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PROLOGO

El objetivo de este trabajo es desarrollar estrategias y tecnicas para optimizar

el credto y la cobranza.

Al seleccionar como tema a nvestgar a funcion de credito y cobranza, lo hice
pensando en dos factores; primero, que despues de varios siglos de uso, ia
palabra credito cont nua v gente en sus mismas connotaciones y problematica
en nuectros d as segundo para establecer metodos practicos que ayuden a
optim zar esta funcon Dado que a funcon de credito y cobranza es
desarrol ada en empresas publicas y privadas, ya se trate de empresas
manufactureras comerc aes as| como de servc 0, se hace patente el enorme

grado de mportanc a que rev ste e tema
Respecto a p anteamentoc y solucon de os problemas c asicos de esta area
se ut zo e enfoque tradciona e de analiss de s stemas y el metodo de

ana sis marg na propuesto

Se presentan dversos probemas c¢on suU SO uUC ON y anaists
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INTRODUCCION
En la actualidad las funciones que debe desempefar el Administrador
Financiero son muy amplias y varadas, sintetizandolas podemos
establecer que éste debe planear la obtencion y utilizacién de recursos
de manera que se maximice ¢l valor de la empresa.

Esto se logra basicamente:

a).- Determinando el monto apropiado de recursos que debe

manejar la organizacion, su tamano y su crecimiento.

b).- Destinando los recursos hacia activos especificos de

manera eficiente.

¢).- Obteniendo los recursos en las mejores condiciones posibles.

Las actividades especificas de finanzas se dividen orgamzacionalmente

por lo general en dos funciones de alto nivel:

La funcion de tesoreria y la funcion de contraloria, el area de créditos y

cobranzas se encuentra bajo la responsabilidad en linea de la tesoreria.



El capital de trabajo es la inversion de una empresa en activos a corto
plazo; los saldos existentes en cuentas por cobrar a clientes se clasifican

dentro de los activos circulantes.

La admininstracion del capital en trabajo reviste especial importancia en

el aspecto financiero en la empresa debido a:

a).- Gran parte de su tiempo los administradores
financieros lo emplean en las operaciones internas
diarias de la empresa, que perienecen a la

administracion del capital en trabajo.

b).- Los activos circulantes representan
aproximadamente un 60% de los activos totales de
la empresa, una empresa con credito liberal tendra

una fuerte inversidon en cartera.

c).- Las empresas pequenas y medianas tienen limitado
acceso a los mercados financieros, sin embargo no
pueden ewvitar la inversion en efectivo, cuentas por
cobrar e Inventaros, teniendo la necesidad de

manejar el credito comercial



d).- Existe una relacion directa entre el crecimiento en
ventas y la necesidad de financiar los activos

circulantes.

A las funciones relacionadas con el Departamento de Créditos y
Cobranzas, ha sidoc necesar 0 darles cada vez una mayor atencion en

virtud del crecim ento de los negoc 0s

Respecto a la funcidon de creditos y cobranzas, las observaciones que

hicieron ver la ex stenc a de un problema fueron:

-, Por qué las empresas pequenas y med anas y aun las grandes no se
apegan a sus po tcas establecdas y en 0os nformes de auditoria hay

reporte de fal as considerables?

-¢Por que si una empresa sohcita un crédito 0 un plazo mayor, se

aprueba o se rechaza sin un estudio tecnico que apoye la decision?

-.No se elaboran los estudios porque se cons deran complicados, no se
estan cons derando los costos y gastos correctos, no se presenta en

forma oportuna o b en se cons dera que la informac 6n no es adecuada?



-, Sera que ventas de una manera informal impone las reglas de crédito

y cobranza?

Estas observaciones que hacen surgir un problema real en las
empresas, las estableceremos como premisas para fijar como objetivo
general, a manera de hipotesis, que pcdemos desarrollar estratégias y
técnicas para optimizar el crédito y la cobranza, de una manera agil,
entendible y practica que le permitan al administrador financiero contar
con un marco de referencia razonable para apoyar la toma de

decisiones.

Para probar lo antenor, hemos desarrollade la tearia con respecto a la
admin strac 0n del crédito y la cobranza sin pasar por alto el otro
aspecte fundamental que consiste en el desarrollo de problemas

practicos donde se trata de probar su pragmatismo.



CAPITULO | CONCEPTOS EN LA ADMINISTRACION DEL CREDITO

1. CONCEPTO DE CREDITO

Segun el Diccionario de la Lengua Espanola, significa:
De reputacion, de solvencia: este comerciante no tiene crédito.
De autondad: este escritor goza de buen crédito en América
Latina.
De ascenso: dar crédito; a crédito, dar fiado a plazos.
Abrir crédito a uno: autorizarle a cobrar cierta cantidad con algun
fin.

Dar crédito a una cosa: creerla.

Casi todos los tratadistas de este tema tienen elaborado su propio
concepto de lo que es el crédito. John Stuart Mill, en su Economia Politica

defini6 el créditc como el permiso para usar el capital de otro.

Crédito se puede definr como "la entrega de un valor actual, sea dinero,
mercancia o servicio, sobre la base de confianza a cambio de un valor
equivalente esperado en un futuro, pudiendo existir adicionalmente un

interés pactado™,

Desde el siglo XVI que fue empleada la palabra "Credito”, confianza es su

denomnador comun.

TEmilio Villasenar F , Elementos de Adm nistracion da Crédito y Cobranza, TRILLAS 32 Ed ¢ 6n, Pag
11



Crédito es la transmision de bienes, ya sea dinero, mercancias o servicios,
hecha a una persona, con la confianza de que esta tendra, tanto la

disposicion como la capacidad de pagar su equivalente, en un futuro.

Crédito sin confianza es inaceptable. El crédito implica confianza, en el
mundo de los negocios, es la confianza dada o tomada a cambio de

dinero, bienes o servicios.

El Crédito se aprueba cuando existe confianza, se tiene fe o se cree, en

que el sujeto de crédito cumplira con la obligacién que ha contraido.

De todo lo anterior, se desprende, como primera conclusion, [a existencia

de dos 0 mis personas:

a.- Una quien lo otorga (acreedor)

b.- Otfra quien la recibe (deudor)
Y que fundamentalmente impera:
a.- La confianza
b.- Los bienes y/o servicios (satisfactores)

c.- La capacidad (de dar y cobrar y/o recibir y pagar)

El crédito se forma aparejado a la simpatia, honradez, etc., es inherente a

la persona y da prestigio social y comercial.



El crédito, de acuerdo a su otorgante y/o adquirente puede ser de diversos

tipos:

a.- Bancario
b.- Comercial
c.- Personal

d.- Pdblico

El funcionario responsable de crédito podra planearlo y adecuarlo a sus
posibilidades y también a las necesidades del cliente, teniendo presente
que el crédito da capacidad de compra en el tiempo y que como resultado

da mayores ventas y utilidades a los otorgantes.

En la presente investtgacion, haremos referencia al crédito en su tipo

comercial.



2. UBICACION DENTRO DE LA EMPRESA

Tradicionalmente y en general, la mayocria de las empresas han
considerado que las funciones de crédito y cobranza (que mas adelante se
presentaran) estan integradas en un sélo departamento, de tal forma que
sea una soéla persona la responsable de la correcta aplicacion de las
normas, politicas y técnicas establecidas, pudiendo ser Director, Gerente,

Jefe, etc. dentro de la estructura organizacional.

La funciéon que nos ocupa en muchos casos ha estado subordinada al
ejecutivo hnanciero, sin embarge, hay que cuidar que el funcionario
encargado no esté en niveles inferiores al gerente de ventas, ya que
puede ser manipulado por éste y en realidad se necesita de una persona
con la autondad suficiente que pueda defender sin mayores problemas

sus puntos de vista en beneficio de los intereses de la empresa.

Para contrarrestar o minimizar el rnesgo crediticio, uno de los objetivos del
responsable del area sera el operarlo, pero corriendo €l menor riesgo para
la empresa. Para cumplir con el objetivo anterior, tendra que investigar con
la profundidad que amerite cada crédito que estudie, asi como
ratificaciones, aumentos, disminuciones, cancelaciones, etc., a las lineas
de credito, recurriendo a visitar los establecimientos de los clientes para
conocer sus instalaciones, inventarios y en general todo lo que considera
importante, de tal manera que tenga elementos de juicio para una decision

adecuada.



Afortunadamente, para disminuir ese riesgo se cuenta con fuentes que

puedan servir de informacion sobre un cliente y que son:

a.- Fuentes Directas: b.-Fuentes Indirectas:
- Solicitud de Crédito - Informes Bancarios
- Archivos Propios - Informes Comerciales
-Visita Personal - Informes de Proveedores
-Estados Financieros - Intormes de Competidores
- Etc. - Etc.



3. HERRAMIENTAS FINANCIERAS DE ANALISIS DE CREDITO

La planeacion es fundamental para el éxito de un adminmistrador financiero.

Los planes financieros toman diversas formas, pero cualquier plan digno
de tomarse en cuenta, debe incluir los puntos fuertes y débiles que existen
en la empresa Los puntos fuertes seran usados para obtener ventajas, y
los puntos debiles para tomar acciones correctivas. Por ejemplo, ¢Son
adecuados los inventarios para apoyar el mvel proyectado de ventas?,
¢Tiene la empresa una inversion demasiado grande en las cuentas por

cobrar y refleja esta condicién una politica inadecuada de cobranza?.

Dependiendo del tipo de analisis financiero que se desee hacer

seleccionamos la herramienta adecuada para llevarlo a cabo.

El ana sta puede por ejemplo ser un banquerc que considere otorgar ©
no un prestamo a corto p azo a una empresa, por 0 tanto el analisis estara
enfocado princ pamente a la poscion a corte plazo, o liquidez de la

empresa, y se dara realce a las razones que m den | quidez y actividad.

Por otro ado los acreedores a largo plazo daran énfasis mayor al poder
para generar utilidades y a la eficiencia de operac on de la empresa; aqui

el enfoque sera hacia la rentabilidad y el crecim ento



La administracion esta relacionada con todos los aspectos del analisis

financiero, ya que debe ser capaz de cumplir con sus obligaciones hacia

sus acreedores a corto y a largo plazo, asi como obtener rendimientos

razonables para los duefos. Weston clasifica las razones financieras

dentro de seis tipos fundamentales?.

Razones de Liquidez: la habilidad de la empresa para satistacer

sus obligaciones a corto plazo.

Razones de Apalancamiento el grado en el cual la empresa ha

sido t nanciada med ante recursos externos

Razones de actividad: el grado de efectividad con el que la

empresa esta usando sus recursos.

Razones de Rentab dad. la efectividad adm nistrativa a traves de

los rendimientos generados sobre las ventas y sobre la inversion.

Razones de crecimiento: la habilidad de la empresa para mantener

Su pes cidn economica en el crecimiento de la economia y de la

industr a.

2F J We tony E F Brgham Fundamentos de Admnstra nFnan era, INTERAMERICANA, 72
Edicon Pag 61



6.- Razones de valuacidon: la habilidad de la administracion para crear
un valor de mercado superior a l0s desembolsos de los costos de

Inversién.

Las herram entas financieras de analisis de crédito son una valiosa ayuda
para formarse una opinidn acerca de la empresa sujeta a estudio. De las
razones financieras mencionadas para un departamento de créditos y
cobranzas, dos revisten singular interés, las razones de hquidez y las
razones de actividad, ya que haciendo un analisis utiizando estas
herramientas, el analisia tendra una base solida para formarse un juicio

sobre la situacion actual y futura que guarda la empresa.

A continuacidn se menciona los indicadores financieros mas relevantes

sobre el aspecto de cobranzas

12



A. INDICADORES FINANCIEROS

a) CONCEPTO DE ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

CONCEPTO: LAS VECES QUE LAS CUENTAS POR
COBRAR SE HAN COBRADO DURANTE UN PERIODO
DETERMINADO, POR EJ. ROT= 6. POR CADA $6.00
DE VENTAS, $1.00 ESTA EN CUENTAS POR COBRAR.

b) DETERMINACION DE ROTACIONES Y RAZONES

PARA TODA LA EMPRESA, DIVISIONES,
DEPARTAMENTOS, LINEAS.

VENTAS NETAS (A CREDITO DE PREFERENCIA)

=ROT
CUENTAS POR COBRAR PROM (SIN DEDUCIR CTAS INCOBRABLES) B

3650 12 MESES
ROTACION

DIAS PROMEDIO DE COBRO

VENT’;SGSNETAS - VENTA PROMEDIO D ARIA

CUENTAS POR COBRAR
VENTA PROMED-ODIARIS ~ @ ASFROMEDIGDECOBRA

13



- CLIENTES MAS IMPORTANTES.

VENTAS ANUALES AL CLIENTE A" ROT
SALDO PROMEDIO DEL CLIENTE *A"

ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS.

ANALISIS PROBABILISTICO DE LA COBRANZA.

OTRAS RAZONES.

a).- CUENTAS INCCBRABLES / VENTAS A CREDITO O SALDO
PROM. DE CUENTAS X COBRAR.

b).- CUENTAS POR COBRAR VENCIDAS / CARTERA TOTAL

PROMEDIO.

c).- COBRANZAS CUENTAS POR COBRAR O VENTAS A
CREDITO.

d).- COBRANZAS DE CARTERA VENCIDA CTAS. POR COBRAR
VENCIDAS.

e).- ETC.

14



B. COSTO DEL DESCUENTO POR PRONTO PAGO

Este descuento lo establecen las empresas con el propésito de cobrar sus
ventas a crédito en un plazo relativamente corto, obteniendo liquidez para
su capital de trabajo. Este descuento lo implanta la empresa esperando
que en la mayoria de sus ventas, sus clientes aprovechen el descuento por

pronto pago.

Para las empresas que estan en posibilidad de aprovechar el descuento
por pronto pago deben hacerlo, ya que no hacerlo representa un costo
demasiado alto. Por ejempio, los descuentos siguientes tienen un costo

anual aproximado.

310,N30 = 54% Anual
3.510, N30 = 63% Anual
2/10, N 30 = 36% Anual

El costo del descuento lo podemos calcular en forma exacta.

COSTO = Por¢entaje de Descuento 360
(100 Porcentaje de de cuento) © (Fecha Fina de Venc - Per gdo de Desc)
3/10 , N 30 = 55.67% Anual
3.510. N30 & 65.28° Anual
210,N 30 5 36.73%Anual

15



C. CALCULO DE PLAZO EN CARTERA

Existen diferentes metodos para calcu ar los dras promedio que tarda la

empresa en cobrar las cuentas pendientes a sus clientes

Contamos con tres metodos para el calculo de plazo en cartera.
— Ext ncion de Sa dos
— Calculo de Rotac on

— Antguedad de Sados

Cada uno de los métodos puede ser empleado de acuerdo a las
crrcunstanc as y al tpo cde anal sis que levara a cabo la empresa, ya que
en consideracon a a metodologia propia de cada uno nos lleva a

resultados diferentes

a) EXTINCION DE SALDQS

Este metodo toma e saldo de chentes a una fecha determinada y le resta
las ventas de el mes si se extingue e sado o sea que las ventas del mes
fueron mayores que el sado de clientes imp ca que trae la empresa
menos de 30 dias en cartera, pero s no se agoto el saldo de clientes
despues de haber re tado las ventas de mes, se e restaran las ventas del
mes anterior y as hasta agotar el sado de ¢ entes  Logicamente as
ventas de utimo mes seran mayores que € sado en clentes y se debera

tomar los dias que correspondan al sado en cl entes. Veamos un ejemplo:

1€



Oct Nov Dic

Ventas de Mes 130 140 150
C XCSA DODC 3190 217
Saido de Cuentas por Cobrar Dc 31 90 217
150 31das

Ventas de mes
Sado 67

Ventas Nov - 30 d as = Venta Promed o char a

Sado + Venta Promedo Diara 14d as

D Pr ed deC be 45d as

En a actua dad este metodo o podemos mane ar facilmente usando un

modelo computac onal para efectuar 10s ca cu 0s

AGO SEPT oCcT NOV DC
VENTADELM 3 105 120 130 140 150
VENTAAC M LTM
3 MESES 355 330 420
DA DELMcS 31 30 3
DA ACUM A MES 92 91 92
VENTAPR ' DARA 414 467 4 84
VENTAPR M DARA
ULTM S3MeSES 3o 429 a57

17



EJEMPLOS:

Si calculamos los dias venta o plazo en cartera con los saldos siguientes:

CARTERA DIAS

SALDO PROM.

DIC 3190 COBRO
a) 375 155 dias
b) 190 39 6 dias
o) 320 68 2 dias

d) 450 98 5 d'as

18



b) .-

d).-

Saldo C X C $75 como es menor que las ventas de Dic. 90, obtenemos la venta

prom diana de Diciembre.
$150

31

SaldoCXC

Ventas Dic.

SalgoCXC

Ventas D c.

Ventas Nov.

SaldoC X C

Ventas D¢

Ventas Nov

Ventas Oct.

= 484

$190

$ 40

$450

300

- 140

160

30

$75
434

!/ 467 =

/419

19

450 / 457 =

= 155

31

39.6

31

30

68.2

98.5

dias

dias
dias

dias

dias

dias

dias

dias

dias



Cuando un saldo no se agota después de quitarle las ventas de los ultimes
3 meses, se toma la venta promedio diaria de los Gltimos 3 meses para el

proposito de calcular los dias venta de este rubro.

Regularmente esto mas que en las cuentas que pertenecen a capital de

trabajo, se da en las cuentas de activo fijo y de capital contable.
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b) CALCULO DE ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR.
VENTAS NETAS (A CREDITO)
Rot e CXC ="gAIDO PROM de C X C

El saldo que se tome de cuentas por cobrar debe ser representativo de |0s
diferentes saldos gue tiene la empresa al final de cada mes. Es decir que
para determinar el saldo promedio de cuentas por cobrar puede tomarse el
saldo a Dic.; s éste no es representativo, puede sumarse a Enero 1 mas el
saldo a Dic. 31 y dividirlo entre dos o tomar e saldo a fin de mes de cada
uno de los doce meses, sumarlos y divdros entre12. La idea es que el
saldo de cuentas por cobrar sea representativo de los saldos promedio del

gjercicio con la finalidad de determinar la rotacién en forma adecuada.

D AS PROMED O DE GOBRO - ' -4°C

ROT DEC X C DIC . '7550—2

DIAS PROMED O DE COBRO ' = 155d as
VENTAS SEP DIC - 540

C X C PROMEDIO SEPT DC = 70 60+ 80 +65+75

ROT ge C X C Sept D¢ =57400=771
D AS PROMED O COBRO < 2721 1584 as
CXC
DIAS PROMED O COBRO -yTas X tempo
70
-540 X122 das

15 8 das
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¢) ANTIGUEDAD DE SALDOS

Consiste en hacer un analisis del saldo de la cuenta de chentes a una
fecha determinada y establecer rango de dias de acuerdo a las politicas de
la empresa para determ nar por el importe de cuentas por cobrar el plazo

que tienen estas y determ nar una med a respecto al saldo existente.

Por ejemplo

El Saldo de C X Ca Dic 90 es $ 320.

Se hace un anal sis para determinar su antiguedad y tenemos:

ANT G EDAD MPORTE D AS PROM SALDO DIAS
1415 das $ X 5 320 16
16 30 das 8 X 3 320 58
31 45 das 80 X 38 320 95
46 60 das 0 X 525 320 148

$320 317

Como herramenta fnancera adcona en reacon a anaisis de cuentas
por cobrar tenemos e nforme de antiguedad de los saldos, el cual nos
muestra e sado de las cuentas por cobrar de acuerdo con la cantidad de

t empo que han estado venc das y pend entes de cobro.



ANTIGUEDAD DE IMPORTE PORCENTAJE TOTAL

LA CUENTA DE LOS SALDOS
(dias)
QO 20 $ 180 50%
21-30 64 20%
31-45 80 25%
46 - 60 10 3%
mas de 60 —5 2%
$ 340

Si la empresa tiene come politica conceder 20 dias de piazo a sus clientes,
el analsis a través del informe de antiguedad de saldos muestra serios

problemas de cobranza con algunas de sus cuentas.

La mitad de sus cuentas se encuentran vencidas, el 30% por mas de un

mes, lo cual indica serios problemas en el area de cobranza.
Este método es empleado como informe adicional obtenido perib-

dicamente, a su vez es util cuando la empresa otorga distintos plazes de

credito a sus clientes.
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CAPITULO Il. FUNCIONES PROPIAS EN LA EMPRESA

1. GERENCIA DE CREDITO

Manejemos a nivel de Gerencia al responsable del Departamento de
Créditos y Cobranzas que ha sido seleccionado para tal puesto por sus
conocimientos profundos del crédito mercantil y que ademas cuenta con
habihdad analitica y gue es muy creativo, ya que tendra que disenar o
bien mejorar, o cuando menos continuar con el sistema que ha

prevalecido.

El gerente coordinara sus esfuerzos con el personal que de alguna
manera tiene que ver con su depanamento, que entre otros son:
a.- Distribucién

b - Ventas

Ademas disenara las formas de papeleria necesanas para la operacion y
control de su departamento, tales como solicitudes de crédito, pedido

factura, avisos, etc , como mas adelante se muestran.

Asi mismo, disenara el sistema y su manual general que le servira para
entrenar al personal nuevo (en el departamento) como para que la
orgamzac on en general conozca sobre su funcionamiento, lo cual es
mpaortant simo, scobre todo por parte de los vendedores, que son el

personal encargado de generar el trabajo de este departamento.
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Finalmente ordenara a sus clientes de acuerdo al limite de crédito
concedido, de acuerdo a [a frecuencia de la compra, de acuerdo a la
forma de pago y sobre todo de acuerdo a la experiencia tenida con cada

uno de ellos.

El Gerente de Crédito y Cobranza es:

a.- Un organizador

b.- Un administrador

.- Un técnico

d.- Un promotor de ventas

e.- Un profesional

Todo lo antenor lo podria hacer en base al conocimiento que tenga de la
empresa en un sentido amplio, esto es, no solo interna, sino

externamente también. Debe conocer internamente:

- Organizacion (Ejecutivos)
- Politicas Generales

- Producto (Proceso, calidad, matenas pnmas, etc.)
Y externamente:

- Mercado
- Competidores

- Condiciones de compra-venta, efc.
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2. INTERRELACIONES CON EL AREA DE VENTAS

El departamento de crédito y cobranza ha sido considerado como un
departamento conflictivo, desde el punto de vista de ventas,
argumentando que es un freno para realizar ventas y cumplir con su

cometido. En si podemos decir que ventas espera de créditos.

a.- Aprobaciones rapidas

b.- Que conozcan las politicas de ventas
c.- Que se tenga mas flexibilidad

d.- Que se puedan realizar mas negocios

e.- Que sea un apoyo a las ventas

En forma paralela, créditos espera de ventas:

a.- Datos completes y realistas de los clientes

b.- Que conozcan las politicas de crédito

c.- Que se realicen ventas sanas

d.- Argumentos reales que puedan apoyar el crédito

solicitado por el cliente.

3. LAS CINCO "C's" DE CREDITO. 3

En Créaito y Cobranza es muy recomendable que se tengan presentes

las famaosas cinco "C's” del crédito que son:

3 ) Fred Weston y Thomas E Cope and, Finanzas en Administrac ocn McWraw-H Il 82 Edicion, Pag.
356
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a.- Conducta

b.- Capacidad

c.- Capital

d.- Circunstancias externas o condiciones econdémicas

e.- Colateral

La suma de estas "C's" es igual al riesgo de credito, por jo que resulta de
suma importancia tenerlas pertectamente bien analizadas antes de dar

un "Si" o un "No" en matena de crédito.

Por CONDUCTA entendemos lo que tradicionalmente se ha manejado
como “moralidad" y que se refiere a la sclvencia moral del cliente,
honradez, honorab dad, reputacion por el cump miento oportunc de sus

adeudos y que lo sabremos por las referencias que se obtengan del

solicitante
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La CAPACIDAD se refiere a la experiencia en el ramo, habiidades,
aplitudes, conocimientos y fuerza creativa como atributo personal del
administrador del negocio. Para las empresas la capacidad de
endeudamiento se refiere al margen disponible para poder contraer
deudas y que se mide en el balance general (palanca financiera de la
empresa) divid endo el pasivo total entre el capital contable. Hay que
tener presente que la capacidad de endeuvdamiento, de ninguna manera
es la capacidad de pago ni viceversa; son dos conceptos totalmente

diferentes y que se miden o calculan de formas distintas.

E! CAPITAL se refiere a la inversion que el negocio tiene hecha y que
pueda asegurar la recuperacion del adeudo, es el patnmonio total del

clhente que pueda apoyar un mayor endeudamiento.

Las CIRCUNSTANCIAS EXTERNAS se refieren a las condiciones
economicas de los negocios del rameo en particular, que no dependen de
la propia empresa, como puede ser |la tendencia del mercado (hay
proeductos gue nacen y mueren relativamente pronto), condiciones

macroeconom cas, decisiones gubernamentales, etc.
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La COLATERAL se refiere a la posibilidad de poder obtener garantias

adicionales cuando asi se requiera.

A pesar de lo antenor y aunque se tengan bien estudiados los incisos
antenores, la Ley del Embudo llega a suceder en muchas empresas y
consiste en que a medida que el crédito es liberal, la cobranza es rigida y
que cuando el crédto es rig do la cobranza es liberal. Aqui es donde el
responsable de credito tiene que defin r su actuacién, ya que si lo que
desea es dar credito sin importar la cobranza optara por un camino

diferente, o que si lo que quiere es cobranza adecuada.
4. PROBLEMAS DE COBRANZA

Hasta ahora hemos expuesto los aspectos generales sobre el credito;
considero necesario pasar a la parte de cobranza que es cuando surgen

los siguientes problemas-

PROBLEMAS DE VENTA se referen a que el vendedor no le explicd a
su chente con lujo de detalle todas las partes de la venta; las cuales por
supuesto incluyen el cobro que es a recuperacion de la mercancia dada.
Esta causa es rea mente culpa del personal de ventas, ;conocen las

polit cas del depanamento de cred to y cobranza?
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PROBLEMAS DEL SERVICIO- estan muy aunados al parrafo anterior, en
que muchas veces el vendedor ni siquiera visita a su cliente, sino que
sélo le llama por teléfono, esto trae como consecuencia que las ventas
bajen o0 que la cobranza se retrase. Otro problema de servicio surge
cuando el cliente tiene algun problema y se le atiende de inmediato, si
esto se lleva a cabo, compromete al cliente en el pago, ya que la

empresa le ha respondido.

PROBLEMAS DEL CLIENTE. se refieren a aquellos que por una mala
seleccion o por deficiente informacion o por deficiencias en el analisis de
la informacién no se detecta que el cliente no puede pagarnos 0 no
puede cumpir con lo previamente estipulado por el vendedor. Cuando

se tratan de reaiizar ventas al vapor, la cobranza es deficiente.

PROBLEMAS DEL CREDITO. surgen cuando no se ha estudiado
adecuadamente la solicitud y por alguna causa se determiné o se le
aprobo un cierto cred 1o y por un cierto imite sin ponernos a pensar que
es lo que en si necesita nuestro cliente inclusive en funcion de plazo y

cond ciones.

PROBLEMAS DE LA EFICIENCIA en la cobranza surgen cuando por
causas del sistema de cobranza no acudimos a cobrar las facturas, bien
puede ser por falta de cobradores, 0 porque no e dio tiempo al o los que

tenemos, 0 que simplemente no quieren y se les "olvido" pasar a cobrar.
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Con el objeto de minimizar los problemas de cobranza, se hace
necesana la definicion de politicas que son reglas necesanas a observar
por toda la empresa y que desde luego deben estar contenidas en el

manual general.

Las politicas comunmente se confunden © se manejan como normas y no
son lo mismo, coinciden en que ambas son reglas a seguir y que deben
ser observadas, sin embargo, la caracteristica que las hace ser diferentes

es la flexibilidad. Una politica es f exible, una norma es rigida.
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CAPITULO lll. MANUAL DE CREDITO Y COBRANZA

Es convemente que las politicas generales de crédito se fijen por escrito
para que se utihcen como cnterios de orientacion para formular e
interpretar las politicas especificas de crédito, tales como las relativas al
establecimiento de montos de lineas de crédito, aumento, ratificacion,
disminucion, suspension o cancelacion de las mismas, tratamiento a
empresas fiiales y sucursales, aplicacion de descuentos por pronto
pago, cargos por financiamiento y mora, transferencias de crédito de un
chente a otro, devoluciones de mercancias, minimos de embarque,
documentacion de adeudos, condciones de pago, etapas de la

cobranza, env 0s de estados de cuenta, etc.

En el manual general debe incluirse tanto os objetivos como las
pohticas normas y en si la descripcion del puesto que es el

procedimiento y finalmente, el uso de las formas

Los objetivos san las metas a alcanzar y deben ser conocidos por todos

los m embros que integran a empresa.

Desde luego que el manual de credito y cobranza debera divulgarse a
n vel de toda la empresa, conocerse por las tres areas que ya anotamos
con anterioridad, ventas, distribucion y por supuesto, el propio

departamento de créditos y cobranzas.
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Desde luego, que las politicas de ventas no las define el departamento
de creditos y cobranzas. Esto lo hace ventas en base al mercado y a las
consideraciones expuestas por el departamento de créditos, de acuerdo
a la situacidon financiera de la empresa y que desde luego, solo en el

area de finanzas son conocidas.

1. OBJETIVO

En esta primera parte de! manual es muy importante definir qué es lo que

se pretende con el mismo, pudiendo decirse que:

"Este Manual dara a conocer las bases
operativas del Departamento de Créditos y
Cobranzas dentro de la organizacion de la

empresa X"

a - DEPENDENCIA

En esta parte se anota, a nivel de panorama, la ubicacién propia del

departamento dentro de la estructura orgamizacional de la empresa.

Ejemplo-

33



Autoridad Maxima Director de Finanzas

Responsable del Depto. Gerente de Creédito y Cobranza
Organizacion Propia Jefe

Analistas

Auxiliares

b.- PROCEDIMIENTOS

En esta parte se anotaran los diversos pasos en que se realizan las
funciones aclarandolo, de ser posible, con flujos que son una

representacion graf'ca de los distintos pasos.

Hay empresas que manejan en forma separada los manuales de
procedimientos, aqui sdlo se anotan el de créditos y cobranzas como
mas adelante se vera.

c - PERSONAS QUE INTERVIENEN

Se trata de tener lo mas desglosado posible el numero de personas que

Intervienen con sus funciones. Ejemplo:
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PERSONAS:

Director de Finanzas
Gerente del Departamento
Analistas

Cobradores
FUNCIONES:
Para el Director de Finanzas:
- Senalar las normas y politicas
- Coordinar y Vigilar las actividades del Gerente
- Otras
Para el Gerente del Depanrtamento:
- Mantener estrechas relaciones con el personal de su
departamento.
- Vigilar el cumplimiento de las politicas
- Otras
Lo anterior es con el fin de que la organizacion conozca las funciones en

una manera general, de cada una de las personas.
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2. POLITICAS GENERALES

Anteriormente se definieron algunos aspectos sobre politicas y es aqui

en donde se deben anotar en forma especifica.

a.- CLASIFICACION DE CLIENTES

Esta clasificacion se puede hacer de acuerdo con:

- Sistema de Distribucidn

- Giro comercial

- Volumen anual de compras
- Limite de crédito concedido

- Expenencia en el crédito.

SISTEMA DE DISTRIBUCION Se refiere a que si los clientes son

mayorstas (M), medio mayoristas (Md), detallistas o ventas al menudeo.

GIRO COMERCIAL. Se refiere a la clasificacion de clientes de acuerdo a
su actividad Si la empresa fabrica embutidos, los clientes pueden ser
carnicerias, salchichonenas, tiendas de autoserviclo, restaurantes, etc..
La clasificacion puede ser combinada con la parte anterior quedando de

la siguiente manera:
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M Mayoristas de Clave

Autoservicio MAS
Saichichoneria MS
Restaurantes MR
Md Medio Mayoristas Clave
Carnicerias MdC
Hoteles MdH
Oficinas y Fabricas MdO

VOLUMEN ANUAL DE VENTAS.- Se refiere a aquellos chentes por la
cantidad de compras que hacen, ya que hay clientes que compran una
vez al mes, o sea 12 veces al ano 1,000 K por pedido; habra otros que
compren 24 veces al ainp con pedidos menares, etc.; lo que nos interesa
es el cuanto y las veces que compran (volumen y frecuencia), pudiendo

clasificarlos con numero o letras, por ejemplo:

-Cuando compran mas de una vez y menos de diez
-Cuando compran mas de once y menos de veinte
-Cuando compran mas de veinte y menos de cincuenta

-Cuando compran mas de cincuenta veces
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LIMITE DE CREDITO CONCEDIDO.- De acuerdo al limite la clasificacion
también podra hacerse en base numérica o por letras. Ejemplo (miles de

pesos):

- 50 si el limite es de hasta $50,000.
- 25 s1 el limite @s de hasta $25,000.
- 10 si el limite es de hasta $10,000.

EXPERIENCIA EN EL CREDITO.- Se podra clasificar a la clientela por la
experiencia tenida en materia de crédito, esto es, que con el transcurso
del ttempo vamos midiendo el comportamiento que nuestros clientes han
tenido para con nosotros. Ejemplo: si nos devolvieron un cheque por falta
de fondos y corresponde a un cliente que paga tarde, o que hace pagos
en abonos, o que le gusta documentar, © que paga puntualmente en la

fecha acordada, o que inclusive ha pagado en forma anticipada.

De acuerdo a lo anterior lo podemos clasificar en:

A cliente bueno

B cliente moroso

C cliente malo
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Desde luego, que los clientes nuevos tendran que ser clasificados en
forma diferente de los otros con los que ya tenemos experiencia; habra
acasiones en que un chente nuevo en realidad no lo sea, ya que bien
pudo haber trabajado con alguno de nuestros clientes y ahora se separa
formando una empresa totalmente independiente. La persona si es
conocida, la empresa no; él es un cliente para nosotros, o al menos
desde hace tiempo lo ha sido en situaciones como esta; aqui es donde

interviene el criterio del responsable de crédito y cobranza.
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3. CONDICIONES DE VENTA

Las condiciones de venta son dictadas inicialmente por el departamento
de ventas, en base a las condiciones del mercado; sin embargo, con el
paso del tiempo, crédito y cobranza podra sugerir la modificacion de la
condicidn. Las condiciones pueden ser: pago anticipado, pronto pago,

ventas a crédito, ventas con un minimo de embarque, contado y C.0.D.

De acuerdo a la condicién que seleccionemos, habra necesidad de
manejar paralelamente los siguientes incentivos de ventas: precios,

descuentos, ofertas y bonificaciones.

a. PAGO POR ANTICIPADO.- Es aquella condicién de ventas que se
efectla cuando el cliente envia su pedido con el pago correspondiente,

esto es, antes de que nosotros despachemos la mercancia solicitada.

Esta condiciéon en nuestro pais es muy usada por empresas del Sector
Publico (PEMEX) y por empresas comerciales que, inician operaciones
con un cliente, o bien, con un cliente ya conocido, con el que se ha
temdo mala experiencia en materia de crédito; 0 empresas que operan

en mercados sobredemandados.
Con esta forma de venta es justo, cuando el cliente lo amerita, manejar

alguno de los recursos paralelos de descuento, bonificacidn o un mejor

precio.
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b. PRONTO PAGO.- Es otra condicion de ventas, por medio de la cual se
le permite al cliente higquidar el importe de su factura a un numero de dias

a la fecha de:

- Factura

- Embarque de ila mercancia

- Recepcion de la mercancia

- A la s guiente visita del vendedor (con clientes foraneos, es

practica comun)

Al igual que la condicién anterior, ésta se maneja paralelamente con

algun incentivo que puede ser el descuento.

c. VENTAS A CREDITO - La mayoria de las ventas se realizan a crédito y
fundamentalmente se negoc an a plazos y fechas tanto de vencimiento
como de pago Esta forma evidentemente no lleva ningun motivador
aparejado, sino al contrano, regularmente se aumenta al precio de venta
una cant dad por concepto de intereses que regularmente es parecida a

la que los bancos cabran por su servicio crediticio.

Esta cond cion al igual que en las anteriores, deberd especificarse en el

pedido y en la factura.
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d. VENTAS CON UN MINIMO DE EMBARQUE.- Son las que se utilizan
teniendo una cantidad minima tanto en volumen (dependiendo del
articulo) como de precio, ya que Si no se ponen ciertas restricciones, se

mermaran las utilidades.

e CONTADOQ Y C.0.D.-- Es la condicion de venta que implica el tener que
pagar el importe de la mercancia, unicamente contra entrega de la
misma Si se entrega sin cobrar el monto, estaremos incurriendo en una
operacion a créedito en alguna de las formas que se apuntaron

antenormente.

Los descuentos se manejan como una reduccion al precio de venta y se
otorgan por circunstancias muy especiales, pudiendo ser grandes

volumenes, pronto pago, pago anticipado, etc..

Las ofertas consisten en dar mas producto por el precio normal de venta,
0 bien, regalar otro articulo complementario al nuestro por el precio de
nuestro producto. Los descuentos en un momento dado pueden

manejarse como oferta
Finalmente, las bon ficaciones consisten en reducirle al cliente el pago

de alguna parte de la factura por diversos conceptos (volumen de

compra, etc.).
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4. INVESTIGACION DE REFERENCIAS

Es légico que no todas las condiciones de venta implican crédito (pago
anticipado, pronto pago, contado y C.0.D.); en algunas ocasiones, las
ventas con minimo de embargue pueden no ser a credito. Los
incentivos de ventas pueden aplicarse en ventas a crédito, pero desde
luego con suficiente criterio del responsable en autorizar el crédito y de
la persona encargada de ventas, para que no sélo por querer vender
hagan uso de alguno de los incentivos aplicando ademas el crédito; este

es recomendable solo en casos especiales.

La investigacion de referencias se refiere a la verificacion de que los
datos que el solicitante ha anotado en su solicitud sean reales y de que
las expernencias con otros proveedores en materia de crédito han sido
satisfactonas, al respecto es muy importante tener presente que los datos

que se anotan en la solicitud son de Ic mejor gue el solicitante tiene.

Existen en el mercado vanas empresas y despachos que se dedican a la
investigacion de referencias y que lo que en si hacen es consultar las
reterencias que el solicitante anoté en su solicitud, valiéndose de visitas
directas al solicitante, llamadas telefonicas a las referencias, revisién en
las centrales de informacion, investigacion en los archivos del Registro

Publico de la Propiedad, etc., segun sea el caso.
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Sin embargo, muchas empresas no cuentan con recursos para poder
solicitar los servicios de esas companias 0 despachos especializados y
la investigacion la tienen que hacer en forma directa; entonces lo que

realizan es algo muy similar a lo que se anoté en el parrafo anterior.

En la visita al cliente, 1o que se persigue es tener una idea visual de lo
que es en si la negoctacion, del estado de los bienes en general del
solicitante, de la cantidad de personas que acuden a la negociacion, del
nivel aproximado de inventarios, de las relaciones laborales, de la
orgamizacion en las actividades, la antiguedad y distribucion de la
maquinaria, el equipe de oficina, en general el funcionamiento y valor de

la empresa.

Algual que las empresas externas ded cadas a la investigacion, por via
te efdnica solictan nformes con las preguntas necesarias para tener una
Idea clara del solicitante.

Para minimizar el riesgo, se otorga imicialmente un limite realmente

reducido, el cual se ira incrementando de acuerdo a la experiencia

tenida.

Al respecto (aumentos en limites) la empresa debe tener politicas, tales

comao:

a Si por un periodo de tres meses, el chente paga
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puntualmente, tendra derecho a un aumento maximo del 25%

sobre el limite 1nicial.

b. Si es por un periodo de seis meses, el aumento sera hasta de

un 50% adicional al inicial 0 de un 25% sobre el limite anterior.

c. Si por un periodo de doce meses la expenencia fue
satisfactoria, se otargara un aumento que vanara del 75% al

100% sobre el limite inicial o anterior.

d. El limite del crédito en ningin momento sera superior al x% del

capital contable del sclicitante.

e. Ajustes automaticos pendodicos por el efecto inflacionario,

d. RECIBO DE COBRO.- Estos cumplen con la mision de poder
comprobar en un momento dado gue se realizé algun pago dentro de la
fecha que comprende su estado de cuenta y que servird, desde luego,
para demostrar que efectivamente se realizo. Regularmente se maneja

en un ongmnal {que se entrega al cliente) y cuantas copias sean

necesaras.
Es muy imporiante para efectos de control, que €stos sSe encuentren

numerados progresivamente y seran entregados mediante la firma de

una relacién en que se demuestre que fue entregado a una persona.
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Generalmente se entregan a los vendedores, a la caja y al departamento

de crédio y cobranza.

En estos recibos se explicara con la mayor claridad la aplicacion del
pago a una o vanas facturas, segun sea el caso. preferentemente a las

mas antiguas.

En la matena de crédito no todo es positivo de inicio y con aumentos en
los mites concedidos, en ocasiones hay disminuciones, cancelaciones,

reconsideraciones y traspasos o cambios de razon social.

En cance aciones la empresa debera tener politicas dictadas. tales

comao:

a Antes de pasar la cobranza al Juridico, se cancelara el

crédito.

b La devolucion de un cheque por falta de fondos, sera

motivo de cancelacion del crédito.

¢ Cuando se tengan elementos suficientes (fraudes a

otras empresas) se cancelara el créedito.

Es recomendable que antes de tomar la decision de cancelar ¢l crédito,

se tome la op nion del departamento de ventas, ya que puede aportar
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situaciones o elementos reales que en créditos y cobranzas se

desconocen.

5. AUTORIZACION DE CREDITO

Es muy importante lograr crear una imagen de formalidad ante el cliente
y esto se logra enviandole alguna carta o alguna comunicacién en que
se le notifique tanto a autorizaciéon como el rechazo de algun crédito
solicitado, ya que hay muchas ocasiones en que como clientes no nos

enteramos de la decision del proveedor.

Para poder completar este material, se presentan a cont.nuacion algunos
modelos de cartas en que podamos cumplir con lo anteriormente
anotado.

6. CONFIRMACION DE CREDITO

a. CARTA CONCEDIENDO CREDITO.- Estas cartas ofrecen una
excelente oportunidad para atraerse el interés del cliente hacia la firma y

sus productos, y son usadas con éxito en ventas de promocion.
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Ejemplo-

Sr.
Domicilio:
Estado y Cdd go Postal:

Estimado:

Tenemos el agrado de otorgarle nuestro credito de
conformidad con su solicitud del 12 de marzo, bajo nuestras
condiciones mas favorables: 2% a 10 dias, 30 dias neto. Su
pedido se envid ahora por correo aeéreo.

Nos interesa que usted sepa que la calidad, entrega y
precio de este primer pedido también los encontrara en
todos los abastecimientas electricos con que contamos.

La informacion que hemaos recibido es completamente digna
de usted, personalmente, y como hombre de negocios, y en
mucho estimamos el que nos haya escogido para proveerlo.
En cuanto se familiarice usted con nuestras existencias y
servicios, se dara cuenta de que puede depender de
nosotros, como fuente de abastecimiento digna de
confianza

Apreciamos su negocio y haremos todo lo posible por
asegurar que este pedido sea solo el pnmero de muchos

otros

Sinceramente.
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b. CARTAS NEGANDO CREDITO.- Cuando un acreedor deba rechazar
una solicitud de crédito, tiene el problema de informar al cliente su
decisién sin perder la buena voluntad del cliente. Las circunstancias de
solicitantes de crédito varian frecuentemente; un riesgo pobre ahora

puede ser una buena cuenta poco mas tarde.

Ejemplo:

Estimado Sr.:

Su solicitud ha sido considerada con toda atencion y
lamentamos que aparezca un inconveniente, a efecto
que usted abra una cuenta con nosotros precisamente
ahora.

Esperamos que obtenga provecho de nuestros

servicios. Puede usted reservar cualquier articulo en
nuestro almaceén sobre nuestro plan de apartado y por
supuesto, ordenar cualquier articuio por teléfono si desea

se le envie por C.0.D.

Sinceramente.
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7. AUTORIZACION DE PEDIDOS

Como es sabido de todos, los pedidos de los clientes llegan al
departamento de ventas de la empresa, ya sea por teléfono, correo 0
bien por medio de su fuerza de ventas; es ahi donde los revisaran y

formularan en la papeleria de la empresa el pedido correspondiente.

Para autonzar un pedido, Creditos y Cobranzas debera:

a.- Cerciorarse que los datos del pedido correspondan

precisamente al cliente indicado.

b.- Venficar en sus tarjetas de control que no existen saldos

venc dos de liqu dacion.

c.- Que el importe del pedido sumado a! adeudo que

se tenga no rebase el limite de crédito asignado al

cliente.

d.- Autonzar los pedidos que cumplan con los

requerimientos de credito.
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Las causas mas comunes de rechazo de pedidos por parte de Crédito

son.

a.- Que exista saldo vencido.

b.- Que los datos proporcionados no sean los registrados.
c.- Por malos célculos en los precios, descuentos, etc.

d.- Por tener saturado su limite.

e.- Por no cubnr el minimo de embarque establecido.

Una vez satistechos los requenmientos de creditos y cobranzas y
aprobados los pedidos se enviard una copia al departamento cuya
tuncion sea la facturacion, pudiendo ser contabilidad 0 procesamiento de
sistemas de informacion para su facturacion y envio dei pedido. Una vez
surtido el pedido, el departamento correspondiente entregara a créditos y
cobranzas las facturas firmadas de recibido, para que sean programadas
en el control que se tenga de revision de facturas, que llegada la fecha o
dia de revision de los clientes sea enviada y poder cobrarla
posteriormente. Es muy imporiante que la persona que se encargue de
esta funcidn, conozca todo el flujo de actividades y los documentos que
en el participan, siendo estos el contra recibo, documento que sustltuye a
la factura y con el que podremos proceder a su cobro en la fecha
convenida. Para efectos de control, se tendran disenada una forma para

evitar que a quien se entregue las facturas extravie alguna.

62992
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8. CLIENTES ESPECIALES

Estos son clasificados asi regularmente por el volumen de compra que
nos hacen y que desde luego dependerd del giro de la empresa. Por
ejemplo, para laboratorios fabricantes de productos medicinales, seran
clientes especiales, el IMSS, ISSSTE, etc.; para fabricantes de llantas,
seran las plantas armadoras, etc. y que por su importancia tienen que ser

tratados en forma distinta a los chentes normales.

Los clientes especiales pueden ser:

- Sucursales y cadenas

- Uniones de crédito

- Comisionistas

- Cooperativas y sindicatos
- Dependencias oficiales

- Otras

En el caso de sucursales y cadenas sabemos que la diferencia radica en
la forma en que operan. Una sucursal opera en forma centralizada & una
ohcina central de donde surgen los pedidos y en general las diferentes
decisiones admun strat vas Las cadenas son manejadas en forma
descentral zada como empresas diferentes, pero que son manejadas por
las mismas politicas y Qque estan apoyadas o respaldadas

conjuntamente
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Las uniones de crédito son instituciones auxiliares de crédito que
agrupan a un determinado namero de socios y que hacen sus compras a
través de éstas, buscando mejores precios y condiciones sobre los que
prevalecen en el mercado. Es recomendable la celebracién de un
contrato en donde se especifique el credito maximo a cada socio y la

forma de pago.

Los comisionistas son aquellos agentes que por la venta de nuestros
productos perciben una comision, es necesario celebrar con estos un
contrato de comisién mercantil en el que se establezca las condiciones

respectivas.
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9. COBRANZA

Es la encargada de realizar fisicamente el cobro de las facturas que

amparan la mercancia vendida y que es propiedad de nuestro cliente.

a. DOCUMENTACION NECESARIA.- La documentacién basica para
poder ejercer los derechos de cobro sobre los créditos otorgados a la

clientela es:

- Pedido o factura firmada de recibida la mercancia.

- Guia o taldon de embarque de la linea de transportes
firmada por el cliente.

- Estado de cuenta

- Contratos o convenios establecidos

Los puntos primero y segundo se consideran vitales para poder realizar
el cobro y del tercero y cuarto no son considerados como tales, inclusive
pueden ser pasados por alto, siempre y cuando la experiencia tenida sea
satistactoria. En los casos que se justifique 0 que no se tenga la absoluta
confianza, se hara que el cliente firme en donde aparezca la leyenda de
un pagare, esto con el fin de que si es necesaria la cobranza legal se

facilita.

Las formas de cobro podran ser:
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- Representante de ventas
- Cobradores
- Page electrénico

- Correo

Algunas empresas optan el sistema de cobranza por conducto de sus
representantes de ventas, ya que asi logran realmente un estrecho
cantacto con su chentela, o sea que los vendedores visitaran a sus
chentes para venderles y para cobrarles, ademas los responsabilizan de
sus ventas, dictando como politica que la comisién sera pagada hasta
que se cobre el importe de la factura, de esta manera se evita tener
personal especial para el cobro; es muy usual este sistema cuando se
tienen chentes foraneos y es imposible tener un cobrador para estos

efectos

El pago electronico consiste en que el cliente efectiue un depésito
bancario a la cuenta de la empresa, con la instruccion de transferencia a

la cludad donde ésta tiene su administracion.
El correo es usado regularmente para clientes foraneos y en que el

representante tarda mas tiempo en regresar a visitar del que se pacta en

un pnncipio para el pago y no es factible el page electronico.
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b. CONCILIACION Y ANALISIS DE SALDOS.- Esta funcion, que es una
de las importantes del departamento de créditos y cobranzas, debera ser
realizada dianamente tomando como base las entregas del dia anterior y
de los cobros efectuados ya que de no hacerse asi, la acumulacion de
trabajo podra hacer que el operador cometa errores y desvirtie la

realidad de la cobranza.

¢. ESTADOS DE CUENTA.- Con la informacion obtenida de la funcién
anterior, se estara en posibilldades de formular los estados de cuenta
que en forma mensual se envian a los clientes y a los vendedores para

que:

a. Los clientes se enteren de su situacion para con la

empresa.
b. Para que de existir alguna inconformidad, lo hagan saber.
c. Para que los vendedores conozcan sobre los pagos

efectuados por sus clientes y puedan cobrar sus

comisiones

d. Para que con los clientes que tengan adeudos atrasados

puedan ejercer o ayudar a la cobranza.
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CAPITULO IV. TITULOS DE CREDITO

Los Titulos de Crédito que normalmente se recibiran en la empresa por

concepto del pago de alguna o varias facturas seran :

- Cheque

- Letras de cambio
- Pagaré

- Giros

- Canas de crédito

Es indudable que el mas usual para la liquidacion de un adeudo o de

una compra sea €l cheque, este documento debera contener:

- Lugar y fecha de expedicion

- Nombre del beneficiario

- Cantidad en nimero y letra

- Firma de! librador o girador

- Fiscalmente a partir de 1991, el registro federal de
contribuyentes de las personas morales y de las personas
fisicas que utilicen la cuenta de cheques para actividades
empresariales.
Pudiendo incluirse la leyenda "no negociable para abono

en cuenta”.
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1. CHEQUE

El cheque es un titulo de crédito dirigido a una institucién bancaria con la
que se da la orden incondicional de pagar a la vista una cantidad de

dinero a cuenta de un depdsito previo y acreditado por el librador.

Para la emision de este titulo intervienen tres personas:

1. El Librador.

2. El benefictano que puede ser determinado si es

nominativo, ¢ indeterminado si es al pottador.
3. El librado o institucién de crédito que pagara el
documento previo contrato de cuenta de cheques con el
girador y prowvision de fondos.
La unica época de pago que acepta el cheque es a la vista.
Es conveniente para una empresa que los cheques que reciba sean

nominativos a la empresa y no al portador, asi mismo que el librador de

los cheques recibidos sea precisamente la empresa cliente.
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Algunas disposiciones de la Ley de Titulos y Operaciones de Crédito

relativas al cheque son las siguientes:

Art. 176. Debe contener:

I. La mencién de ser cheque, inserta en el texto del

documaento.

Il. Lugar y fecha en que se expide.

lll. La orden incondicional de pagar una suma

determinada de dinero.

IV. Nombre del librado

V. Lugar de pago

VI. Firma del librador

Art. 181. Deben de presentarse para su pago por el banco:

|. Dentro de los 15 dias naturales al de su fecha si fueren

pagaderos en el mismo lugar de su expedicion.
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I). Dentro de un mes, si fueran expedidos y pagaderos en

diversos lugares del territorio nacional.

lil. Dentro de tres meses, si fueren expedidos en el

extranjero y pagaderos en diversos lugares del

territorio nacional.

V. Dentro de tres meses si fueren expedidos en

territorio nacional para ser pagaderos en el

extranjero, siempre que no fijen otro plazo las leyes

del lugar.

Art. 193.

El librador de un cheque presentado en tiempo y no
pagado por causa imputable al propio librador,

resarcira al tenedor los danos y perjuicios que con ello le

ocasione.

En ningun caso la indemnizacion podra ser menor

del 20% del vater del cheque.
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Art. 197,

El cheque que el librador o el tenedor crucen con
dos lineas paralelas trazadas en el anverso, sdlo
podra ser cobrado por una institucion de crédito.
Si entre las lineas del cruzamiento de un cheque
no aparece el nombre de la institucién que debe
cobrarlo, el cruzamiento es general, y especial si
entre las lineas se consigna el nombre de la
institucién determinada. En este ultimo caso, el
cheque solo podra ser pagado a la institucion
especialmente designada o a la que ésta hubiere

endosado el cheque para su cobro.

El cruzamiento general puede transformarse en
cruzamiento especial; pero el segqundo no puede
transformarse en el primero. Tampoco puede
borrarse el cruzamiento de un cheque ni el
nombre de la institucion en el designada. Los
cambios 0 supresiones que se hicieren contra lo
dispuesto en este articulo, se tendran como no

efectuados.

El librado que pague un cheque cruzado en
términos distintos de los que este articulo sefala,
es responsable del pago irregularmente

hecho.
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2. LETRA DE CAMBIO

La letra de cambio es un instrumento privado por el que el girador
(suscriptor) ordena a aquel contra quien 0 a cuyo cargo la dirige, que
pague a X la suma de dinero que en ella se indica. No sera letra de
cambio sI no relne todas las formalidades que para serlo le seiala la ley

de Titulos y Operaciones de Crédito.

En la letra de cambio intervienen tres personas.

1 El girador es quien la suscribe y emite la orden de pago.

2 El tomador o beneficiario es la persona a quien se hace el pago
a traves de la letra

3 El girado es la persona a quien se dinge la orden incondicional
de pago dada por e! girador, en favor del tomador. El girado es
obligado cambiario hasta que acepta con su firma el pago de la
letra y se convierte ademas en aceptante de la misma.

4 Puede ademas Incluir el avalista que garantiza las obligaciones
de aceptante y si no lo hub ere, las del girador.

Mediante el aval se garantiza en todo o en parte, el pago de la letra

de cambio

Es comun que en el uso de la letra de cambio intervengan dos personas,

siendo el girador y el girado, la misma persona.
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A continuacién se mencionan algunas disposiciones juridicas relativas a
la letra de cambio, insertas en la Ley de Titulos y Operaciones de
Crédito.

Art. 76. La letra de cambio debe contener:

I. La mencion de ser letra de cambio, inserta en el texto

del documento.

Il. La expresion de lugar, dia, mes y afio en que se

suscnbe .

lll. La orden incondicional al girado de pagar una suma

determinada de dinero,

IV. El nombre del girado.

V. Lugar y época de pago.

VI. Nombre de la persona a quien ha de hacerse el pago.

VII. La firma del girado o de la persona que suscriba a su

ruego o en su nombre.
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An. 79 La letra de cambio puede ser girada:

l. A la vista.
Il. A cierto tiempo vista.
lll. A crerto iempo fecha.

IV Ada fjo.

1. A la vista significa que debe pagarse al momento de su presentacion.

2. A cierto iempo vista, la leira debe presentarse al girado para que la
vea y acepte su pago y se provea de los fondos suficientes. En este
momento se indica en que fecha ha de pagarse. El tomador dispone

de se s meses para presentaria a la aceptacion.

3 A cierto tiempo fecha, el pago se hara transcurrido cierto tiempo de la

fecha de la emis 6n.

4 A da fijo, e! pago queda determinado a una fecha cierta
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3. PAGARE

El pagare es un titulo de credito por el que el girador o suscriptor promete
pagar al tenedor determinada cantidad de dinero en la fecha del
vencimiento El pagaré es emitido a la orden del tomador, ya que estan

prohibidos los pagares emitidos al portador.

En la emis on de! pagare intervienen solamente dos personas:

1. E grador gue hace la promesa de pago (es el deudor o

acreditado).

2 El tomador o beneficiario a quien se le hace la promesa de
pagar (ad c onalmente es posible la existencia de una tercera

persona el aval sta)

Este documento es usado por las empresas para dejar una constancia
de los adeudos que algun cliente pueda tener con ella. La suscripcion de
pagares por el deudor o acreditado no se opone a la existencia de otro
documento (como un contrato de credito) donde consten el 0 los
adeudos Sin embargo aun en este caso es conveniente la suscripcion
de pagares en forma adicional ya que en este caso de falta de pago la

via jud cial de cobro es mas expedita.
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El pagare tiene las mismas épocas de pago que la letra de cambio.

Algunas disposiciones de la Ley de Titulos y Operaciones de Crédito

relativas al pagaré son las siguientes:

Ant. 170. El pagaré debe contener:

I. La mencidn de ser pagare en el texto del documento.

Il. La promesa incondicional de pagar una suma
determinada de dinero.

ill. Nombre de la persona a la que ha de hacerse el pago.
IV. La época y lugar de pago.
V. Fecha y lugar en que se suscribe el documento.

VI. La firma del suscnptor 0 de la persona que firma a su
ruego o0 en su nombre.

Art. 171.
Si no menciona fecha, se considerara a la vista; si no

indica lugar de su pago se tendra como tal el domicilio

del que lo suscriba.
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4 GIROS

Esta documentacion podra ser telegrafica, bancaria o postal (valores
postales) deberan estar expedidas a favor de la empresa, por ia
cantidad, estos documentos son como un cheque, por lo que se
recomienda un buen control y manejc mediante nuestira cuenta de

cheques

5 CARTAS DE CREDITO

Es un documento que el banco expide en favor de una persona, por
med o del cual se puede realizar retiros en efectivo en cualquiera de las

sucursales de la institucion que lo expidié.

En la carta se mencionan las plazas. la denominacion de la sucursal, la

vigencia y € monto que ampara

Este documento tiene las siguientes ventajas para el cliente:

- Maneja d nero en efectivo

- Servici0, puede otorgarse como credito

- Puede expedrse a nombre de una ¢ mas personas fisicas o
morales

- Si no se utiiza es cancelable sin costo alguno, asi como si se

extravia o lo roban
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CAPITULO V. CONTROL DE CHEQUES DEVUELTOS

Al devolver el banco los cheques de nuestros clientes por insuficiencia
de fondos © por alguna otra causa, seran controlados por el
departamento de crédito y cobranza hasta lograr su cobro. Se puede

aplicar el siguiente procedimiento:

1 _El encargado del control de cheques devueltos del departamento
de credito y cobranza los agrupara por divisiones o por zonas

de ventas, manteniendo un orden por estados y poblaciones.

2 Marcara el estado de cuenta del cliente para que al consultarle se

sepa de inmediato que existe un cheque devuelto .

3 En e reg stro general de clientes se debera anotar para llevar el

control del numero de cheques devueltos hasta la fecha.

4 Cuando la cobranza foranea es a través de los vendedores,
se preparara una carta en la que se le envie al vendedor el
cheque devuelto para su cobro, mismo que se obtendra en

efect ve o en cheque certificado.

9 Una copta de la carta servira para llevar el control de los cheques

devueltos y pendientes de cobro.
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6. Mensualmente preparara una relacion en que se anote por cada

cheque devuelto, los siguientes datos:

a.- Nombre de la Divisién de Ventas

b.- Numero de la Zona de Ventas

¢.- Numero del cheque devuelto

d.- Nombre y poblacion del cliente

e.- Fecha de devolucion

f.- Importe

g.- Suma total del importe de los cheques de cada zona de

ventas.

La distribucion del importe de los cheques de cada zona de ventas se

llevara a cabo mediante:

Onginal - Para la Gerencia de Ventas
Prnmera copia - Para el Representante
Segunda copia - Para Crédito y Cobranza

7. En una carpeta especial separada por regiocnes y zonas,
colocar las copias a las que se refiere el punto namero cinco,
para llevar el control de los cheques. De esta manera se

conoceran los reportes totales de regiones y zonas.

Al efectuarse el cobro anotarle el numero de recibo de cobro y la
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techa y enviaria al expediente del cliente.

8. Como se mencioné anteriormente, el encargado de cuentas se
auxihara de las copias de las relaciones para anotar con lapiz rojo
laclave Ch-D-$__________ y fechaen el estado de cuenta del
cliente correspond ente, los datos del cheque devuelto para
considerarlo tanto en la concesién de crédito como en las

gestiones de cobranza.

9 Al cump rse un determinade numero de dias entregados al
cuerpo de ventas y de no haberse recuperado su importe,

deberan devo verse a departamento de credito y cobranza.

10 El encargado de cobranza, al recibir nuevamente los cheques
devueltos preparara una relacion de ellos, que con la firma del
efe de departamento turnara a la Gerencia de Crédito y
Cobranza con copa a a Gerencia de Ventas para deadir lo

procedente

11 Se preparara una carta con copita d ng da al abogado elegido
recabando frma de rec bido de conformudad si reside en plaza.
En caso contrar 0 se env ara por correo certihicado con acuse

de rec bo 0 e me or med o de transporte
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12. La copia de la carta dingida al abogado se anexara a la
documentacion existente, para establecer vigilancia sobre el

cheque pendiente de cobro.

13 Al lograrse el cobro de los cheques devueltos, que debera ser
invanablemente en efectivo 0 cheque certificado, se extendera

un rectbo de cobro.
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1. RECUPERACION DE CREDITO EN MERCANCIA

En los casos en que al presentarse a cobrar una factura al representante
de ventas note que la situacion econémica del cliente es mala y que sin
embargo fiene aun existencias de nuestros productos, debera recogerla
y valorizarla en base ai estado que guardan y los precios vigentes,
tratandola como una devolucidon de mercancia y siguiéndose el tramite

indicado para ello en el instructivo de crédito.

2. CONTROL DE REEMBOLSOS A CLIENTES

Los reembolsos de efectivo a ciientes se les haran unicamente en los
casos en que quede plenamente comprobado que en el pago de una
factura hayan pagado de mas. Por ningun otro concepto se
reembolsaran saldos a favor de chentes, incluyendo las devoluciones de
mercancia Las cantidades inferiores a la suma acordada se haran del
conocimiento del representante para que en el proximo cobro que le
efectue a ¢ ente se lo descuente del total, lo mismo se hara con los

saldos or g na es por devolucion de mercancia
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3. CONTROL DE CUENTAS DE LENTA RECUPERACION

Por cuenta de lenta recuperacioén debera entenderse aquella cuenta que
en virtud de haber transcurrido el plazo maximo que otorga la compaiiia
para su pago en condiciones normales, se le cancela el crédito y se

traspasa su saldo pendiente al grupo de "cuentas de lenta recuperacion”.

El objeto de traspasar una cuenta al grupo anterior, es para que el
departamento de crédito y cobranzas intervenga judicialmente a traves
de abogados para recuperar los saldos pendientes, o bien, para obtener

un cerntificado legal de la imposibilidad de realizar el cobro.
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CAPITULO VI. SERVICIOS BANCARIOS DE COBRANZA Y
FINANCIAMIENTO

En este capitulo se tratara de manera condensada, las funciones de
apoyo al departamente de créditos y cobranzas dentro del sistema

financiero, consistente en factoraje y descuento de documentos.

Las nstituciones bancarias manejan los documentos hasta ahora
sefialados, sin embargo, en forma independiente ofrecen el servicio
conocido como "Factonng”™. Este servicio no es exclusivo de los bancos,
ya que existen empresas de “factoraje™ particulares y la funcion principal

es la compra o financiamiento de facturas y/o contra-recibos.

En ambos casos, sea un banco 0 un particular, es un intermediario, a
través del cual una institucion otorga financiamiento a una empresa,
constituyendose asi en un administrador de las garantias que la empresa
otorgo a cambio del financiamiento recibido; ademas se tiene la
responsabilidad con la instituc 6n de créditc de vigilar el correcto
cump mento de la oportuna iqudacion de los vencimientos de los

pagarés suscrtos por la empresa.

El Factoring puede ser

a. COBRANZA DIRECTA
b CREDITO EN LIBROS
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Factoring selecciona los documentos a cargo de las empresas o
instituciones en las cuales se lleva a cabo la gestidon de cobranza, siendo
entonces en este caso la cobranza directa; la institucion determinara el
"aforo” de acuerdo a la bondad de la cartera. El aforo se refiere a la
cantidad (porcentaje) que se le dara al cliente, sobre el imponte de

documentos (60, 70, 80 o mas porcentaje).

Cuando es cobranza directa, se entrega a Factoring los documentos
fisicamente a diferencia de credito en libros en que el cliente sélo
entrega una relacion de los documentos que se estan entregando a

Factoning desde luego acompanada del pagaré respectivo.

Penod camente Factoring conjuntamente con el cliente hace una

conc ac on para pagar los dferenciales que correspondan.
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CAPITULO VII. ADMINISTRACION FINANCIERA

Concepto.- Finanzas es la actividad dedicada a la obtencién, adminis-

tracion y control de los recursos, asi como optimizar el uso de
éstos.

1. FUNCION FINANCIERA

La funcién financiera comprende basicamente.-

A) OBTENCION DE RECURSOS

Obtener los recursos financieros en los términos mas

adecuados para la empresa.
B) INVERSION DE RECURSOS

Invertir los recursos financieros en los bienes que generen la

mayor productividad.
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2. ACTIVIDADES DEL EJECUTIVO FINANCIERO

Las principales actividades del ejecutivo en el area de

finanzas se pueden dividir en:

A) CONTRALORIA
La contraloria de la empresa generalmente tiene las
siguwentes funciones.-

- Informacion financiera externa.

- Informacion interna para planeacion y control.

- Sistemas de procesamiento de datos.

- Impuestos.

- Auditoria

B) TESORERIA

La tesoreria comprende |as siguientes actividades:
-Determinacion de necesidades financieras.
- Definicion de la estructura financiera.
- Administracion de la inversion de capital en trabajo.
- Administracion financiera de las inversiones en activos
fijos.

- Obtencion de los recursos financieros.
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3. ADMINISTRACION DEL CAPITAL EN TRABAJO

En la administracion financiera de corto plazo, las partidas en
que existe mayor flexibilidad estan dentro del capital en

trabajo.

El capital en trabajo o capital neto en trabajo se define
contablemente como la diferencia entre activos circulantes y
pasivos circulantes. Para efectos de este tema definiremos
como capital neto en trabajo operativo (C.N.T.) la diferencia
entre el activo circulante operalivo y el pasivo circulante
operativo, estc es con el objeto de quitar del mismo las
part das de naturaleza financiera y poder realizar un analisis

adecuado de msmo

El capital neto en trabajo representa las inversiones en las
etapas del ciclo dinero-mercancias-dinero llamado ciclo

normal de as operaciones de un negocio.

Esta nvers on suele ser grande y presenta un fuerte problema:
varia en tuncién de las ventas. Sin embargo, presenia una
gran ventaja se trata de una inversion flexible. Una inversién
que se puede modificar con ciertas valvulas de escape 0 con

ciertas decis ones financieras.
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Ejemplo: (cifras en millones de pesos)

Una empresa presenta su Balance General

Posteriormente se muestran dos diferentes situaciones "A" y

"B" partiendo ambas de la posicidon original; la modificacién en

"A" consiste en haber efectuado una inversion en activo fijo por

$300 millones de pesos mediante financiamiento con pasivo

bancario a corto plazo; la modificacién en "B” consiste en la

disposicion de un crédito a largo plazo por $600 millones de

pesos y su inversion temporal en Cetes, mientras se realizan

las inversiones respectivas ya que la empresa espera

restncciones de financiamiento en el corto plazo.

Etfectivo*
Cetes
Canera*
Inventano®

P Anticipados

Total

A Fio

Activo Total

Actual
160

0

400
500
200

1,200

1,200
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A B
100 100

0 600
400 400
500 500
200 200
1,200 1,800
300 N
1,500 1,800
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Actual A B

Proveedores® 100 100 100
Cuentas por Pagar® 50 50 50
Bancos Corto Plazo 300 600 300
Papel Comercial 150 150 150
Total* 600 900 600
Bancos Largo Plazo — —_— 600
Capital Contable 600 600 600
Pasivo y Caprtal 1,200 1,500 1,800
CNT Contable 600 300 1,200
CNT Operativo 1,050 1,050 1,050

* Partidas Operativas.

El capital neto en trabajo operativo es el mismo bajo cualquier
situacion sin embargo, el capital neto en trabajo contable se
modifica por naturaleza de las partidas involucradas y su
andlisis puede llevar a conclusiones erréneas de una
administracién eficiente en "A" o de mala administracion en
"B", cuando sus cambios se deben a movimientos financieros.
Desde un punto de vista financiero se puede opinar que el
financiamiento es nadecuado en "A", ya que los activos

permanentes se deben de financiar con recursos a largo plazo
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y se deben financiar a corto plazo Unicamente las inversiones
de naturaleza temporal. Mientras que en "B" se puede
considerar acertado el haber dispuesto del financiaminto si se

preven dificultades postenores para hacerlo.

Si analizamos partidas de activo circulante y pasivo circulante
y en ellas se localizan cuentas de tipo especial, ya sea
destinadas a inversion, especulacion o financiamiento
especial, considero que se deberan deducir del activo
circulante o del pasivo circulante, segun corresponda para

determinar el cap tal neto en trabajo.
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A) EL CONCEPTO DE ROTACION DE INVERSION

En el manejo de capital en trabajo tiene mucha utilidad el concepto de
rotacién de la inversion. La rotacion de una inversién es muy utilizada
para ver la eficiencia de dicha inversién o bien la minimizacién de los

tiempos.

Si vendemos 12,000 unidades de un articulo al afo y normalmente
tenemos 2,000 de dichas unidades en el inventano, decimos que dicha
inversion tiene una rotacion de 6, o bien, que tenemos existencia para

dos meses de venta.

La rotacién de un producto X se calcula pues:

Rotacién del producto X =

Unmidades vendidas del producto X
Unidades promedio en existencia producto X

En ocasiones se utiliza la rotacion refernida a toda la inversion en

productos. De tal manera que resulta:

Rotacion de productos terminados =

Costo de ventas ($)
Inventario de productos terminados ($)

82



Debemos estar conscientes de las limitaciones de un dato de este tipo.
Esta influenciado por la mezcla y por la conversién a términos

financieros.

De esta manera se tiens:

TIEMPO CALCULO
Clientes
Periodo de Cobro Ventas a crédito + 360

Inventario de productos terminados
Periodo de Venta Costo de ventas + 360

Inventario de matrias primas

Periodo de Produccién Matenal consumido + 360
Proveedores
Penodo de Pago Compras a Crégito + 360

La importancia del concepto rotacion es obvia. Mientras mas vueltas
logremos dar a la inversién, obtendremos mayores rendimientos y

hquidez.
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B) EVALUACION DE LA ADMINISTRACION DEL CAPITAL EN TRABAJO
Las medidas mas comunes para evaluar las politicas seguidas en el
manejo del capital neto en trabajo es obtener las rotaciones reales
para cada partida que lo integra y para el capital neto en trabajo en
forma global, efectuando adicionalmente el analisis correspondiente
para identificar en las vanaciones cuando es debido a cambios en
precios, en volumenes y en eficiencia. Existen también analisis
especificos que pueden ser de utildad como es el caso del de
ant guedad de sados o el de cuentas incobrables para la cartera, ya

ejemplificados en el cap tulo il

4 - FLUJO DE EFECTIVO

E fuo de efect vo representa en gran parte la salud financiera de la
empresa ya que el efectivo permite efectuar el pago de la deuda a los
acreedores, as nversones necesarias para el mantenimiento o el

crecimento en el equipo productivo, el pago de dividendos, etc.

A) EVALUACION DEL FLUJO DE EFECTIVO

En gua forma que el capital neto en trabajo el flujo de efectivo hay

que evauaro separando el fujo generado por las operaciones del

negocio, de generado por las transacciones financieras.
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Se debe anal zar cuales son las fuentes y aplicaciones del flujo de
operacion y en qué se aplcod el excedente 0 como fue financiado el

faltante

El Inst tuto Mexicano de Contadores Publicos en su Boletin B-Il, emite las
reglas de presentacion para el Estado de Cambios en la Situacion
Financiera en Base a Efectivo, el cual es un estado de presentacion
obligatora a pariir de 31 de dc embre de 1983, modificado por el boletin
de B-12 de ap cacon ob gatora a partir del ejercicio iniciado el 1 de

enero de 1990

a Generacony Ap cac on de Efect vo
Fuentes de Efect vo
Ut dad
- Aumento de pas vo
Aumento de capta oca

- Dsmnu on de act vos

Ap cacone de Efectvo
Perd das
- Aumento de act vos
- D mnucon de pas vo
D mnu on de capta social.

- D vdendos

8%



Para poder obtener el flujo de efectivo de la informacién contable
presentada en el Balance General y en el Estado de Resultados para un
periodo, se deben incluir todos los conceptos gue representen
movimientos de efectivo. En las partidas que proceden del Estado de

Resultados se presenta su cantidad correspondiente y en las partidas del
Balance se toma solamente su movimiento, comparando el saldo final

contra el saldo imcial gel periodo evaluado.
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Ejemplo :

La empresa X presenta sus Estados Financieros al 31/12/9x y 31/12/ 9y.

(millones de pesos)

199x 199y 199x 199y

Efectivo 250 300 Proveedores 812 1,250
Cartera 500 1,200 Bancos corto plazo 500 1,582
Inventanos 1.625 _2.500 Venc del Largo Plazo —= 1000
Total Circulante 2,375 4,000 Total 1,312 3,832
Activo 1o 8,625 9,770 P.largo Plazo 4 000 4,000
Depreciacion (1,000} (1,500) Venc.en Corto Pl azo —— (1.000)
Total 7.625 8,270 Total 4,000 3,000
Activo Totat 10,000 12,270 Capital Socal 3,000 3.000
Uttlidad Retenidas 438 563

Utihdad Neta 1.250 _1.875

Total Capital 4,688 5,438

Pasivo y Capital 10,000 12,270
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199x 199y

Ventas 12,000 18,000
Costo de Ventas ~6500 _-9.000
Utilidad Bruta 5500 9,000

Gastos de Operacion  -2.000 _-3.750

Utilidad de Operacion 3,500 5,250

Intereses =1.000 2,450
Utilidad 2,500 2,800
Impuestos =1.250 -925
Utiidad Neta 1,250 1,875

INFORMACION ADICIONAL:
- Elincremento en precios e insumos de la empresa fue del 40%
en 199y"* .
- En 199y la empresa operé al 100% de su capacidad.

- El! crecimiento del PIB y de la Industrial fue del 6% en 199y.

* - o P .
La empresa esta sujela al régimen de control de precios.
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COMPANIAX

FLUJO DE EFECTIVO EN EL ANO 199y

OPERACION
Utilidad Neta 1875
Depreciacion __ 500
A) Total 2,375
Incremento de Cartera (700)
Incremento de Inventario (875)
Incremento de Proveedores — 438
B) Total (1,137)
A+B 1,238
Incremento de Activo Fijo —{1,149)
Flujo de Operacién 93

TRANSACCIONES FINANCIERAS
Bancos Corto Plazo 1,082
Bancos Largo Plazo -

Incremento de Capital -

Pago de Dividendos —(1,129)
Transacciones Financieras (43)
Flujo Neto de Efectivo 50
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ANALISIS DEL CAPITAL NETO EN TRABAJO

199x 199y
Dias venta efectivo 7.5 6
Dias venta carlera 15 25
Dias costo inventano 90 100
Dias costo proveedores 45 50
Dias venta C.N.T. Operativo 47 55
C.N.T. Operativo ($) 1,563 2,750
INC. en C.N.T. Operativo - 76%
INC en Ventas - 50%
INC. en Volumen - 7%
INC en Precio W 40%
INC. en Eficcencia C.N T. - (17%)
C.N.T. = capital neto en trabajo

INC. = incremento
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4. OPTIMIZACION DEL CAPITAL NETO EN TRABAJO

La inversion de recursos en una empresa esta determinada por la
necesidad de aplicacion de éstos en activos fijos y en capital neto en

trabajo.

La administracion del capital neto en trabajo parte de politicas generales;
estas son aplicadas en la operacion diaria por el personal de la empresa
y generalmente, la flexibilidad de las mismas puede llevar a tener

recursas invertidos adicionales, a lo originalmente planeado.

Es de wital importancia, observar una politica de optimizacion del capital
neto en trabajo hasta el nivel minimo de inversion, en el cual no se afecte
la eficiencia operativa del negocio, ya que esta inversion puede
representar montos muy importantes y se vuelve mas critica y

demandante en relacién directa a la inflacion.

A continuacion se presentan algunas decisiones que se pueden aplicar

para optimizar la administracion del capital en trabajo.

A EFECTIVO.
La.empresa mantiene efectivo con objeto de:
- Operacion normal.
- Segurndad.

- Especulacién.
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Existen dos areas pnncipales de oportunidad en la administracion de
efectivo. La primera, enfocada al sistema de concentracion, es aplicable
cuando la empresa realiza cobros en diferentes ciudades y tiene como
objeto acelerar el tiempo en transito del dinerc. La segunda consiste en

minimizar €l monto de! etectivo con el cual se trabaja.

a) SISTEMA DE CONCENTRACION

Dentro del sistema bancario mexicano existen mecanismos de
transferencia de fondos que permiten a la empresa agilizar el tiempo en
transito del dinero recolectado en plazas foraneas. Al evaluar cualquier
sistema de esta naturaleza se debe efectuar un analisis del costo del

mismo comparado contra el beneficio (costo de oportunidad del dinero).

Algunos sistemas pueden ser.
- Ordenes de pago.
- Transferencia electrénica.

- Apartados postales.
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® REDUCIR EL TRANSITO:
SISTEMAS DE CONCENTRACION

SALTILLO TAMPICO
GUADALAJARA MEXICO

® REDUCIR SALDOS EN CAJA



Ejemplo:

Una empresa recolecta diariamente $45 millones en una plaza foranea y
el tiempo en transito actual del dinero es de cuatro dias. El banco con el
que trabaja actualmente (A), le ha ofrecido implementar un sistema de
concentracion que reduciria el transito a un dia, con un costo anual del
sistema de $12 millones: otro banco (B), ofrece recolectar y situar de
inmediato los fondos, de tal forma que no existiria dinero en transito. El

costo de este sistema es de $17 millones. La empresa puede invertir a

una tasa del 20%.

Cobranza diana $ 45 Millones
Transito actual x 4 chas
Dinero en transito $ 180 Millones
Tasa de inversion 20%
Costo de Oportunidad $ 36 Millones

Banco A Banco B
Caobranza diana $ 4SMillones $ 45Millones
Ahorro en dias transito —x 3 chas _x 4  dias
Flujo dispomible $ 135 Millones $ 180 Millones
Tasa de inversion 20° 20°%
Beneficio bruto $ 27 Millones $ 36 Millones
Costo del sistema o 4 A 7
Beneficio neto $ 15 Millones $ 19 Miflones
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b) DECISIONES EN RELACION AL EFECTIVO EN CAJA

- Planear o mas adecuadamente posible el efectivo, tomando

decisiones anticipadas acerca de los sobrantes o faltantes.

- Invertir oportunamente los sobrantes, poniendo a trabajar el dinero

0CI0S0 aunque sea en forma temporal.

- Utihzar el ¢crédito bancario, manmipulando los préstamos por variaciones

estacionales.

- Cobrar lo mas rapidamente posible .

- Operar concentrac on electronica cuande sea posible en el lugar donde

hagamos cobros importantes.

- Efectuar nuestros pagos por cheques. estableciendo un dia especifico .

para e lo o utll zar el correo.

- Es incre ble como mejora un estado de cuenta bancario siguiendo esta

politca
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5. ADMINISTRACION DEL CREDITO

A. INVERSION EN CARTERA

Como ya hemos mencionado, la inversion en cartera se tiene por el
otargamiento de crédito de la empresa a sus clientes. En muchas
compafias representa montos importantes, por lo que se requiere un
anahsis detallado; las politicas de crédito generalmente estan basadas
en las condiciones que se tienen Que ofrecer por requerimientos del

mercado.

En el campo financiero, el analisis que se debe efectuar para opciones
en politicas de credito, consiste en la comparacion entre las
contnbuciones marginales y tos costos asociados con la cartera (costo de
oportumdad, riesgo de ncobrables, gastos administrativos) bajo

diferentes opciones en el plazo otorgado a los clientes.

Un aspecto que es muy imponante y dificil de cuantificar en la cartera, es
el relatvo al costo que representa ésta en la capacidad de
endeudamiento. La mayoria de las empresas de acuerdo a su situacion
especifica (magnitud, giro, riesgo, etc ) tienen establecido por los
acreedores un monto max mo en su re acion de pasivo a capital, y el
estar cana zando recursos a sus clientes puede llevar a la compania al
[ mite de crecimiento con fuentes externas de financiamento. Los
descuentos por pronto pago es una manera de agtlizar 1a recuperacon
de la cartera e incrementar el flujo de efectivo. La tasa a otorgar debe ser

atractiva a los clientes de acuerdo a las condiciones financieras del
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mercado. Ejemplo: 3/10, n/30 equivale a un 54% anual, 3.5/10, n/30
equivale a un 63% anual. Adicionalmente con clientes que se consideren
de alto riesgo existe la posibilidad de saolicitarles quée obtengan una carta

de crédito bancaria para garantizar el pago de sus compromisos.

A continuacién se presentan dos ejemplos de proyectos de aumento de

ventas mediante la ampliacion del plazo de credito.

Ejemplo 1:

Una empresa fabricante de estufas tiene un precio de venta por unidad
de $10,000 y costos variables unitarios (incluyendo los administrativos y
de venta) de $6,000. Toda su venta es a 30 dias de crédito y actualmente
vende 24 M lones al afno con cuentas incobrables del 1%. Se ha
determinado que la empresa puede incrementar sus ventas si otorga un

mayor plazo a [os clientes de la siguiente manera:

PLAZO VENTAS CUENTAS INCOBRABLES
ESPERADAS
Po tca A 45 dias $ 30 Millones 2%
Politica B 60 dias $ 34 Miliones 4 12%

Si los costos fijos de $8 Millones al ano permanecen constantes bajo
cualquier politica de crédito y el costo de oportunidad de la inversion en
cartera es del 60% anual, ;qué politica de crédito debe seguir la

compania®?,
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-Miles de Pesos-
Ventas

1 M Contnbucin
Cartera

2 C. Oportumdad
3 C Incobrables

{1-2-3) Beneficio

Mediante este analisis se concluye que f nancieramente la mejor politica
es la A, sin embargo, existen otras series de consideraciones valdas:

- Penetracion de mercado (politica B)

ACTUAL
24,000
9,600

2 000
1,200
240
8.160

30.000
12,000
3.750
2250

600

34,000
13,600
5,667
3,400

1,400

- No incrementar la inversion (politica actual).

Es conveniente mencionar gue los supuestos de cambio en politicas, se

realizan en este ejemplo de manera global, es decir se toma en cuenta el

100°% de la venta a credito.
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Ejemplo 2: En este ejemplo se supone gque es posible realizar nuevas
ventas en una zona actualmente no penetrada y que el cambio de
politica en plazo y el porcentaje de incobrables es marginal, sdlo para los

clientes nuevos. (miles de pesos)

Cuentas
Ventas Dias Canera % Incobrables
Actual 24,000 30 2,000 1 240
Pol A 6,000 45 750 2 _ 120
Total 30 000 2 750 360
Pol B 4,000 60 __667 4 __160
Total 34,000 3417 520
Miles de Pesos ACTUAL A B
Ventas 24 000 30000 34000
1 Margen de Contrbucion (40% 9600 12,000 13,600
Cantera 2 000 2.750 3.417
2 Costo de Oportunidad {60°) 1200 1,650 2,050
3 Cuentas Incobrables 240 360 520
{1 2-3)Beneticio 8 160 9,990 11,030
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En este ejemplo, desde el punto de vista financiero, es conveniente
penetrar las nuevas zonas de ventas A y B con las politicas de crédito

diferentes a las actuales de la compania.
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B. PRINCIPALES VARIABLES EN LA DECISION DE NORMAS DE
CREDITO. 4

La compania X vende un producto a $10 la unidad. Las ventas (a
crédito) para este ano fueron 60,000 unidades,

El costo variable por unidad es de $6 y el costo unitario promedio,
dado un volumen de ventas de 60,000 unidades es de $8.

La diterencia entre el costo promedio por unidad y el costo variable
por umdad de $2, representa la contribucién de cada una de las
60,000 unidades a los costos fijos de la empresa.

La empresa considera una menor restriccion en las normas de
crédito, esperando produzcan un aumento de 5% en las ventas
unitanas, a 63,000 unidades, un incremento en el periodo de
cobranza promedio de su nivel aclual de 30 a 45 dias, y un aumento
en los gastos de cuentas incobrables del nivel actual de 1% de las
ventas a 2%.

El rendimiento requendo sobre las inversiones de igual riesgo es de
15°%.

A fin de determinar si la compania X debe implementar la
flexib 1zacion propuesta en las normas de crédito, debe evaluarse
su efecto sobre la contnbucion de las utiidades a partir de ventas, el
costo de la inversidon marginal en cuentas por cobrar y el costo de los
gastos por cuentas incobrables.

4 Lawrence J Giman Fundamentos de Adm nistracion F nanciera Harla, 3° edic on Pag
296
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Este analisis difiere de los ejemplificados en las paginas anteriores,
en que se considera para el costo de inversion marginal en cartera,
solo el costo de las unidades y no éste mas el margen de Ia
empresa.

Se considera que ambos analisis presentan perspectivas

razonables y es responsabilidad del administrador financiero,
determinar cual es el mas adecuado a utilizar en la empresa.
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EFECTOS DE UNA FLEXIBILIZACION EN LAS NORMAS DE

CREDITO®
Contnbucidn de utilidades adicionales a partir de ventas

(3 000 uridades) X ($10-$6)

Costo de la inversidn margmnal en cuentas por cobrar

Inversion promedio con el plan propuesto

(60 000 x $8) + (3,000 x $6) _ _$498 000

8 8

Inversion promedio con el plan actual

60 000 x $8  _$480000
12 il 12
Inversion marginal en cuentas por cobrar

Coslo de la inversion marginal  $22.250 x 0 15
Costo de cuentas incobrables marginales -
Cuentas incobrables con el plan propuesto
63000 x $10 x 2%

Cuentas incobrables con el plan actual

60000 x $10 x 1%

Costo de cuentas incobrables marginales

= Ut dad con el plan propuesto

Slbd Pag 299
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$40.000
$22,250

$12,600

$6.000

$12,000

($3 338)
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C. CONDICIONES DE CREDITO. ¢

Las condiciones de crédito de una empresa especifican los términos
de pago estipulados parta los clientes que operan a crédito.
Condiciones 2/10, n/30.

Las condiciones de crédito comprenden tres aspectos:

1).- Descuentos por pronto pago si se estipula.

2).- El periodo de descuento por pronto pago.

3).- El periodo de crédito.
Los cambios en cualquier clausula de las condiciones de crédito de
la empresa pueden afectar su rentabiidad total.

EJEMPLO.- La compania X considera establecer un descuento en
efectivo del 2% por pronto pago dentro de los 10 dias después de la
compra.

El ttempo promedio actual de cobranza de la empresa es de 30 dias

(rotacion %600 = 12), se realizan ventas a crédito por 60,000 unidades,

cuyo costo vanable untanc es de 36 y el coste promedio por unidad
de $8

La empresa espera que al establecer el descuento por pronto pago,
el 60% de sus ventas sea segun este sistema, asi como un aumento
en las ventas de 5% Se espera que e! periodo promedio de

cobranza se reduzcaa 15d as (ROTACION = ::650 = 24).

Los gastos por cuentas incobrables se espera que disminuyan del
nivel actua de 1% de las ventas a 0 5° del importe de éstas.

8 Ibig Pag 303
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EFECTOS DE ESTABLECER UN DESCUENTO POR PRONTO
PAGO’
Contribucidn de utildades adicionales a partir de ventas:

(3 000 Unidades) x ($10 - $6) $12,000
Costo de inversion marginalen C x C

Inversion promedio con el plan propuesto

(60 000 x $8) + (3 000 x $6) _ $498.000
24 - 24

$206 750

Inversidn promedio con el plan actual

(60 000 x $8) _  $480000 40 000

12 12 ($19,250)
Inverson margnalenC X C
Costode a nversonmargnatenC X C $19 250 x 15 $2.888
Costo de cuemtas incobrab es marg nales
Cuentas incobrab s en el plan propuesto
63000 x 10 x 5% $3 150
Cuentas ncobrables en e! plan actual
60000 x $10 x 1% 6.000 $2 850
Costo de cuentas incobrables marginales
Costo de descuento por pronto pago ($7.560)
63000 x $10 x 60° x 2%

t dad en el p an propuesto 1017

7 Itnd  Paw 305
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CAPITULO VIIl. PLANEACION FINANCIERA

Es de vital importancia para el ejecutivo de credito y cobranza,
comprender el proceso de planeacion financiera para poder colaborar en
el establecimiento de politicas de crédito acordes a la capacidad
financiera de la compania, asi como para la correcta evaluacidn de las

solicitudes de crédito de los clientes.

1. NATURALEZA DE LA FUNCICN
Es importante entender con claridad la importancia y naturaleza de
la funcion de planeacion financiera. Esta no tiene por que ir
asoclada a empresas con problemas o de alto nesgo. Por otra

parte es una funcion vital para la mayoria de las empresas.

Una empresa prospera y lucrativa es probable que requiera mas
efectivo para inversiones en cuentas por cobrar, inventario y activo

fijo y por consecuencia encontrarse con un problema financiero.

2 SISTEMA DE PLANEACION FINANCIERA
El sistema de planeacion financiera forma parte del proceso

general de planeacion de la empresa.

Los presupuestos operativos y de inversiones son la base
iInmechata para la determinacion del plan financiero. Este debera
indicar el monto de las necesidades financieras y la manera mas

adecuada de satisfacerlas. Para |a determinacion del plan
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financiero normalmente se utilizan estados financieros
presupuestados (proforma) que deben retlejar, en congruencia
con los presupuestados ya elaborados, los resuitados, inversiones
y tlujo de efectivo esperados. El prondstico de efectivo (a muy corto
plazo) indica la cantidad de fondos que se necesitaran mes por

mes, semana por semana y aun dia por dia.
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A) MODELO DE PLANEACION FINANCIERA

Los principales elementos del proceso de planeacion financiera son
los siguientes:

Metas y objetivos de 1a empresa

v

Planes a largo plazo

v

Presupuesto de Ventas a largo

plazo
Presupuesto de Ventas a Corto Presupuestio Operativo y de
Plazo Inversiones a Largo Plazo

I
. I n
Presupuesto operativo y de

inversiones a Corto Plazo Plan Financiero a Largo Plazo
|

Y

Plan Financiero a Cono Plazo

Estados Financ eros Proforma
- Estado de Resultados
Balance Genera
- Pronosticos de Efectivo Flujo de Efectivo




La participacion de la administracion de cartera por parte del
departamento de créditos y cobranzas, es muy importante en la
elaboracion del plan financiero a corto plazo, ya que este
departamento es el responsable de la elaboracion del pronostico

de cobranza.
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3. ESTRUCTURA FINANCIERA
Existen dos decisiones paricularmente importantes en el disefio
de la estructura financiera de la empresa:
- El grado de capitalizacion de la empresa (financiamiento a largo
plazo/activo total).

- La palanca financiera (relacion pasivo/capital).

A) CAPITALIZACION

La capitalizacion de la empresa debe estar en relacion con la
estructura de permanencia de los activos. Esto significa que debe
procurarse que ios activos permanentes de la empresa estén

financiados con fondos a largo plazo.

El f nanciamiento a corto plazo para hacer frente a necesidades
permanentes puede llegar a ser peligroso. Una firma rentable
puede llegar a verse incapacitada para cumplir sus obligaciones a
corto plazo si los fondos tomados estan ligados a necesidades del

activo permanente (incluyendo capital de trabajo permanente).
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B) PALANCA FINANCIERA
La proporcién de pasivo que una empresa planea contratar en
relacion a su capital contable estara en funcién del:
a) Riesgo Deseado.
b) Costo Deseado..
- Costo de las fuentes de financiamiento.
- Proporcién de activos monetarios

- Situacion fiscal general y de la empresa.

4. PRONOSTICO DE EFECTIVO
El pronostico de efectivo es una herramienta de gran utiidad para
evaluar la liquidez en el corto plazo, ya que permite determinar los
excedentes o faltantes de efectivo que se esperan y planear las

acciones de frnanciamiento o de inversiones a corto plazo.

Es conveniente en la elaboracion del prondstico de efectivo
separar los Ingresos y egresos en efectivo producto de la

operacion de los generados por transacc ones financieras.

De esta manera se puede visualizar cualquier problema de
ligu dez asi como sus causas inmediatas,; tomar anticipadamente
las med das necesanas y asignar el tiujo de electivo de manera

prior taria.
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Es importante resaltar el enfoque a corto plazo del prondstico de
efectivo, el cual implica formatos de elaboracién con un desglose
de partidas acorde con el objetivo que se pretende. No existe un
formato estandar de pronodstico de efectivo para todas las
empresas. Cada compania debera disefarlo tomango en cuenta

sus partidas particulares que le generen entradas o salidas de

efectivo.
Ejemplo.-

La compaiia Comercial se dedica a la compra venta de mesas y desea
elaborar un prondstico de efectivo para los meses de octubre, noviembre

y diciembre de 199x, utilizando |a siguiente informacidn (miles de pesos):

- Ventas Reales - Ventas Pronosticadas
- Agosto $ 2,000 - Octubre $2 000
- Septiembre  $ 1,500 - Noviembre  $3,400

- Dictembre $ 5,000
- Enero-9y $6.000

- Las ventas se efectuan 60% al contado, 30% a 30 dias y 10% a 60 dias,

adicionalmente existe un ingreso fijo por rentas cobradas de $300 cada

mes.
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- Las unidades se compran un mes antes de ser vendidas y el costo de

éstas representa un 60% sobre el precio de venta.

- Se tiene contratado un crédito a largo plazo por $5,000 al 60% anual
con pago de intereses y amortizacion de pnncipal en marzo, junio,
sepliembre y diciembre de cada ano; el principal se amortiza en 10

pagos iguales de $500.

- Se paga a los vendedores una comision de 5% sobre las ventas totales.

- Los costos fijos son:
- Octubre $420
- Noviembre  $420
- Diciembre  $840

- En noviembre se tiene que pagar $480 de impuestos.

- El monto de disponibilidades de financiamiento adicional, la empresa lo
estima en $2,800, revolvente a corto plazo con pago de interés
mensua vencido al 5%.

- Los accronistas desean se les pague como dividendos $450 en
diciembre o la maxima cantidad pos ble de acuerdo al flujo de efectivo.

- El saldo actual en caja es $340, el minimo requendo es $100.



COMPANIA COMERCIAL

PRONOQSTICO DE EFECTIVO
(Miles de pesos)

SALDO INICIAL DE EFECTIVO

INGRESOS.

- Cobranza Contado (60 o)

- Cobranza 30 dias p azo 30°)
Cobranza 60 dias plazo (10%)

- Arrendamiento

Total

EGRESOS

- Compras Contado

- Comsones

- Costos F jos
Impuestos

Tota

FLUJO DE OPERACION (B C)

SALDO DISPONIBLE (A + D

COMPROMISOS FINANCIEROS
Pago de Intereses
Pago de Pasvo a Largo P azo
Intereses F nanc amiento Ad cona
Pago de D videndos

Total

SOBRANTE O (FALTANTE) (E + F)

FINANCIAM ENTOC ADICIONAL

SALDO FINAL DE EFECTIVO G + H

oCcT NOV IC
340 100 100
1200 2,040 3,000
450 600 1,020
200 150 200
300 300 300
2150 3,090 4,520
2 040 3,000 3,600
100 170 250
420 420 840
480 -

2 560 4 070 4,690
(41 ) 980 {170)
(70 (880) (70)
(750)

(500)

(9) (58)

[ S [+ )
9y  (1.471)

(70 (889) (1,541)
170 989 1,641
10 100 100
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CASO PRACTICO.-
La compania H, comercializadora de lamparas desea elaborar un
pronodstico de efectivo para los meses de octubre, noviembre y diciembre

de 199x, utilizando la siguiente informacion:

- Las ventas estimadas en unidades y miles de pesocs son:

Octubre 2.500 $ 5.000
Noviembre 4,000 $ 8,000
Diciembre 6,000 $12,000

Enero 199y 10,000 $20.000

- El precio de venta por umidad es de $2,000

- El 50% de la venta es al contado y el resto se cobra durante el mes
siguiente.

-En septiembre se vendieron 5,400 unidades

- E! costo de los articulos es $1,000 por unidad.

- Las compras se realizan un mes antes de ser vendidas y se paga 75%
de contado y es resto al sigutente mes

- Se paga el 10% de comisiones al efectuarse la venta.

- Los costes fyjos son $600,000 pagaderos cada mes.

-El saldo minimo en caja debe ser de un mullon.

-La compania puede contratar, de ser necesario, financiamiento
adicional a corto plazo hasta por dos millones, revolvente a seis meses

de plazo con interés al 5% mensual vencido.
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- En octubre se tiene que pagar impuesto por $900,000.

- En noviembre se debera pagar un pasivo ya contratado $300,000 de
intereses mas $400,000 de amortizacion prnincipal.

- En diciembre los accionistas desean que se les pague como dividendos
$4,000,000 o la mayor cantidad posible de acuerdo al fiujo de efectivo

(dispomiendo st es necesarno el financiamiento de corto plazo)
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COMPANIA H

PRONOSTICO DE EFECTIVO

(Miles de pesos)

SALDO INICIAL DE EFECTIVO

INGRESCS
- Cobranza Contado (50%)
- Cobranza 30 d'as plazo (50%)}

Total

EGRESOS

- Compras Contado (75%)
Compras 30 dias (25%)
Com siones

- Costos Fijos

- Impuestos

Total

FLUJO DE OPERACION (B C)
SALDO DISPONIBLE (A + D)

COMPROMISOS FINANCIEROS

- Pago de ntereses

- Pago de Paswo

- Intereses Financiamento Adic onal
- Pago de Dividendos

Total
SOBRANTE O FALTANTE (E F)

FINANCIAM ENTO ADICIONAL

SALDO FINAL DE EFECTIVO G + H)
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QCT

1,000

2,500
2.400
7900

3000
€25
500
600

5625

2275

3275

3275

3275

NOQV

3.275

4,000

6 500

4,500
1.000
800
600

6,500

(400)

2,875

(300)
(400)

( 700)

2175

2175

2,175

6,000
4.000
10,000

7,500
1,500
1,200

600

10,800
(800)

1,375

2373)
(2.375)

{1.000)
2 000

1.000



CONCLUSIONES

El crédito fundamentalmente esta basado en la confianza y operarlo con
éxilo depende de que a las personas que se les concede cumplan con
sus promesas de pago, y mantengan buenas intenciones desde que lo

solicitan; sin embargo sabemos de antemano que algunos no [0 haran.

En la medida que se otorga credito, aumenta la inversion en cuentas por
cobrar y el riesgo de tener pérdidas por cuentas incobrables; pero a su
vez, esperamos que al realizar mayores ventas la contnbucién a las
utihdades sea lo suficientemente grande para que nos reporte un

beneficio mayor a los costos anteriormente mencionados.

Al manejar el crédito, debemos estar atentos a vigilar y controlar las
acciones en este departamento, ya que st se descuida y queda fuera de
control puede ocasionar grandes perdidas o inclusive el fracaso de la

empresa.
Al extender el crédito a los clientes debemos hacer o sempre pensando

en minimizar el nesgo y mantemendo un estricto contro sobre el crédito y

la cobranza
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Al analizar el problema del credito, es esencial hacer un analisis realista
de los beneficios marginales y enfrentarlos a los costos y gastos
marginales, para en base a estos estudios contar con un marco de
referencia en el aspecto financiero que nos ayude a una toma de

decision correcta.

Las politicas crediticias deben ser planeadas en el primer nivel de la
organizacion ya que comprenden decisiones administrativas y de amplio

criteno que no deben ser delegadas a subordinados.

¢ Qué se espera cuando se maneja el crédito?

Esperamos que el crédito nos aporte ventas adicionales.

i Aportara las sufcientes ventas adicionales para cubrir l0s costos y
gastos adicionales?

Esperamos por supuesto que el crédito inducira a los clientes a comprar
mas, pero debemaos ser cuidadosos al revisar los estudios para evaluar si

los beneficios son los esperados.
También puede ser nuestro proposito principal atraer a nuevos y mejores

clientes que no tenemos actualmente, un grupo de mayor poder de

compra 0 mas diversificado.
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¢ Sucedera esto?. Las ventas a los clientes actuales y las ventas
adicionales a los clientes nuevos, ;se daran para Justificar los cambios
administrativos y los gastos adicionales?

No hay nadie que pueda decirnos la respuesta precisa. Quiza la unica
forma de saberla de manera segura es concedendo el crédito y viendo

lo que sucede.

Afortunadamente contamos con herramientas de gran utilidad que
ayudaran al ejecutivo de credito a tener bases para apoyar sus

decisiones, sin olvidar por otro lado el criterio personal en cada caso.

En la practica existen muchos factores que son exclusivos de una
empresa y qQue no pueden medirse con precsion; por ejemplo el
producto que maneje, el tipo de clentes con que trate, la ubicacion, la
imagen que tenga ante los clientes y la nueva magen que podria tener,

21162

De hecho, puede ser negativo que los clentes que pagan al contado
emp ecen a comprar ahora a credto, st esto no significa un volumen

mayor de ventas y un beneficio adicional

Las decisiones sobre el otorgamiento y € estabecimiento de las politicas
de crédito y cobranza son muy importantes, por lo tanto debemos ser
muy cuidadosos al preparar la informacion sobre estimaciones vy

pronasticos que nos pueden llevar a fal as” en realidad no sabemos la
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forma en que responderan los clientes a los cambios en la politica
crediticia;, es practicamente imposible saber con certeza ¢é6mo
responderan los clientes actuales y los nuevos a un enfoque comercial
distinto. Sin embargo, hay que tener siempre presente que haciendo uso
de las herramientas tinancieras adecuadas y el amplip criterio del
administrador o ejecutivo de créditos y cobranzas aplicado a cada caso y

de acuerdo a las circunstancias, el nesgo por pérdidas se minimiza.
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