza el acreedor debe evitar amenazas de bancatrota o prosecucion
legal, u otros conceptos difamatorios. Los telegramas son documentos publicados no se limitan al
conocimiento del remitente y del destinatario.

Insistencia mediante cartas registradas- En un momento critico en el procedimiento de
cobranzas, la carta registrada es ventajosa porque permite al acreedor saber que ha sido recibida
por ¢l deudor. Semejanie a un telegrama, demanda atencion por parte det deudor.

Insistencia mediante visitas personales.- Las visitag personales a un deudor mediante un cobrador
son rara vez empleadas hasta que se ha probado la ineficacia de las cartas. Las llamadas
telefonicas o los telegramas. Los cobradores en las dltimas fases de insistencia son
particularmente utiles cuando la accion legal no puede usarse ventajosamente, como cuando el
deudor es honesto, excepto cuando existe prueba judicial o cuando la reclamacion es pequeidia.

El cobrador ideal tiene una buena presentacion y combina una gran habilidad para el arte de
vender con persistencia v conocimiento de la naturaleza humana. Exige un buen salario y pocos
negoctos pueden renumerar su tiempo total de servicios.
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Agentes de Ventas como cobradores.- Cuando discutimos al agente de ventas como una de las
fuentes de informacién de crédito dijimos que frecuentemente era responsable de la cobranza de
minoristas. Estos pequefios comerciantes procuran pagar a los agentes de ventas segim el método
establecido de pago para sus cuentas, se encuentren o no vencidas.

El agente de ventas conoce a cada cliente personalmente asi como cada cuenta en particular.El
conocimiento que un agente de ventas tiene de las necesidades de su chente, lo capacita para
mantener a este ultimo dentro de su limite de crédito sin agraviarlo.El agente de ventas sabe que
el pedido de su cliente- su propio pedido- sera negado si es demasiado grande o si su cuenta estd
vencida. Este conocimiento lo anima a cobrar en tanto mantenga la buena voluntad del cliente.

Cobranza mediante Letras de Cambio.- En la mayoria de los negocios, girar una letra de
cambio contra un cliente para cobrar una cuenta ¢s efectuar un paso dréastico y hostil. El gerente
de cobranzas no gira contra un cliente hasta que se da cuenta de que el cobro mediante métodos
drasticos es imposible, y no hay esperanza de llegar a un acuerdo ventajoso con él. Esta decidido
en otras palabras a perderlo.

Una letra de cambio debe ser acompafiada por una carta de instrucciones para el banco que va a
cobrarla. La carta debe solicitar al banco que si cobra, remita las ganancias; si el deudor no acepta
pagarla debe indicarsele qué hacer con la letra de cambio o bien sea, que la devuelva con una
anotacién del porqué no la paga el deudor, o bien, autorizando al bance para que ponga la letra en
manos de un abogado en la ciudad de residencia del deudor.

Cobranza mediante un Abogado o una Agencia.- Una cuenta no debe ponerse en manos de un
abogado o agencia de cobranzas sino hasta que se hayan agotado otras medidas y el acreedor esté
preparado para romper las relaciones comerciales con el deudor. Es bien sabido que la cuenta mas
antigua es la mas dificil de cobrar y por esta razon, cuando las circunstancias lo justifican, el
acreedor no debe vacilar en realizar esta accion final drastica.

Cobranza por medio de un Abegade.- Cuando a un abogado se le da una cuenta, debe ser
instruido para proceder inmediata y enérgicamente para cobrarla.Un buen abogado encargado de
cobranzas, s¢ enterard de una demanda ( o reclamacién ) tan pronto la reciba. De inmediato
intentara cobrar la deuda totalmente y si no le es posible, realizara un convenio favorable a su
cliente. Un juicio es el ultimo recurso; es costoso, puede ser dificil comprobar la deuda y obtener
un fallo, y ademas, al fallo judicial puede serle tan dificil el cobrar como al principio de la deuda.

Agencias de Cobranzas.- Muchos gerentes de crédito prefieren los servicios de una agencia de
cobranzas en lugar de un abogado.Una agencia antes de remitir una cuenta a su abogado
correspondiente, usualmente escribe una serie de cartas en demanda de pago.Estas son dignas de
confianza y el gerente de crédito no duda acerca de su responsabilidad; sin embargo, algunas
agencias irresponsables aparecen de vez ¢n cuando y el gercnte de crédito debe investigar
cualquiera de estds, antes de confiarle alguna cuenta vencida.

Si el deudor es insolvente o casi insolvente, otros acreedores, sabiendo gue uno de sus clienies ha
sido requerido por una agencia de cobranzas, puede precipitarse a cobrar sus propias cuentas.

Por consiguiente, muchos acreedores rehiisan colocar sus cuentas para su cobro si la cobranza del
deudor de ninguna manera cs prometedora. (in

(1 Crédito y Cobranzas Avtores: Richard P Fttinger. David B Goligh
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29.- Conclusiones

Es de suma importancia la Industria Manufacturera en ¢l desarrollo de un pais, ya que transforma
fisica y quimica los materiales. También abarca el reciclamiento de materiales.

Dentro de la misma existen filosofias, metodologias y herramientas que facilitan su avance. La
importancia de la informética ha sido una herramienta competitiva dentro de Ia industria
manufacturera.

Su distribucién geogrifica tiene presencia en todas las entidades dentro de un pais, en la
participacién de concentracion de establecimientos, generacion de empleos o por la generacion de
riquezas. Nos da los datos el censo economico de 1999, los siguientes datos:

Existen en México 344,118 establecimientos que realiza 1a Industria Manufacturera y que ocupan
a 42 millones de personas. Genera el nimero mayor de empleos.

Destaca la participacién de la mano de obra femenina.

Definicion de crédito.- El crédito es una transaccion o instrumento que se deriva de una operacion
entre personas fisicas u morales para la obtencion de bienes o servicios que bajo una promesa de
pago, que se respalda con yna linea de crédito u otro documento que va acompafiada de dos
elementos principales que son riesgo y tiempo.Esto quiere decir que el comprador verifique la
mercancia o servicio y el vendedor investigue al comprador, para verificar si aceptan al individuo
comtin como un riesgo de crédito.

Las cuentas por cobrar.- Estan representadas por derechos exigibles originados por ventas,
servicios prestados, otorgamiento de préstamos. Es por lo cual la columna vertebral importante de
ung empresa donde los analistas administrativos y financieros evakian la capacidad de la empresa
siempre sera soportada por un departamento de crédito y cobranzas que se responsabilizara del
manejo adecuado de las mismas.

Las principales fuentes de financiamiento de las cuentas por cobrar son los inventarios para una
garantia de préstamo.

El arrendamiento financiero.- El cudl se deriva de un contrato entre ¢l propietario de un bien
(acreedor) y la empresa (arrendatario) par el uso de un bien a un periodo determinado mediante el
pago de una renta especifica.

Debemos advertir que las cuentas por cobrar estan controladas por una cuenta de mayor de activo
circulante que es cargada por el importe de las cuentas expedidas. Cada mes s¢ suman las
columnas del registro v ¢l total de cada una pasa al libro mayor.

El objetivo de las cuentas por cobrar en ¢l ISO 9001-2000, es de mantcner a través de
instrucciones de trabajo y flujo de informacion upa adecuado control de las mismas que se
derivan de las ventas o servicios otorgados.

Las cuentas incobrables son contempladas en los articulos de 1a ley del impuesto sobre la renta
Nos. 22- Fraccion VI 'Y 24- Fraccion XVII, en la cual se consideran como reduccion autorizada,
cuando se trate de perdidas por créditos incobrables; cuando sc consuma el plazo de prescripeion.
Y estas se deduciran en el ejercicio en que se consnima la preseripcion en los términos de las leyes
aplicables o se de la notaria imposibilidad practica de cobro.
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Es importante mencionar el procedimiento de auditoria de las cuentas por cobrar .

Los objetivos son:

Comprobar la autenticidad de las cuentas por cobrar, comprobar la valuacion, incluyendo el
registro de las estimaciones necesarias para cuentas de dudosa recuperacion.

Determinar los gravémenes y contingencias que pudieran existir, considerando las operaciones
financieras que realice la empresa que se involucre a las cuentas por cobrar.

Verificacion de las cuentas por cobrar en la contabilidad comprobando que estas correspondan a
transacciones y eventos efectivamente realizados durante el periodo. Y que s¢ hallan determinado
en forma razonable y consistentc. Comprobar la adecuada presentacion y revelacion en los
estados financieros. El procedimiento que maneja ¢l auditor es una planeacién de trabajo para
llevar a cabo una estrategia que conduzca a decisiones apropiadas acerca de la naturaleza,
oportunidad y alcance del trabajo de auditoria en las areas de cuentas por cobrar, considerando
siempre los aspectos de importancia relativa y riesgo de auditoria.

Revision analitica.- Para conocer la importancia de la relacion de las cuentas por cobrar dentro de
1a estructura financiera, identificar cambios significativos o transacciones no usuales.

Esta enfocado a un analisis de razones financieras tales como la rotacién de cuentas por cobrar,
para identificar variaciones y tendencias, asi como juzgar la razonabilidad de estas con base en ¢l
conocimiento general del negocio y de su entorno.

Se cred un procedimiento de las cuentas por cobrar que serd manejado por un departamento de
crédito y cobranzas para ser aprobado.

Es muy importante tener en cuenta que para una bucna mejora en la administracion de la cartera
de las cuentas por cobrar es manejar beneficios por pago por adelantado, factorajes bancarios,
mangjo de cartas de crédite, estar supervisando y vigilando el factor de dias venta cartera; que
estos nos indican como un termometro global como estan las cuentas por cobrar.

El analisis de la antigiiedad de saldos es una magnifica herramienta para controlar las cuentas y
documentos por cobrar, pues ponen al descubierto la situacién de la cartera con toda claridad. Ya
que nos seiiala un desglose individual por cada deudor.

El envi6 de estados de cuenta es una buena prictica, pero no es conveniente llevarlo en forma
sistematica, porque va ha parar al cajon Io recordable es en una forma sistemitica y acompafiada
de una carta indicando la antigiiedad del saldo.

Conciliacion y Analisis de las cuentas de clientes es recomendable y positivo para la cobranza,
llevar a cabo periddicamente la conciliacion de cuentas entre el proveedor y sus clientes.

Y por ultimo las demas formas que podemos aplicar para contar con buenas mejoras y encontrar
¢l mejor camino adecuado para las cuentas por cobrar dentro del sistema ISO, es ofrecer las
mejores instrucciones de trabajo, asi como los procedimientos adecuados al mejor control de las
cuentas por cobrar siendo responsable el departamento de crédito y cobranzas a través del gerente
de crédito y cobranzas.

Y con eosto se cstaria derivando que para un buen fimcionamiento de una empresa, es
indispensable contar con un departamento de erédito y cobranzas, el cudl tendré refacion con los
diversos departamentos que micgran la organizacion de la entidad, por lo cuél se recomienda que
dicho departamento dependa de la direceidn, la que sc vera afectada en forma directa con la buena
o mala operacion del departamento de crédiio y cobranzas.

Y este a su vez para poder lograr y realizar sus funciones correctamente, deberd contarse con una
buena administracidn de las cuentas por cobrar, la cudl debera aplicarse para que la recuperacion
de la cartera sea en forma oportuna, apoyvéndose en diferentes técnicas o procedimientos que
simplifiquen su control v ejecucion.
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