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Objetivo General:

Administrar el crédito y la cobranza eficientemente para optimizar tos resultados

del ciclo financiero.

Objetivos Particulares:

Analizar la antigliedad de saldos para la recuperacion de la cartera.
Cuantificar si la estimacién de cuentas incobrables es adecuada
Verificar si corresponden los dias cartera reales a las politicas de crédito.
Determinar si el proceso de recuperacion de la cartera es eficiente.
Evaluar si se cumplen las politicas de crédito.



Introduccion

La administracién de las cuentas por cobrar son parte de-la administracion
financiera del capital de trabajo, el cual ayuda a que los elementos de una
empresa sean manejados Optimamente para reducir riesgos de liquidez,
mediante el manejo apropiado de las politicas de crédito y cobranza.

E! crédito juega un papel muy importante para ios clientes hoy en dia por el tipo
de economia que ejerce el pais, ya que no siempre se tiene lo suficiente para
comprar de contado, a veces la misma conveniencia de este tipo de pago hace
atractivo a los clientes el poder comprar nuestro producto y ganar confianza.

La cobranza es esencial para la empresa vendedora, ya que si vende bien,
tiene la obligacién de cobrar oportunamente las ventas hechas a crédito,
ademas debe saber ejercerse presién para que los clientes paguen y nosotros
sigamos vendiendo sin ningin problema de pagos con morosidad y de cuentas
incobrables.

Como se puede observar el crédito y la cobranza son dos cosas distintas pero
que una sin ia otra pueden trabajar.

En el presente trabajo se mostrara la importancia de las cuentas por cobrar en
una empresa de alimentos, principalmente: café en grano, chocolate soluble,
azucar y dulce de caramelo y tamarindo.
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Capitulo 1. Administracion financiera.

1.1 Concepto de administracion financiera.

“Es la rama de la administracion que aplica el proceso administrativo (prevision,
planeacién, organizacién, direccion y control) de la busqueda, consecucion y
aplicacion de los capitales expresadoé en dinero”.!

En este trabajo nos enfocaremos principalmente a la administracion financiera
del capital neto de trabajo, en el rubro de las cuentas por pagar.

El capital neto de trabajo se refiere al activo circulante neto que sostiene las
operaciones diarias de una empresa, refiriéndose a la liquidez que tiene la
empresa reflejando su capacidad para el manejo de las relaciones con los

clientes y proveedores.

Esto es, la administracion financiera, det capital neto de trabajo se enfoca al
manejo de las cuentas corrientes de la empresa, en las cuales se encuentran
los activos circulantes y los pasivos a corto plazo los cuales deben tener un
nivel aceptable y constante.

Los componentes mas importantes de la estructura de una empresa son: el
nivel de inversidn en el activo circulante (inventarios, cuentas por cobrar e
inversiones en valores), y el grado. de financiamiento con pasivos a corto
plazo{cuentas por pagar y documentos por pagar a corto plazo). En estos hay
que conseguir un equilibrio ya que una inversion excesiva en el activo circulante
reduce la rentabilidad, mientas que una inversion escasa eleva el riesgo de no
poder pagar las deudas a su vencil}niento. Cuando menor sea el grado de

_ liquidez, mas dificil es el poder financiarse con créditos a corto plazo.
1. Conceplo de acuerdo a los apurtes def seminario del C. P. Epifanio Pineda Celis.



1.2 Efectivo.
El concepto de efectivo (de acuerdo al Boletin C-1) es:

El efectivo debe estar constituido ' por moneda en curso legar o sus
equivalentes, propiedad de una entidad y disponibles para la operacion, tales
como depdsitos bancarios en cuentas de cheques, giros bancarios, telegraficos

o postales, moneda extranjera y metales preciosos y amonedados.

Esto es, el efective son los activos mas liquidos de la empresa, ademas son la
parte fundamental de la capacidad de pagar las cuentas cuando estas llegan a

su vencimiento y sirven para hacer frente a desemboisos imprevistos.

Por lo tanto el administrador financiero debe hacer una correcta administracion
del efectivo de tai forma que se cuente con & en el momento y cantidad
precisos para hacer frente al compromiso de pago.

‘
El manejo del efectivo consiste en mantener Gnicamente los fondos suficientes
par hacer frente a las contingencias que se producen en !a operacion de la
empresa y tener en cuenta aquellas situaciones imprevistas en que la

organizacion puede caer.

El administrador financierc debe determinar |os saldos éptimos en efectivo a fin
de reducir el riesgo de insolvencia. Ademas se debe tener un saldo minimo de
efectivo considerando el cumpiimiento de pagos e imprevistos. Para lograr esto
es necesario contar con el ciclo de caja; esto es el lapso desde el desembolso

para una compra hasta su cobro.



1.3 Cuentas por cobrar. .

Este es el objeto de estudio del presente trabajo, la administracion de las
cuentas por cobrar,

Las cuentas por cobrar representan los derechos exigibles originados
principalmente por ventas, o por servicios prestados ¢ por otro concepto

analogo.

Pueden estar representadas por saldos de cuentas corrientes, ¢ bien, estar

amparadas por documentos.

Mas adelante se profundizara en el concepto y objetivos de las cuentas por

cobrar. !



1.4 Cuentas por pagar.

*Los documentos y cuentas por pagar representan obligaciones presentes
pravenientes de las operaciones de transacciones pasadas, tales como la
adquisicion de mercancias y servicios, o por la obtencion de préstamos para el
financiamiento de los bienes que constituyen el activo via documentos por

pagar “2

También las cuentas por pagar pueden estar representadas por las cuentas de:
adeudos a compaiiias filiales, gastos e impuestos acumulados por pagar,
provisiones para impuestos sobre la renta, producto del trabajo, aduanales,
participacién de utilidades e impuesto :al activo.

Los adeudos por conceptos anteriores gue forman parte del capital de trabajo
son aquellos que tienen vencimiento a corto plazo y que por lo tanto se tiene ia
obligacion de pagarlos a mds tardar én un afio o dentro del ciclo financiero a
corto plazo de la empresa, si este es mayor a un ano.

' 1
El proveedor es un unicp medio de financiamiento que no tiene ningun costo, y
este financiamiento es acordade en brecio y plazo, no obstante no podemos
demorarnos demasiado porque corre el riesgo de perderlos.
Es importante conocer y contar con'Ia informacién de los proveedores para
conocer el financiamiento que se ha recibido de los proveedores.

;

Para administrar correctamente las cuentas por pagar es necesario contar con
puntos de control intermo que permitan tener un saldo sano en la estructura
financiera. Esta responsabilidad cae principalmente en el departamento de

compras ya que es el que trata directamente con los proveedores,
2, Joaquin A. Moreno “Administracién Financiera de|| Capital de Trabajo”, IMCP.
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Capitulo 2. Cuentas por cobrar
2.1 Concepto de cuentas por cobrar.

Las cuentas por cobrar: *Son fas que se constituyen por todos los derechos
exigibles de cobro originados por ventas, servicios prestades, otorgamiento de

préstamos o cualquier otro concepto andlogo™.

Segin Enriqgue Madrofio, las cuentas por cobrar, en cualquier tipo de )
organizacion, representan el crédito que la empresa otorga a sus clientes, con
la unica garantia de una promesa de pago, esto quiere decir, no se obtendra el
pago inmediatamente después de realizar la venta, transcurrird un periodo de
tiempo establecido entre las dos partes para que sea cobrada la venta.

Las industrias manufactureras son las principales empresas en las que las
cuentas por cobrar representan una buena parte de sus activos y esto ocasiona
un costo adicional que se debe pagar por la actividad que realiza. Si no se tiene
una rotacién adecuada de ese dinero, se tiene una pérdida de valor temporal de
ase dinero y de que el riesgo de incumplimiento de pago por parte de los
clientes sea mas sign‘rﬁcati;lo, hasta poderse convertir en cuenta incobrable.

La palabra crédito proviene del latin “credere” y significa tener fé o confianza en

que el deudor pagara el importe de una operacion.

Las causas por las cuales se otorgan créditos se deben a que son utilizadas
como una herramienta de mercadotecnia para promover mas las ventas y asi
poder obtener utilidades. '

3. Boletin C-3 "Comisidn de los Principlos de Contabliidad” Pdg. 3-1.



Las cuentas por cobrar deben ser controladas, el control debe llevario el
administrador financiero porgue él tiene participacion en el establecimiento y
administracion de las politicas de crédito y las politicas de cobranza, las cuales
se detallaran mas adelante. ’



2.2 Objetivos de las cuentas por cobrar.

Primeramente tenemos que ver cuento se debe invertir en las cuentas por
cobrar, ya que tenemos que financiar esa inversion, los costos que se pagaran
para la operacion de esta funcién y los beneficios que esto iraerd, ademas de
no olvidar que se tendran algunas demora e incumplimientos por parte de los
clientes. Se tiene que determinar et tiempo que se concedera af cliente para
pagar teniendo en cuenta que se presentara alguna situacion de que quieran
extender su crédito tratando de que las ventas incrementen teniendo como
consecuencia que no sea atractiva la inversion en este renglén. La cobranza
juega un papel muy importante en este aspecto ya que debe cuidar que no se
desboque por ningun lado el rio del crédito por el cual navegara nuestra

empresa.
Asi que los objetivos de las cuentas por cobrar son;
1. Fijar e! limite méximo de inversion en cuentas por cobrar.
2. Establecer limites méaximos por clientes.
3. Establecer condiciones del crédito en forma clara.
4. Evitar al maximo contar con cartera vencida.
5. Abatir costos de cobranza.

6. Evitar otorgar descuentas por pronto pago sin ningan control, ya que

pueden convertirse en una carga mas al costo de cobranza.

1



2.3 importancia de las cuentas por cobrar dentro del capital de trabajo.

La toma de decisiones es & fin de la administracion de las cuentas por cobrar
en el activo circulante.

Esto también se determina Seg&n el giro de la empresa y la competencia que
tiene. Cuando hay competencia generalmente la inversion dentro del capital de
trabajo no es muy significativa. Y en algunos giros como empresas se
autoservicio y en empresas de productos perecederos a pesar de que tienen
mucha competencia las operaciones se realizan de contado.

~ La administracién del capital de trabajo, se refiere al manejo de las cuentas
corrientes, las cuales comprenden los activos circulantes y los pasivos a corto
~ plazo, porque en la industrias los activos circulantes representan casi el 40% de
los activos totales y el pasivo a corto plazo es un 30% de financiamiento total.
Asi que el activo circulante debe ser suficiente para cubrir el pasivo a corto
plazo considerando que debe tenerse un margen razonable de seguridad.

Una medida para conocer la inversion en las cuentas por cobrar es la relacion
de la inversion al capital de trabajo y el activo circulante y se obtiene a través de
la razdn financiera de liquidez:
Cuentas por cobrar netas
» Cuentas por cobrar a capital de trabajo =

Capital de trabajo



El resultado nos expresa la dependencia que le capital de trabajo tiene en la
inversidn de las cuentas por cobrar y es una medida de la influencia que tienen

las cuentas por cobrar en la estructura financiera del capital de trabajo.

Cuentas por cobrar netas
» Cuentas por caobrar a activo circulante =

Activo circulante

Esto representa ia impqrtancié que la inversion tiene en cuentas por cobrar en

¢l total de la inversién en el activo circulante.

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

Para medir la inversién en cuentas por cobrar se efectian pruebas de liquidez,
se calcula generalmente fa relacion que existe entre las cuentas por cobrar y las
ventas y la rotacion de las cuentas por cobrar.

Cuentas por cobrar netas
¥ Cuentas por cobrar a ventas =

Ventas netas

Representa el porcentaje de ventas anuaies qus estan pendientes de pago por

los clientes.

13



Se debe tener en cuenta que las ventas deben ser sblo las efectuadas a crédito,
aunque puade ser un poco dificil su separacion, puede tomarss el total de las
ventas netas siempre y cuando no sea muy significativa la venta de contado,

> Dias cartera = (Cuentas por cobrar a ventas) (Dias del afa)

Los dias cartera pueden relacionarse con los plazos que la empresa ofrece y de
esta manera calificar la inversién en cuentas por cob_rar'.

i4



2 4 Exceso € insuficiencia de las cuentas por cobrar.

Como todo en la vida tanto el exceso como la insuficiencia son malos para el
buen funcionamiento del organismo. En las cuentas por cobrar sucede lo
mismo. El importe gue se tenga en cuentas por cobrar debe ser proporcionat a
jos demas elementos financieras de la empresa, sino se cae en desequilibrio
que pueds tener grandes corpplicaciones en la salud de la misma.

£! no tener un caobro oportuno aumenta el riesgo de ampliar la concesion del
crédito o hasta la pérdida parcial o total del pago. Por lo general mientras mas
corto es el plazo de crédito, menor es el riesgo de perderio.

Para acelerar la cobranza con el objeto de reducir pérdidas y demds gastos que
origina una voluminosa inversién en clientes, se acostumbra ofrecer descuentos
por pronto pago. Pero antes de seguir esta politica, se debe comparar e! monto

de este descuento con el costo de administracion de [a inversién en clientes

para precisar cual de las dos opciones es mas conveniente.
Causas de exceso.

La deficiencia en la inversion en clientes se debe a diferentes causas en las
cuales se encuentran: -

+ Mala situacion econdémica en general.

+ Mala situacidn econdmica del mercado especial en el cual opera la empresa.



+ Generosidad en la concesion de los créditos (no analizar al cliente con
" cuidado)

+ Cobranza deficients.
+ Palitica equivocada de ventas, basada sobre la idea de que el propésito de

los negocios as vender en abundancia, olvidande que no solo es aumentar tas
utilidades sino maximizar |a riqueza.

-

+ Competencia fuerte, ocasionando que el crédito se otorgue sin ningdn tipo de
control. '
Efectos del exceso.

El exceso causa varios gastos en los que se debe incurrir para salvar la cartera
por ejempio:

+ Gastos de cobranza en general.

+ Pago de intereses sobre capital ya que se incurre en préstamos para pagar
obligaciones.

+ Pérdidas generadas por cuentas incobrables.



2.5 Concepto de cuentas incobrables.

Muchas veces por la ambicion de tener mas clientes 0 vender gran cantidad de
articulos, se liberan las politicas de crédito haciéndolas demasiado flexibles,
quedando sin seguimiento esas cuentas provocando que se gueden cuentas sin

cobrar.

Con la finalidad de que el activo circulante se presente razonablemente en el
renglén de las cuentas por cobrar, es necesario reducir la parte de las cuentas
que se consideren dudosas, asl como raconocer en los resultados la posible

pérdida que estas ocasionaran.

Para poder‘ calcular los montos que deben considerarse como incobrables, uno
de ellos es tomar la antigliadad de saldos de un periodo y revisar para cada uno
de los clientes las partidas que tengan mucha antigliedad y se consideren de
cobro dudoso.

Otro criterio es tomar datos histdricos de afios pasados y considerar los montos
en porcentaje que se han quedado sin cobrar y asi crearse una estimacion que
puede ser el 1%, 2% o mas del total de la cartera de clientes y crear la reserva
correspondiente. ‘



Lo mas modemo es crear una politica gue marque, que se debe reservar cierto
‘porcentaje del saldo, cada que la cuenta vaya pasando por ciertos periodos de

vencimiento, por ejemplo;

« cuentas con mas de 90 dias de vencido, reservar el 25%
». cuentas con mas de 120 dias de vencido, reservar hasta el 50%
* cuentas con mas de 150 dias de vencido, reservar hasta ¢! 75%

« cuentas con mas de 180 dias de vencido, reservar el 100%

Para no perder el control de estas operaciones, es necesario hacer uso del
equipo de computo, debido a la facilidad que nos brinda al hacer los calculos de

manera automatica.

Con estas estimaciones podemos enviar paulatinamente a resultados las
posibles pérdidas, que de otra forma afectarian los resultadas en un solo mes

del sjercicio.

Una vez que se selecciona el método para separar la parte de cuentas por
cobrar que seran cobro dudoso, se deben hacer los registros contables

siguientes;

- se manejan principalmente dos cuenta, una subcuenta de resultados
deudora que puede nombrarse provisién para cobro dudoso y otra de
balance llamada estimacién de cobro dudoso. Los nombres pueden variar
pero el efecto en la contabilidad es ei mismo, por ejemplo:



Crear una estimacién de cobro dudoso por 200,000;

Provision para cobro dudoso : 200,000
Estimacion de cuentas de cobro dudoso 200,000

La presentacion en el balance de la estimacidn de cobro dudoso es de una
cuenta con saldo acreedor que disminuye el monto de la cuenta de clientes.

La presentacion en el estado de resultados de ja cuenta de provision de cobro
dudoso se hace con una subcuenta con saldo deudor .y puede estar en los
gastos de administracion o gastos de venta dependiendc det criteric del

contador, aunque finalmente se reducen las utilidades.

En algunas ocasiones es posible que la labor de cobranza surta efecto después
de haber creado la estimacién, el boletin C-3 de |la comision de principios de
contabilidad del Instituto Mexicano de Contadores menciona:

“Los incrementos o reducciones que se tengan que hacer a las estimaciones,
con base en los estudios de valuacidén, deberan cargarse o acreditarse a los
resultados del ejercicio en que se efectden”

Et cargo a gastos por la creacién de la provision de cuentas incobrables es no
deducible, asi como el ingreso por la recuperacién de la cuenta incobrable es
no acumulable para efectos del célculo del impuesto sobre 1a renta. Lo cual nos
lleva también a hablar un poco acerca de la deducibilidad de las cuentas
incobrables.



La Ley del Impuesto sobre la Renta menciona en el articulo 24 fraccion XVII,
que “tratdndose de pérdidas por créditos incobrables, se consideren realizadas
cuando se consuma el plazo de prescripcion que corresponda, © antes, si fuera
notoria la imposibilidad practica de cobro”

El reglamento de la Ley del Impuesto Sobre la Renta en el articulo 25, se
" mencionan los puntos necesarios para cumplir con estos requisitos.

. Se considera que existe notoria imposibilidad practica de cobro de un crédito,

entre otros, los siguientes casos:
1. Cuando el deudor no tenga bienes embargables.

2. Cuando el deudor haya fallecido o desaparecido sin dejar bienes a su

nombre.

3. Cuando se trate de crédito cuya suerte principal al dia de su vencimiento
no exceda del equivalente de 60 veces el salario minimo general del area
geografica correspondiente al Distrito Federal y no se hubiera logrado el
cobro dentro de los dos afos siguientes a su vencimiento.

4. Cuando se compruebe que el deudor ha sido declarado en quiebra,
concurso o en suspension de pagos. En el primer supuesto debe existir
sentencia que declare concluida la quiebra por pago concursal o por falta
de activo,

En el caso sefialado en la fraccidn 3, la deduccion procedera en el ejercicio en
el que se cumpla el plazo a que la misma se refiere.



En todos los casos todo crédito incobrable deberd quedar registrado en
contabilidad con *importe de un peso”, por un plazo minimo de ¢inco afios y
consearvarse la documentacion que demuestre el origen del crédito.

Independientemente del manejo contable y fiscal de las cuentas incobrables,
cuando son deducibles ¢ cuando no lo son, en ambos casos representa una

pérdida para la empresa.
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Capitulo 3

Peministracion de las
clentasipegcohialg



Capitulo 3. Adminisiracion de las cuentas por cobrar.
3.1 El ambiente crediticio.

La amplitud del crédito es demasiado extensa, por lo que se debeé tener un
especial cuidado y control sobre el mismo para poder tener una estructura sana
en la empresa. El tipo de clientes a los cuales otorgamos crédito puede ser un
arma de dos filos para el buen funcionamiento de nuestra empresa, pues

algunos que se encuentren fuera de control pueden causar grandes problemas.

Por lo mismo se debe tener un especial cuidado en el establecimiento de las
normas de crédito y ias normas de cobranza para respetarias y vigilarlas
cuidadosamente en su cumplimiento a lo largo de la vida de la empresa.
Ademas, como el crédito es una herramienta de mercadotecnia, la competencia
se dedicara también a otorgar créditos mas atractivos a los clientes para que
obtenga més ventas, porque el precic del producto no lo es todo, las
condiciones de crédito influyen mucho en la decisién de compra. Asi gue se
necesita contar con un buen ianzamiento de crédito que ofrezca ventajas a
nuestra compania tomando en cuenta los posibles riesgos que éste traeria.

Las decisiones de otorgar crédito no se deben tomar a la ligera, necesitan de un
estudio cuidadoso, un control y vigilancia estrictos y un buen cumplimiento por
parte de los vendedores.

“El crédito es mas que un servicio otorgado por la empresa, representa también
nuestra situacién econdmica frente al sistema econdmico y muestra la imagen

propia del negocio™.

4.- L. Moreno Candance, *Crédito y Cobranzas, Técnicas para mejorar el fiujo de efectivo”, pag. 7




3.2 Las cinco C's del crédito.

Esta técnica es utilizada por los analistas financieros para darse una idea de la

situacion financiera de sus clientes.

Se le llama “las cinco C's del crédito”, por que se basa en cinco conceptos, los

cuales comienzan con la letra C y estos son:

- CARACTER: Son los antecedentes del solicitante en lo que se refiere al
cumplimiento de sus obligaciones financieras, contractuales y morales. La
evaluacién del caracter del solicitante se basa en su historia de pago y en
procesos legales anteriores o actuales y su resultado.

- CONDICIONES: Situacién economica y empresarial actual del pais, asi
como las circunstancias especiales gque afecten a cualquiera de los
participantes en la transaccion del crédito.

- CAPACIDAD: Se refiere a la capacidad de pago, la informacién se puede
obtener con un andlisis de los estados financieros principalmente las
.razones de liquidez y endeudamiento que sirven para evaluar al solicitante.

- COLATERAL: Son todos los activas con los que cuenta el solicitante para
ser ofrecidos como garantia en caso de no cumplir con €l crédito otorgado,
esta informacion se toma del estado de situacion financiera en el renglon de
activos, en avallos de los mismos y verificando que no existan demandas

legales en contra de ios mismos.
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- CAPITAL: Es la solidez financiera de la empresa de acuerdo a su
patrimonio, esta informacion se obtiene de los andlisis de fos estados

financieros con las razones de pasivo / capital y rentabilidad.



3.3 Obtencidn de la informacién sobre el crédito y evaluacion del crédito.

Actualmente la informacion que se necesita en los negocios para dar servicio a
los clientes tiene que ser diaria y verdadera, por ello la importancia de registrar
correctamente las operaciones de cada cliente en su momento para peder tener

saldos reales y actualizados.

Ei administrador es responsabie de controlar que las operaciones realizadas dia
con dia sean registradas correctamente, ya que esto nos permite tomar
decisiones acertadas sobre nuestros clientes y saber si son dignos de
motivarlos para que aumenten el consumo de nuestro producto.

Existen diferentes formas de obtener informacion suficiente para tomar la
decisidn de otorgar créditos a clientes nuevos e incluso a clientes a los que ya

se les a otorgado algun crédito anteriormente y solicitan un crédito nuevo.

Un sano otorgamiento de crédito se basa en una adecuada y - estricta
investigacion previa a su otorgamiento, para tener una sana recuperacion de las
cuentas por cobrar, este proceso lo debe llevar a cabo del Departamento de
Crédito pidiéndole al solicitante el llenado de varios formatos en los cuales se
recopilara ia informacion suficiente y necesaria para su evaluacion, esia
informacion debe tener referencias financieras y de crédito, pero no debe
hacerse solo esto, la empresa por su parte debe obtener informacidn adicional a
lo que el futuro cliente plasme en los formatos, se tiene que recurrir a otras
fuentes de infqrmacién, ilamadas fuentes externas las cuales nos ampliaran

mas el panorama del futuro cliente.



Cuando por descuido involuntario- del departamento de Crédito se cae en un
exceso de confianza y se omiten algunos requisitos para dar crédito surgen
grandes problemas que afectaran las cuentas por cobrar, llegando al punto de
volver algunas de ellas cuentas incobrables. Ademas debemos tomar en cuenta
que los duefos o gerentes generales de las empresas otorgan creéditos sin
examinar a los clientes cuidadosamente y éstos se vuelven cuentas por cobrar
mas dificiles de recuperar para el Departamento de Cobranza por sentirse
apoyados por las referencias de los duefios o geréntes. Por eso es necesario
que todo el personal de la empresa conozca y cumpla las politicas de crédito y

cobranza para no caer en riesgos iNnnNecesarios.

Las fuentes externas de informacion crediticia son:

¥ Los estados financieros del cliente, asi la empresa analizara la liquidez,
actividad, endeudamiento y rentabilidad det solicitante de crédito.

¥ Las oficinas de informacion de crédito, estas son herramientas valiosas para
el departamento de crédito, y deben utilizarse inteligentemente para obtener
la informacion que necesitamos.

» Verificacion bancaria, los bancos son otro medio para obtener informacion
sobre crédito.

» Los proveedores de los clientes también proporcionan informacién valiosa

para investigar.

Familiares y amigos del solicitante.

El Registro Publico de ta Propiedad.

L as camaras de industrias y comercio o centros empresariales.

Los abogados y auditores,

vV Vv V Vv v

El dictamen del solicitante de crédito.
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Andlisis de la informacion sobre ei crédito.

El analisis es la evaluacion de los solicitantes de crédito. Después de establecer
las condiciones de venta que se van a ofrecer, la corporacion debe evaluar a los
solicitantes y tomar en cuenta las posibilidades de una cuenta rﬁala O un pago
lento. El procedimiento de evaluacion de crédito involucra tres pasos
relacionados que son: la obtencion de informacién respecto del solicitante, ef
analisis de esta informacidn para determinar la situacidn del solicitante y tomar
la decision sobre el crédito. Esta ultima nos dira si se debe extender el crédito y
la cantidad maxima que se puede conceder por este concepto.

El analista debe emprender un analisis de razdn y un andlisis de fuentes y uso
de fondos, también !os estudios empiricos pueden determinar cudles razones
financieras tienen mayor importancia para el estudio dei crédito. Principalmente
debes ver la liquidez del solicitante y su capacidad de pagar a tiempo. Estas
razones son: la rotacion de cuentas por cobrar e inventarios, el periodo
promedio de pago, la razén de deuda a valor neto y la razén de cobertura de
flujo de efectivo resultan ser las mas importantes.

Pero no solo se debe dedicar a analizar los estados financieros, también debe
considerar el caracter y fortaleza de la empresa asi como su administracion, el
riesgo de negocios asociado con su operacion, y otros asuntos diversos.

Existen modelos para calificar los créditos que consisten en ecuaciones
matematicas y uso de estadistica los cuales nos permiten tener un poco mas
de claridad en cuanto a la calidad crediticia del cliente.



Algunos ofrecen métodos muy sofisticados que ofrecen las siguientes ventajas:

1. Permiten al proveedor aceptar los clientes evidentemente buenos y rechazar
los malos .
2. Son objetivos y pueden ayudar a la compafia a evitar aiguna predisposicion

o discriminacion.
Pero como todo, también tienen desventajas que son:

1. Se necesita tener excelente informacién para que también los resultados que

arrojen las formulas sean totalmente veraces.

2. Estos modelos funcionan mejor si se aplican a una muestra grande de
~ solicitantes de préstamos y la mayoria de las veces no se cuenta con ello ya

que a veces evaluamos todo basandonos en juicios.

Otra manera de analizar a los clientes es utilizando una técnica estadistica de
andlisis discriminatorio. Esta técnica se ha utilizado con éxito en créditos al
consumidor, donde se clasifican cuantitativamente diversas caracteristicas de
un individuo y se llega a una decisién baséndose en la clasificacién total S

Pero lo mas importante es utilizar analistas capacitados de crédito para que

todos estos métodos operen con mayor ventaja.

5.- Van Home, "Administracisn Financiam”, Prentice Hall Hispanoamericana, S.A. de C.V., 1997



3.4 Toma de decisién con respecto al analisis del crédito.

Una vez reunida la evidencia necesaria y analizada por un experto se tomara la
decision sobre la disposicion de la cuenta. Esto es, la decisidn que se debe
tomar es si se enviaran 0 no los bienes y extender el crédito. Pero para no estar
evaluando constantemente el crédito se establece una linea de crédito para una
cuenta. Es fijar un limite maximo a la cantidad que la compafiia se permitirg

deber en cualquier momento.

Ademéas de esto se deben fijar claramente las politicas de crédito que se
seguirdn. Una politica de crédito es un conjunto de decisiones que incluyen el
pericdo de crédito de una empresa, las normas de crédito, los procedimientos
de cobranza y los descuentos ofrecidos. ©

. » Periodo de crédito: Es la longitud del plazc en tiempo que se confiere a los

compradores para que fiquiden sus adquisiciones.

> Normas de crédito: se refieren a la capacidad financiera y requisitos
minimos que deben cumplir los clientes a crédito para ser aceptados, asi
como al monto de crédito disponible para diferentes tipos de clientes.

» Procedimientos de cobranza: Miden la rigidez o elasticidad que se deben
aplicar al seguimiento de fas cuentas de pago lento.

» Descuentos: Son tedos los descuehtos ofrecidos en las condiciones de pago
y monto a los cfientes, con fa finalidad de recuperar la cobranza antes de su
vencimiento.

6. Weston-Brigham, “Fumnd de admink 0 i iora”. pag. 530



Objetivos de las politicas de crédito.

+ Incrementar las ventas.
e Asegurar la recuperacion de las cuentas de los clientes.
« Minimizar las cuentas incobrables.

¢ (Conservar y atraer nuevos clientes.

Los factores que se deben considerar al elaborar las politicas de crédito son:

L/
4

3

b

Debera hacer coordinacion con las politicas de otros departamentos, con la
finalidad de no caer en contradicciones, principalmente con ias politicas de
ventas. _

Deberan elaborarse de acuerdo a las condiciones econdmicas y financieras
de la region y pais donde ios clientes estén establecidos.

Debe considerarse el aspecto de mercado de ios productos que se ofreceny
la competencia existente.

Debe considerarse el margen de utilidad de los productos y elaborar
escenarios del comportamiento de las ventas al cambiar las politicas de
crédito.

Conocer el medio en gue se desenvuelven los clientes, ya que tratandose de
clientes que no sean personas fisicas, normalmente pertenecen a
asociaciones y grupos en (os que intercambian informacion unos a otros.

En cuanto a la elaboracion de las politicas de crédito estas serdn hechas por el

gerente de crédito y cobranzas quien debe apoyarse de las adreas de

mercadotecnia, ventas y finanzas principalmente, las politicas de crédito

deberan ser revisadas y autorizadas por el director general de la empresa y

hacerse del conocimiento de todo el personal.

A



Segun Gitman el cambiar las politicas de crédito se puede deber a;

1. Volumen de ventas: el cambioc en las politicas de crédito modifica el
volumen de ventas, si las politicas de crédito restringen, las ventas
disminuiran, por el contrario si se suavizan, aumentaran las vehtas. Estas
altas o bajas en ventas se reflejaran en la utilidades.

2. Inversidn en cuentas por cobrar: cuanto mas alto sea el promedio de las
cuentas por cobrar de una empresa, mas costoso serd mantenerlas, y
viceversa. Si se tienen politicas de crédito flexibles, aumentara el costo
de las cuentas por cobrar, y si se restringen reducira.

3. Gastos por cuentas incobrables: la probabilidad de riesgo de tener una
cuenta incobrable aumentara a medida que son flexibles las poeliticas de
creédito y reduce cuando son mas estrictas.

Las condiciones de crédito se formulan por lo general, en especie de clave, en
la siguiente forma:

X/y=neton

Donde:
X = porcentaje de descuento por pronto pago

Y = dias posteriores al inicio del periodo de crédito, si acepta el descuento
" por pronto pago.

N = periodo en que deberd pagar el monto integro si no opta por el
descuento por pronto pago.



Una de las estrategias para elevar las ventas es ampliar las condiciones de
crédito, cuando existe competencia. Cuando hay un cambio en el mercado se
debe estudiar el efecto en la empresa y tomar decisiones para responder a la
competencia y defender a la empresa dentro dell mercado.

El descuento por pronto pago es una estrategia financiera gue se utiliza para
acaparar clientes. Tiene un beneficio directo en la financiacidn de las cuentas
por cobrar, que se compensa con la reduccidn del riesgo.

Los descuentos por pronto pago de contade tienen un efecto en la promocion
de ventas, incrementandose el volumen y mejorandose generalmente la
rentabilidad de la empresa.

Lo negativo es que disminuye el margen de utifidad por unidad, ya que son mas
los clientes que aprovechan la rebaja y pagan asi un precio menor. Pero el
volumen de véntas aumenta, el periodo promedic de cobranza debe disminuir
en virtud de que la mayoria de los clientes pagan antes.

Una vez definido todo el entormno que nos rodeara al establecer crédito y con la
informacién de los clientes que ya reunimos, el siguiente paso es clasificar a

esos clientes.

Si la mayoria de los clientes son similares, las decisiones de crédito pueden
facilitarse utitizando un sistema llamado clasificacién crediticia, creando una
lista de caracteristicas generales, que sean (tiles para decidir si los clientes son
sujetos de crédito.



Para que no se descuide la comunicacion en las empresas es recomendable
crear un comité de autorizacion de créditos. Este comité debe componerse
principalmente por personal del area de finanzas, ventas, direccién general y
obviamente de la gerencia de crédito, la informacién que se tenga de los
clientes debe ser vista por el personal del comité y aceptada.

Cuando se haya decidido el aceptar o rechazar a un cliente se le debe mandar
una carta avisando la decision, si es concedido en crédito se debe especificar
que condiciones tendra y si fue rechazado, indicar las razones por o que no fue
otorgado el crédito.



3.5 Analisis de la antigliedad de saldos.

El andlisis de las cuentas por cobrar, es responsabilidad del departamento de
crédite, vigilando y supervisando las cuentas de los clientes, para que las
facturas se cobren en su momento y también para iniciar la cobranza de los

clientes moresos.

Es una herramienta que nos permite ver la cantidad y proporcion de las cuentas
por cobrar vigentes, vencidas en los periodos que se han pactado con las
politicas de la empresa, y que son del conocimiento del. clientes al adquirir el
producto o servicic. Ademas de poner mas en claro las irregularidades de la
cartera, la presentacion del andlisis de la antighiedad de saldos se presenta por
periodos y fechas en que se encuentran las mismas desde el momento en que

se originan.
El formato generalmente contiene esta informacion:
Clave del cliente.

Nombre del cliente.
Saldo de ia cuenta.

o O O ©

Importe al corriente (suma de todas las facturas que estan dentro de los
términos de crédito).

Importe vencido a 30 dias.

Importe vencido a 60 dias.

Importe vencido a 90 dias.

o 0O ©O O

importe vencido a 120 dias.
Importe vencido a mas de 120 dias.

e}



Esta informacion puede ampliarse o reducirse de acuerdo a las necesidades de
la empresa. Su presentacion es horizontal, al final se obtienen los totales por
columna y se conoce precisamente el estado de la cartera de clientes.

El departamento de crédito y cobranza realiza un analisis y administracion de
sus saldos o cobranza por excepcién, dandole preferencia a los saldos con
mayor antigledad y tomando como dato informativo a los saldos que se

encuentren al corriente.

También se observa el comportamiento de las mismas y por medio de sus
porcentajes se puede determinar cuales estan vencidas con respecto al total y
cuales se encuentran sin vencimientos y gue porcentaje representan del total de

las cuentas por cobrar.

Es importante reportar a fos clientes el importe de sus cuentas continuamente y
responsabilizar a los integrantes del departamenio realizar ios cobros

cportunamente a su vencimiento.

Es necesario mantener esta comunicacion con los clientes, porque se logra
mantener informado al departamento de crédito con respecte a dichas cuentas,

manteniendo una cartera al corriente con informacioén veraz, real y oportuna.



Es una herramienta que sirve también para ver la cartera de dificil recuperacion
y mandaria al departamento juridico de ia empresa o a un despacho externo
para que se realice su cobranza.

l.a provision de las cuentas de cobro dudoso, cuando el nimero de clientes es
cuantioso, se estima aplicando porcentajes de perdidé a las cuentas vencidas
de antigledad y sumando las que se consideren de muy dificil recuperacion, la
experiencia obtenida en afios anteriores se considera como una base para

L

realizar ia provision.
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3.6 Politica de cobro.

La cobranza es la recuperacion de recursos financieros ganados por la venta de

algun bien o prestacion de un servicio.

Teniendo la responsabilidad en su totalidad el departamento de crédito y
cobranzas no debe permitir que la situacion financiera de la empresa se vea
reflejada en un riesgo de liquidez por falta de cobranza completa.

Toda cobranza tiene tres caracteristicas primordiales:

1. Completa: Es importante efectuar la cobranza completa, aclarando
diferencias con ta mayor rapidez, dado que representa dinero de la empresa
que se encuentra en riesgo de perderse por aclaraciones.

2. Oportuna: Es necesario que la cobranza se realice el dia y hora sefialados.
E! cobro de documentos no solamente se realiza a una sola empresa o
institucidn, cada una con caracteristicas y requisitos diferentes una con otra,
teniendo el personal del departamento de cobranza la necesidad de cumplir
y seguir los lineamientos establecidos por los deudores.

3. Adecuada: para realizar una buena cobranza se debe considerar las
caracteristicas de los clientes. La firmeza de la cobranza debe ser la misma,
.perc el modo y forma se debe apegar al tipo de cada cliente.

)
También es importante recordar que tanto las cuentas grandes como las
menores pueden llegar a ser incobrables o convertirse en saldos sucios y

antiguos.



Es necesario que el departamento de cobranza tenga muy en claro que su
responsabilidad es recuperar las cuentas por cobrar en su totalidad y no
permitir que la situacion financiera de la empresa sufra un desequilibrio, esto es
que se convierta en falta de liquidez por falta de una cobranza eficiente.

De ahi la importancia de las cuentas por cobrar en el capital de trabajo. El
capital neto de trabajo es conocido como la parte del activo circulante que esta
financiado con pasivos a corto y largo plazo, cuando el capital neto de trabajo
es positivo significa que los activos ciraulantes exceden a los pasivos a corto
plazo por lo que se deduce que dichos activos estan financiados con pasivos a
largo plazo. El capital neto de trabajo es negativo cuando los pasivos a corto
plazo exceden a los aclivas circulantes, jo cual quiere decir que los activos

estén financiados con pasivos a corto plazo.

Esto quiere decir que cuando la empresa dispone de capital de trabajo positivo,
dara a la empresa cierta tranquilidad ya que indica que puede cubrir sus
pasivos y compromisos a corio plazo y esto se ve reflejado cuando se manejan
correctamente las cuentas por cobrar.

En caso contrario, cuando el capital neto de trabajo es negativo, representan
problemas de efectivo al vencimiento de obligaciones a corto plazo, dandose
situaciones no favorables.



3.7 Técnicas de cobranza.
La funcién primordial de! departamento de crédito y cobranza, se encuentra en
mantener fa cartera al dia, controlar todo lo que respecta al manejo de las

cuentas de clientes.

Es importante determinar la politica de cobranza en general combinando
- métodos de cobro como liamadas telefonicas, cartas, visitas personales, etc.

Todo esto ocasiona gastos, pero es preferible pagar estos gastos de cobranza
que dejar que alguna cuenta de nuestros clientes resulte incobrable, ya que

esto se ve reflejado en los resultados de la empresa.

Pero 1o primero es hacer una clasificacion de clientes para decidir que técnica
es la mejor para emplearse dentro de la empresa.

La clasificacidon se puede hacer de la siguiente manera;
1. Clientes que malinterpreten las condiciones de venta.

2. Clientes que pasan por alto sus cuentas por negligencia o por métodos
de trabajo deficientes.

3. (I:lientes que descuidan la fecha de vencimiento por la reducido de ia
cuenta.

4. Clientes que temporalmente se atrasan, pero generalmente pagan a
tiempo.




5. Clientes que siempre se atrasan.

6. Clientes que podrian pagar puntualmente pero descuidan las fechas de
vencimiento porque piensan que es mas provechosa para ellos utilizar el
dinero del acreedor que su propio dinero.

7. Clientes que se han scbrepasado asi mismos.
8. Clientes gque se agencian descuentos no ganados.

9. Clientes que estan al borde de la insoivencia o que son en realidad
insolventes.

10. Clientes que deliberadamente cometen fraudes.

Una vez que se hace esta clasificacion se dispone a utilizar las técnicas que se
van a utilizar para ta cobranza y estas son:

= Verificacion de documentos: Es importante revisar minuciosamente los
documentos que serdn enviados al cliente, con la finalidad de evitar
efrores que le permitan hacer una aclaracidn y retrasar el pago. Se
deben revisar las cifras de |as facturas, las condiciones de pago, cumplir
con los requisitos del cliente tales como: nimero de copias, sellos,
firnas, pedimentos, etc.

= Envio de documentos oportunamente: enviar la documentacién a los
clientes lo mas rapido posible, evitara retrasos en los pagos, ya Gue
algunos piensan que et periodo de crédito empieza al momento de recibir
las facturas. Es convenients tener la politica de enviar los documentos a

los clientes a mas tardar el siguiente dia habil.
a1



= Envio de estados de cuenta mensual: Mantener enterado al cliente de
sus saldos con la empresa €s importante, para que en el caso de algin
error u omisién, se tenga tiempo de hacer las aclaraciones sin que
venzan los documentos. Se puede incluir en el estado de cuenta las
partidas vencidas y las que estan praximas a vencer.

= Envio de cartas de recordatorio de pago: Es necesario enviar cartas de
recordatorio de su adeudo con la empresa. Si hace caso amiso, se le
enviaré otra carta posteriormente con un caracter mas exigente.

= Llamadas telefonicas: Hacer recordatorios y aclaraciones por medio de
llamadas telefénicas, es ventajoso ya que se tiene trato directo con el
personal de pagos del cliente y asi obtener mejores resultados, sobre
todo si ia persona encargada de hacer esas llamadas tiene |a habilidad
para hacerlas.

= Visitas personales: Enviar a un empleado de cobranza o representante
de ventas a visitar personalmente al cliente que no ha cumplido con su
pago, logra en la mayoria de los casos un pago de contado e inmediato
del adeudo. Si el cliente no paga el adeudo, en ese momento se debe
buscar obtener los documentos (titulos de crédito) para asegurar el pago
y que causaran intereses al pago futuro.

—> Agencias de cobranza: |.a empresa racurre a una agencia de cobranza o
a un abogado para garantizar su pago mediante embargo de bienes para
soportar el adeudo. La desventaja es que al pagar honorarios, estos son
altos y la empresa puede recibir menos del 50% del importe de las

-deudas cobradas por la misma.

= Recurso iegal: Cuando se llega a los extremos con los clientes los cuales
se niegan rotundamente a pagar su deuda, se recurre al recurso legal
directo, pero esta técnica es riesgosa ya que se puede Hegar a eliminar la



posibilidad de intercambios comerciales o arreglos futuros, sin garantizar
el pago de la deuda. Cuando se logra ganar el caso, el adeudo se paga
con intereses, gastos de cobranza que se lleguen a realizar por el cobro
de la factura vencida junto con los gastos por la practica de los recursos

sefialados anteriormente.

Es recomendable tener en forma automatizada un procedimiento para
reclamaciones, que nos permita diagnosticar en qué paso esta cada uno de los

clientes que tengan retraso en su cusnta. Por ejemplo:

a) Cuentas con 15 dias de atraso, enviar una carta de recordatorio de pago en
forma amable, solicitando haga el pago, cliente pasa a nivel 1.

b) Cuentas con 30 dias de atraso, envio de carta de segundo recordatorio en
forma mas enérgica, avisando que se corre el riesgo de perder el crédito,

cliente pasa a nivel 2.

¢) Cuentas con 45 dias de atraso, envio de carta de tercer recordatorio,
exigiendo el pago inmediato, avisando que de no hacerlo ta cuenta sera
enviada a los abogados, cliente pasa a nivel 3.

d) Cuentas con 60 dias de atraso, envic de carta al cliente avisando que su

cuenta a sido enviada al departamento juridico, cliente pasa a nivel 4.

Con este procedimiento se hace una estadistica para ver el comportamiento de
los clientes y saber en que nivel esta cada uno de ellos para tomar las medidas
correctivas necesarias para disminuir estas estadisticas.



Ademas para analizar a los clientes y clasificartos en su nivel tenemos que

apoyarnos de reportes, y esto son:

a. Estado de cuenta: Representa el desglose de partidas que nos adeuda
un cliente a unz fecha determinada. Esto se envia para que el cliente

concilie con nuestros registros contables.

b. Historial de pagos, P;'esenta una estadistica de pagos mensuales del
cliente, ademas de un, promedio de dias de atraso de cada uno y al final
un promedio de dias de atraso global y asi presionar al cliente y tomar
decisiones en caso de cancelar el crédito.

¢. Extracto de cuenta: En un andlisis de operaciones hechas en un periodo
- dado, presentar los movimientos de cargo y abono y hacer aclaraciones

con los clientes.

d. Prevision de cobranza: Muestra los vencimientos de los adeudos a un
periodo determinado, y nos sirve para anticipar la cobranza y para
elaborar los presupuestos de cobranza.

e. Reporte de limites de crédito agotados: Muestra un listado de los limites
de crédito comparado con el agotamiento de los mismos en importe y
porcentaje. Si esta cerca del 100% de agotamiento se necesita un
incremento de crédito o simplemente comunicar a los vendedores que ya
no se les autorizaran pedidos de ese cliente.

f. Reporte de cobranza del dia: Muestra las partidas que han sido pagadas
diariamente por los clientes y un acumulado del mes, esto es Gtil para

otras areas y para comparar con los presupuestos de cobranza.



Como hemos podido observar las cuentas por cobrar deben estar debidamente
manejadas para poder tener un buen comportamiento de nuestra situacion
financiera, pero también se pueden presentar problemas al manejarla y estos
pueden ser de dos tipos:

a) Porrazones internas de la compaiia.
b) Por razones externas o ajenas a la empresa.

Las razones internas pueden ser:

Otorgar créditos sin haber hecho un analisis adecuado.

No hacer seguimiento adecuado de las cuentas de los clientes.
No verificar el agotamiento de los limites de crédito.

Las condiciones de crédito a los clientes no son claras.

No se factura a tiempo.

b N N N N

El personal de ventas o de cobranza no respeten las poiiticas.

Las razones externas son:

v Grave situacién economica del pais.
¥ (3ran cantidad de competencia en el mercado.

¥ Tener en nuestra cartera clientes fraudulentos.



Asj que los resultados de una administracion deficiente en cuentas por cobrar
repercute directamente en forma negativa en la empresa, por gue incrementa
los gastos de esta forma:

o Cuando presentamos cuentas atrasadas la. opcidn que debemos seguir
es contratar abogados, los cuales nos cobran una comision para que

logren cobrar nuestras cuentas.

o A estas cuentas se les debe crear una reserva de incobrabilidad, que se
registra directamente en gastos y reduce la utilidad de la empresa.

o Se incrementan los gastos en cobranza por ta cantidad de cartas y
documentos que se les envian a los clientes para lograr la cobranza,

ademas de la gran cantidad de llamadas telefnicas que se realizan.

o También como la empresa no tiene el suficiente dinero para cumptir sus
compromisos, necesitamos recurrir a los préstamos que también causan
pago de comisiones e intereses.



Capituleo 1

Caso Précties



Capitulo 4. Caso Practico
4.1 Antecedentes

Alimentacién, S A. de C.V. es una empresa que nace en 1982 teniendo
comoe giro |a fabricacién y distribucion de productos alimenticios, en especial de

café de grano, duice (caramelos y de tamarindo), chocolate soluble y azlcar.

La empresa provee a todas las grandes cadenas de supermercados como son:
Sam's Club, Price Club, Walmart, Superama, Carrefour, Auchan, Restaurantes
Vips, Comercial Mexicana, Gigante, Soriana, etc. Estos clientes estan en todas
las principales ciudades del pais. Ademas provee a varias dependencias
gubsrnamentales como Diconsa, LM.S.S e IS SSTE., asi como gran

cantidad de clientes de mayoreo.

También es maquiladora desde hace mas de 3 afios de RICOLINO empresa de
Grupo BIMBO, producimoes 4 tipos de dulce que ellos venden con sus marcas

comerciales.

Maquila también el café de marca Vips, el chocolate de marca de Soriana y
Comercial Mexicana.

Los principales competido::es de la empresa en el mercado del café en grano
son Café Maring, S.A. de C.V. y Café Internacional de Cordoba, S.A. de C.V.,
en chocolate soluble esta Cia Nestlé, S.A; en dulces a Sonric's de! grupo

Sabritas, en azdcar a Canderel de Mosanto Comercial, S.A. de C.V.



Las politicas de crédito y cobranza que tiene esta empresa son:

Crédito:

1. Los créditos son otorgados por recomendaciones, no se realiza el apalisis
del cliente.

2. El plazo de crédito es de 30 dias.

3. Algunos clientes cuentan con crédito abierto. (representan un 5% del total de

la cartera).

Cobranza:

1. Las aclaraciones con centros comerciales son por via telefénica (Auchan, -
Liverpool, Grandes Superficies, E! Palacio de Hierro y mayoristas) y por
carta (Comercial Mexicana, Gigante, De Todo, Soriana, Price Club, Vips,
Sam's Club, Aurrera, Comersa, Supermercados, UNAM., UAM,
Diconsa, LM.S5.5., 1.5.8.8.T.E., etc.)

2. Ademas las aclaraciones en centros comerciales come El Palacio de
Hierro, Liverpool, Grupo Comersa, Gigante, Tiendas Soriana y Grandes
Superficies tienen politica de aceptar las aclaraciones antes de 180 dias y
el importe debera sobrepasar $50.00. En el caso de Grupo Cifra (Aurrera,
Sumesa) las aclaraciones se podran meter teniendo un monto mayor de
tres salario minimos.

3. En facturas con mas de 90 dias de antigliedad se les manda una carta
mencionando ias facturas a las que se refieren y el importe de las mismas.



La informacidn financiera mas significativa que muestran los estados financieros

es la siguiente;

CONCEPTO 1998 1999 NOVIEMBRE
$ $ 2000 $
VENTAS 66,996,035 72,507,471 68,558,511

COSTO DE VENTAS| 46,767,569 49,133,100 44,626,333
VARIABLE

CUENTAS POR| 16,616.246 15,569,305 18,053,106
COBRAR A CLIENTES ‘ ‘
COMPRAS 37,414,055 39,306,480 35,911,874
PROVEEDORES Al 8238403 9,354,710 8,022,936
CORTO PLAZO
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4.2 Planteamiento del problema

Alimentacion, S. A. de C. V. ha tenido problemas de liquidez y le solicita
al departamento de crédito y cobranza verificar porque no se cuenta con los

ingresos suficiente para cubrir los pasivos.
Es por ello que desea realizar un estudio financiero utilizando razones

financieras y aplicar otras técnicas que permitan darnos cuenta que el

problema se encuentra en el manejo de 1as cuentas por cobrar .
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4 3 Desarrollo

Analisis Financiero

Se realizo un analisis financiero de la Compaiiia Alimentacion, S.A. de

C.V. obteniendo los siguientes resultados:

Liquidez:

Razén Financiera 1999 Noviembre 2000
Capital Neto de Trabajo {539,060) 3,491,324
Solvencia 0.98 1.14
Prueba del Acido 0.70 0.85

Con esta razon podemos observar que ia compania mejora muy poco con
respecto al afio pasado, pero aun se sigue teniendo una baja liquidez por un
capital dé trabajo muy bajo en relacidn a las deudas que se tienen, la solvencia
muestra que en 1999 no se contaba para cubrir los compromisos a corto plazo
y en el 2000 solo hay 14 centavos siendo aun demasiado bajo para las deudas
y los activos de facil realizacion muestran que solo se tenia en 1999, 70

centavos de liquidez inmediata y en el 2000, 85 centavos.




Actividad:

Razén Financiera 1999 Noviembre 2000

Periodo de Pago Promedio 85 dias 71 dias
Periodo de Cobranza Promedio |77 dias 5 veces 86 dias 3 veces

Considerando los datos anteriores podemos observar que en las cuentas por
cobrar se ven problemas, la politica de cobranza es de 30 dias pero el periodo
promedio que arrojan los resultados de kas razones financieras muesira gue se
esta excediendo hasta 86 dias, hay un atraso considerable en la cartera y de un
afio a ofro solo se a logrado reducir un dia de atraso. Hay problemas de
morosidad con algunos clientes que se analizaran posteriormente.

Con respecto a los pagos también se muestra un atraso, en el 99 fue de 86 dias
y para el 2000 disminuyo a 71 dias pero todavia se considera alto ya que ei
crédito que nos dan es de 60 dias maximo y muestra que no podemos cumplir

con nuestras obligaciones.

Endeudamiento:

Razén Financiera 1999 2000
Endeudamiento 63% 64%
Apalancamiento 0% 23%

El endeudamiento del 99 al 2000 aumento un 1% considerandose alto porgue
quiere decir que el 64% del dinero para generar utilidades es proveniente de
terceras personas y no de la misma empresa, ademas de que en et 2000 se
tuvo una deuda a largo plaze por préstamos de companias afiliadas que
aumentan el endeudamiento ademas de los intereses que genera este

préstamo.




Rentabilidad:

Razén financiera

1999

2000

Margen bruto de utilidad 32% 30%
Margen de utilidad de operacidn |7% 2%
Margen neto de utilidad 3% -1%

La rentabilidad mide los rendimientos de la empresa con sus ventas y asi
evaluar sus utilidades. La tabla anterior muestra que el margen bruto de utilidad
disminuy® un 2% en relacion al afio anterior, en la utilidad de operacion hay una
disminucion del 5% y en el margen neto se llega a pérdida en el afio 2000, esto
habla mal de la situacion de utilidad de la empresa ya que como vimos en las
razones anteriores de liquidez, actividad, endeudamiento y rentabilidad se

encuentran en general mal, trayendo consecuencias graves en el afio 2000.

Como vemos las cuentas por cobrar han jugado un papel muy importante en la

mala situacion de ta empresa por lo que requiere un analisis especial para la

solucién de problemas.




Andlisis de la antigiledad de saldos

La antigledad de saldos al 30 de Noviembre del 2000 queda como sigue:

ALIMENTACION, SA DE CV
ANTIGUEDAD DE SALDOS

FECHA: 30 DE NOVIEMBRE DEL 2000
CADENAS: TODAS

Ref

101
107
108
109
ARE|
112
114
115
118

24
15
126
127
128
hk]
hEc )

Nombre MA4s de 45 Hasta 45 Hasta 30 Hasta 15 Por Vencer Suma
Ignacio Martinez 19,478.02 22 .502.20 31,995.84 18,508.88 82,461.80 174,942 74
Aurrera 14,246.56 17,450.00 81,453.81 §9,493.35 221,019.19 423,662.91
Sam's Club 128,146.00 177,760.00 53,298.00 238,140.00 371,420.00 G968,764.00
Waltmart 255,686.97 112,625.25 19,242.79 48,870.14 413,453.41 849,878.56
Vips 320,758.07 6,595.67 08,825.58 46,653.05 494,076.19 966,911.57
Comercial Mexicana 364,294.32 116,174.15 © 28,381.69 167,825.55 672,027.40 1,348,703.11
Bodega Comercial 56,700.34 738,37 22,028.06 15,101.85 172,437.865 287,015.07
Comersa 106,6881.91 13,579.62 1.477.07 82,174.62 761,343.00 965 258.22
Supermercados 199,517.59 20,708.79 25625.27 44 264 21 170,014.69 460,130.55
Grandes Superficies 226,921.98 16,338.14 5,587.83 8,941.18 198,080.51 455,879.42
Price Club 98,726.98 105,746.00 52,621.00 26,856.00 163,870.10 447,820.08
Bodega Gigante 138,651.08 157,560.00 912.00 510.00 - 84,778.25 382,409.31
Gigants 381,822.16 227,500.00 11,505.31 86,015.11 1,275842.21 1,982,784.79
Cafeterias Toks 17,627.75 5,998.64 742.00 3,982.00 13,802.02 42,253.31
Auchan 186,733.87 54,421,786 3,205.66 39,385.80 116,138.45 399,885.34
Reataurantes \Wings 63,089.08 10,578.00 1,.417.98 - - 75,085.02
Sorlana 102,874.59 45.801.00 57,488.00 8,541.00 25,760.00 24(,585.59
Os Todo 45,381.82 4,041.78 520.28 18,123.82 3,016.14 71,083.83

0.97%
2.35%
5.37%
471%
5.38%
1.47%
1.48%
5.35%
2.85%
2.63%
2.48%
2.12%

10.98%
0.23%
2.22%
0.42%
1.33%
0.39%



Ref

BERBHEBA

B

1
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670

875
678

Nombre Més de 45 Hasta 45 Hasta 30 Hasta 15 Por Vencer Suma
Rialfer 390.24 - - - 8,706.51 7.096.75
ISSSTE 338,000.05 130,649.68 48,165.07 125,885.51 715,327.88 1,357,828.20
IMSS 120,197.24 54,342.60 83,357.90 75,838.54 120,908.36 454 644,64
UNAM 21,645.00 60.24 21,105.84 11,389.92 22 .576.84 76,777.84
UAM 52,478.00 6,248.00 24,782.00 24,692.00 233.78 108,433.78
Diconsa 257,471.19 11,234 02 151,366.16 249,000.83 595,176.60 1,284,248.80
Jorge Hetméndez 35916.00 17,854.00 16,589.00 14,892.00 18,470.00 25,489.00
Martinez Cruz Efrain 7,165.60 3,780.00 5,850.00 - - 18,885.60
El Cafeto 1,000.00 - - 8,851.00 1,900.00 11,751.00
Tri-Net Logiatic 10,745.00 0.32 - - 1835.78 12,381.10
Aeroiineas 270.00 30,542.00 1,305.60 - 7.688.25 39,805.85
El Palacic de Hierro 4,737.36 756.00 - - 27,149.39 3284275
La Puerta del Sol 744.00 987.00 - - 1,731.00
Liverpoe! 231871 125.00 - 2,703.87 3,042.64 9,090.22
La Europes, SA de CV 1,287.04 2560 - - 68,702.76 71,025.40
Modelidu 1,854.00 562.00 - 1,380.00 250.00 4,046.00
J. J. Dominguez 1,000.00 714.35 14,474.30 16,651.80 32,840.45
Victor Ontiveros 9.021.60 9,485.00 - 5,221.44 - 23,728.04
Forma Cryl 9,734.13 740.00 - - - 10,474.13
Marcela Perez 11,360.00 - - - - 11,360.00
Eduarde Mercenaric 2,142.00 - - - 52,164.00 54,308.00
Jesus Guerrero 26,845.12 . 15,195.80 958.25 27.258.80 17,969.00 88,224.77
Restaurantes 1,700.00 7.448.50 - - 3,472.00 12,820.50
Aristos 8,400.00 2,500.00 752.00 12,800.00 16,000.00 38,452.00
iner 10,000.00 - - - - 10,000.00
Varios 13,200.00 7.,607.56 726.75 9,767.94 49,161.88 80,484 11
Maricela Ramirez 850.00 - - - 2,400.02 3,250.02
Pastelerta Ellzondo 1,855,186 3,581.45 4,536.96 1,070.20 855.00 11,898.77
Quest Internacional 46.12 913.00 1,301.04 - 33,180.84 35,441.00

%

0.04%
1.52%
2.52%
0.43%
0.60%
7.00%
0.14%
0.09%
0.07%
0.07%
0.22%
0.18%
0.01%
0.05%
0.39%
0.02%
0.18%
0.13%
0.06%
0.06%
0.30%
0.49%
0.07%
0.21%
0.06%
0.45%
0.02%
0.07%
0.20%



Ref

dggaegegsag

SEdzgas

Nombre Mdis de 45 Hasta 45 Hasta 30 Hasta 15 Por Vencer Suma
Central de Abastos 9,755.00 1,582.00 - 2,518.80 41,888.00 55,742.80
La Valenciana - 7,600.00 - - 19,507.50 27,107.50
El Surtidar 5,612.50 - 17,680.00 6,502.50 31,195.00 60,990.00
Ricolina 2831,608.78 232.862.00 25,840.00 24 180.00 354,936.00 931,406.78
Bodegas el Celler - - - - 44 815.48 44 815.46
Ciro. Comercial Trico 8,713.58 486.00 6,312.00 844,05 9,180.21 23,545.84
Woolworth Mexicana 2,697.59 - - - - 2,897.59
Sector EMctrico 760.00 457.38 59,957.12 - 15,261.57 76.436.07
Sedena 250.00 727.87 - 1,380.00 - 2,337.87
Oulces Anahuac 38,088.00 11,396.35 22,900.00 12,100.00 12,547.50 97,020.85
La Baguetts 11,080.00 - 1,383.55 - - 12,473.55
Adriana Chedrau 308,600.5¢ - - - - 308,600.50
Cinemex 2,484 .00 828.00 §52.00 2,205.00 3,312.00 8,381.00
La Montafiesa 20,441.64 7,882.44 10,700.00 . - 38,124.08
Jardin Cerveza 16,826.68 10,000.00 6,500.00 - - 3,400.00 36,7268.68
Servicentenario 162,035.99 50,000.00 3,452.00 198,442 30 205,758.00 619,888.29
Operacora de Cinemas 1,152.00 4,700.00 - - . 5,852.00
Primher 736.56 7,821.20 - - - 8,857.78
Bancrecer 3,258.00 25,100.00 32,240.00 - 14,280.20 74,878.20
Gea Internacional 13,130.00 10,900.00 13,572.00 13,050.00 50,652.00
Transopt 120,860.00 18,000.00 - - 10,000.00 148,980.00
Moiino E1 Piguin 5,000.00 - - - 2,200.00 7.200.00
Distribuidora Sarrla 1,000.00 - - - . 1,000.00
Segures tnbursa 800.00 400.00 - - - 1,200.00
Giovannis ael Sur 100.00 200.00 - - - 300.00
Impulsara de Marcados 700.00 890.00 T - 10,010.00 70,432.00 82,032.00
Potzoicalli 1,850.0¢ 1.417.93 17,089.81 4,347.36 24,588.90 49,292.00
La Mansibn 2,256.54 - 4,526.00 414.00 180.48 7.377.00
Office Max - 16,816.00 15,732.00 - 11,514.32 44,082.32

0.31%
0.15%
0.34%
5.16%
0.25%
0.13%
0.01%
0.42%
0.01%
0.54%
0.07%
1.71%
0.06%
0.22%
0.20%
3.43%
0.03%
0.05%
0.41%
0.28%
0.83%
0.04%
0.01%
0.01%
0.00%
0.45%
0.27%
0.04%
0.24%



Ref

388

Nombre Mas de 45 Hasta 45 Hasta 30 Hasta 15 Por Vencer Suma
Distribucion Tucdn 174 £58.00 47,520.41 136,840.00 30,738.00 105,192.00 494 948.41
Ventas Casa 132,335.91 23,372.54 - - 97,415.20 253,123.85
Maribat Delgade 7.,560.00 12,591.00 10,331.26 9,142.00 5,864.00 45 488.26
TOTAL 5,012,288.89 1,915,222.41 1,242,831.25 1,821,193.40 8§,129,702.65 18,0583,108,60

0.28 0.11 0.07 0.10 0.45 1.00

2.74%
1.40%
0.26%



Con el analisis de la antigledad de saldos se ve muy desajustado el porcentaje
de cobranza que existe actualmente porque nos deben a mas de 45 dias el
28% de la cartera total, y que de cartera vencida podemos considerar un 38%
que ya rebaso su crédito y que no se ha cobrado, podemos ver que los pagos
que hacen los clientes tienen gran atraso, lo cual ocasiona que nuestra
antigiedad se vea afectada de esta manera, por eso es necesario que la
comparfiia revise sus politicas de crédito, las condiciones de crédito vy la

cobranza para poder solucionar el problema.

Ademas de gue todo ese atrasc puede convertirse en un futuro en cuentas

incobrables que no benefician a la compafiia.

Otro punto importante es que del total de nuestros clientes el 15% compone el
70% del total de la cartera, lo cual debe enfocar la atencién a esos clientes que
aunque son pocos no se les ha dade el seguimiento necesario para que nos
pague en su debido momento, los mas morosos son los de exportaciones y la
mayoria de las cadenas comerciales, asi como el ISSSTE que es una tienda

gubernamental.



Con el analisis anterior puedo citar tres aliernativas para el mejoramiento de las
cuentas por cobrar, tomando en cuenta que se tiene un precio de venta de
$30.00 por articulo y un costo variable unitario de $19.53 en to que va del afio
se tienen unas ventas de 2,285,283 unidades y pronostica un incremento en
ventas del 35% igual que la utilidad, se incurren en gastos fijosA de operacién de
$21,000,628.00

1. Incrementar la rotacion de cuentas por cobrar de 3 a 4 veces al afo, con

aumento de las cuentas incobrables del 1% al 3%.

2. Otorgar un descuento por pronto pago del 2% dentro de los 10 dias
posteriores al inicio de! periodo de crédito (30 dias), esperando que el 65%
opte por el descuento, se aumenten las ventas un 35% y aumenten las

cuentas incobrables del 1% al 3%.

3. Ampliar los dias de crédito de 30 a 35 dias, con aumento de las cuentas
incobrables del 1% al 3%.

Determinacion de alternativas:

CONCEPTO ACTUAL PROPUESTA
VENTAS 2285284 X3000 g8 558 511 3085133 X 30.00 92 553,990
CTO VAR 2285284 X19.53 44 626 333 3.085133X1953 g0 252 647
CTOS FIJOS 21,000,628 21,000,628
CTO TOTAL 65,626,961 ' 81,253,275
UTILIDAD 2,931,550 11,300,715



1. Valuacion de la alternativa de incrementar la rotacion de 3 a 4 veces.

inversidn promedio en cuentas por oobrar = Costo variable total de las ventas anuales / rotacion de las

cuentas por cobrar.
Determinacién promedio de las cuentas por cobrar = ventas anuales / rotacion de cuentas por cobrar.

Sustituyendo la formula de determinacion promedio de CXC.

Con el plan presente:
Ventas / Rotacion = 68,558,511 / 3 = $22,852,837

Con el plan propuesto:
Ventas / Rotacion = 92,553,990/ 4 = $23,138,498

Sustituyendo ahora en la formula de inversion promedio en cuentas por.cobrar:

Con el plan presente:
Inv. Prom. CXC= 44,626,333 /3 = $14,875,444

Con el plan propuesto:
inv. Prom. CXC= 60,252,647 /4 = $15,063,162

61



Costo de la inversion marginal:

Propuesto 15,063,162
Actual 14,.875444
‘Inversion Marginal 187,718

Rendimiento esperado al 35% de 187,718 = $65,701 Costo Beneficio

Costo Marginal en cuentas incobrables

Con el ptan propuesto = (.03 x $30 / uds x 3,085,133 uds) = 2,776,620

Con ¢l plan actual = (.01 x $30 / uds x 2,285 284 uds) =__685,582
2,091,038

Utilidad Marginal Propuesta . 11,300,715

Utilidad Marginal Actual 2,931,550

Utilidad 8,369,165

Costo Marginal 65,701

Cuentas incobrables 2,091,038

Utilidad Marginal Neta : 6,212,426

Canclusion: Es aceptable por ser mayor a cero.



2. Descuento por pronto pago antes del vencimiento
Determinacién del Costo Total Unitario:
ACTUAL PROPUESTA

COSTO TOTAL 65,626,961 2872 81,253,275 26.33
ART. A VENDER 2,285,284 3,085,133

Determinacién del descuento por pronto pago:

ACTUAL PROPUESTA
Costo x articulo 28.72 x 2,285,284 5,469,446 2633 x3085133 4,407,572
Rotacién 360/30 12 18.43

Calculo de la rotacion propuesta:

92,553990-30 X ={(60,252,647)(30) = 19.53 360 = 18.43
60,252,647 — X 92553990 - 19.53

Determinacion del Costo Marginal:

Costo actual $ 5469446
Costo Propuestc 4,407 572
Costo Marginal 1,061,874

Rendimiento esperado-al 35% de 1,061,874 = $ 371,656 Costo Beneficio



Determinacién de la Utilidad Marginal:

Utilidad Marginal $ 8,369,165
Costo Marginal 371,658
Utilidad Marginal Neta 7,997,507

Costo del descuento por pronto pago:

2% (65% x 92,553,990) = $ 1,203,202

Utilidad Marginal Neta
Costo Marginal

Utilidad Marginal después
Del descuento otorgado

Costo Marginal en cuentas incobrables
Propuesta = (.03 x $30 / uds x 3,085,133 uds) = 2,776,620
Actual = (.01 x $30/ uds x 2,285,284 uds) = 685,582

Utilidad Marginal Neta

7,997,507
1,203,202

6,794,305

2.091.038

—_—

. 4703.267



2. Valuacion de alternativa de ampliacion del crédito a 35 dias.

Utilidad Marginal : 8,369,165

Costo de Inversion Marginal en

Cuentas por cobrar:

Propuesto:
28.71(2,285284) + 19.53 (799,848} = 7,884,223
10.29* '
Actual:
28.71(2.285284) = 5,468 260
12 *

*360 dias / 35 dias = 10.29
**360 dias / 30 dias = 12

Utilidad 2,425 963

Inversion Marginal en cuentas por cobrar al 36%

35% de 2,425,963 845,088
Utilidad Marginal 7,802,077

Costo Marginal en cuentas incobrables
Propuesta = (.03 x $30 / uds x 3,085,133 uds) = 2,776,620

Actual = (.01 x $30/ uds x 2,285,284 uds) =__ 685,582
2,091,038
Utilidad Marginal Neta 5,429,039

Conclusion: se acepta porque es mayor a cero



Resumiendo las alternativas se obtiene el siguiente cuadro.

Aumento de Descuento por Aumento a 35
rotacion de 3 a 4 { pronto pago del 2% dias
Utilidad Marginal 8,369,165 8,369,165 8,369,165
Costo Marginal 65,701 371,658 1,639,989
Descuento X pronto pago 1,203,202
Cuentas Incobrables 2,091,038 2,091,038 2,091,038
Utilidad Marginal Neta 6,212,426 4,703,267 5,429,039

Analizando las tres alternativas podemos observar que la mas conveniente a la

empresa es la de aumentar la rotacion de 3 a 4 veces ya que el costo es mucho

menor a las tres propuestas anteriores y la utilidad es mayor.




CONCLUSIONES DEL CASO FRACTICO.

De acuerdo a las alternativas propuestas y analizadas, podemos decir o

siguiente:
Alternativa 1.
Aumento de rotacién de cuentas por cobrar de 3 a 4 veces por afio.

Esta alternativa muestra un costo marginal menor al de las dos opciones
restantes, el costo marginal es el costo de inversidn en cuentas por cobrar, por
lo tanto no cuesta mucho invertir en cuentas por cobrar aumentando la rotacion
- de las mismas, pero no olvidemos que necesitariamos de una aceleracion en
cobranza bastante intensa para lograr el propésito lo cual podria ser un poco
contraproducente, porque ademés endureceriamos las normas de crédito hacia
nuestros clientes por tratar de rotar la cartera mas rapidamente y tal vez
algunos de ellos opten por dejar de consumir nuestro producto, por ta reduccion
de dias de crédito que tendriamos que implementar. Asi que esta alternativa

seria ideal para nosotros en costos, pero contraproducente para las ventas.
Alternativa 2.

Descuento dei 2% dentro de ios primeros 10 dias del crédito (30 dias).

En esta alternativa debemos tomar a consideracidon un costo mas, el del

descuento por pronto pago. Cuando una empresa introduce un descuento por

pronto pago espera estos cambios:
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- Aumento de ventas. _

- Disminucién en inversién en cuentas por cobrar que no opten por el
descuento pero que paguen con anticipacion.

- Incremento en clientes nuevos.

- Disminucion en cuentas incobrables

- Disminucidn de utilidad por unidad.

En el caso de Alimentacion, S. A, de C. V. Vemos que la utilidad si disminuye al
adoptar el 2% de descuento por pronto pago, pero si vemos el lado positivo de
esta alternativa, estariamos abriendo mas el mercade ganando clientes nuevos,
pero también correriamos el riesgo de que esos- clientes pudieran ser
fraudulentos, asi que la empresa debe pensar bien que optar, el tener clientes
nuevos e incrementar las ventas, pero teniendo en cuenta la disminucion de

utilidad por este costo.

Alternativa 3.
Aumentar los dias de crédito de 30 a 35 dias.

Al suavizar el periodo de crédito podria incrementar {as ventas, pero la inversion
en cuentas por cobrar aumentaria también y mas los gastos en cuentas
incobrables, asi que es arriesgado el aumento de ios dias de crédito, pero el
probiema de Alimentacién, S. A de C. V., es que no se recupera la cartera, asi
que esta alternativa aumentaria mas el problema por un lado, pero si tomamos
en cuenta que la cartera esta atrasada podriamos mostrar con este aumento en
el crédito que la cobranza no esta tan mal después de todo, pero solo serviria

para maquiliar la informacion.



Mi sugerencia seria inctinarnos a la alternativa det descuento por pronto pago
ya gue a la realidad de la empresa seria la mas conveniente ya que desde un
principio se muestran los costos de inversidén en cuentas por cobrar de manera
mas rea! y el beneficio es que las venlas también aumentarian, pero no
orvi_demos que el control en cualquier alternativa que se decida tomar es

indispensable para-et buen manejo de las cuentas por cobrar.

£STA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA
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Conclusiones.

El principal problema de Alimentacion, 8. A de C. V.. -es el manegjo del
departamento de crédito y cobranzas, ef cual neces-ita una reestructuracion del
personal y de cumplimiento de politicas con los clientes, ya que trabaja con
cadenas comerciales como Cifra, las cuales muestran en los desgloses
descuentos por publicidad y otros ya acordados con la empresa y esto genera

que en algunas ocasiones se obtengan pérdidas al venderles.

Por ello es necesario llevar un estricto seguimiento de la antigiiedad de saldos,
manteniéndola al dia para no caer en cuentas incobrables causando un dafo

financiero a ta empresa.

También la revision de otorgar credito a nuevos clientes se tiene que hacer de
una manera mas detailada y con la debida documentacion necesaria para su

control y supervision y controlar la irregularidad de pago de los clientes futuros.

Una sana administracion del crédito represenia una de ias mas Utiles
herramientas en la venta, ya que no solo lo importante es vender, sino

considerar que las ventas realizadas son las que se cobran.

La solucion de acuerdo a las alternativas planteadas es agilizar la cobranza de
forma inmediata ya que es la que en menos costos se incurre y nos proporciona
una mayor utilidad y esta se haria aplicando una campafa de cobranza entre
toda la empresa para recuperar lo mas posible.

Ademas lo indispensable es una buena comunicacién con todos los
departamentos involucrados para coordinar las actividades y fortalecerlas, y

poder llegar a medir y controlar las operaciones que se realizan.



En los uitimos meses del afio 2000 se ha resuelto un poco el problema de

cartera vencida pero aln se tiene un alto porcentaje de la misma. Asi que le

recomendamos al Departamento de Crédito y Cobranza lo siguiente:

Los créditos se deben dar con un analisis del cliente, no por
recomendaciones.

Pedir referencias comerciales de ios clientes para saber las condiciones de
crédito que tienen con sus proveedores. -
Solicitar avales, fianzas o garantias.-

Y lo mas importante, se tienen que respetar ias politicas de crédito y

cobranza estrictamente para poder lograr los objetivos establecidos.

Procedimiento sugerido para otorgar crédito.

Como se sabe, a los clientes les gusta el crédito, y aun, cuando no deseen

utilizarlo, lo ven como algo qlue esta disponible para poder tomarse cuando se

desee y esto lo hacen por conveniencia, por tener falta de liquidez, porque no

hay otro crédito disponible, por expansion, por retener a sus vendedores, por la

gerencia de cuentas por pagar y hasta por ego asi que los clientes también

toman el crédito como algo serio y los vendedores inteligentes también. Ahora

las empresas que otorgan crédito también tienen sus razenes como son:

>

YV V. ¥V V Vv v V¥V

Para otorgar servicios al cliente

Para ganar ventas

Para incrementar utilidades sobre el margen o excedente
Para alcanzar una gama mas extensa de clientes

Para obtener precios mas altos

Para conseguir lealtad de los clientes

Para competir

Para tener una imagen positiva de la empresa
7



Todo esto nos lleva a una sofa conclusién: el crédito es el espejo del negocio y

por lo mismo se quiere dar una imagen positiva del mismo.

Ahora veamos como podemos otorgar el crédito cormectamente a los clientes.
Primeramente debemos tomar tiempo para investigacion de los clientes, esto
se debe hacer tanto intermna como externamente para ver si la informacion gue

nos proporciona es correcta y no caer en un fraude,

Por esto lo primero es ta solicitud de credito, esta debe contener registros
oficiales, teléfono, ndmero de céduia profesional, etcétera, asi como material
complementaric como tarjetas de presentacidon, copias de cédulas
profesionales, copias de documentos legales, material de comercializacién

como folletos.

Segundo. Los estados financieros proporcionan la compilacion y documentacion
de informacidn y detectar fraudes y ayudan a prevenir fraudes.

Tercero. Referencias de Crédito ya que estas muestran |la capacidad del cliente,
pero hay que tener cuidado en esto ya que el cliente siempre mostrara las que
hablen bien de él, pero a la otorgadora del crédito tienen que encontrar
referencias escondidas para no caer en fraudes,

Cuarto. Compaiiias de informacién de crédito. La informacion que nos puedan
dar esta clase de companias es valiosa pero no es del todo confiable asi que

tienen que ser estudiadas inteligentemente y usadas de forma prudente.

Asi que lo principal para otorgar crédito a clientes nuevos es compilar y
documentar informacidn y detectar fraudes.
Todo esto debe tener una revision constante para poder detectar donde hay

problemas y darles una solucién oportuna y rapida.
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