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INTROOUCCION 

La presente Investigación tiene como objetivo el proponer un sistema 

de crédito y cobranza acorde a la época actual, sugiriendo técnicas y 

estrategias que ayuden a implantarlo, 

Asimismo, se recomendaran algunos criterios sobre la administración 

del crédito al consumidor y el crédito que comprende a los negocios. 

Se explicaran los diversos tltulos de crédito y la garantla, que son 

herramientas básicas para el trabajo crediticio, Se explorar6 la or­

ganización del departamento de crédito y cobranza bajo diversas cir­

cunstancias v.gr., la antlguedad de la empresa, grados universita­

rios de los ocupantes del puesto, edad, etc. 

Se buscará la existencia de reestructuraciones Importantes del siste­

ma de crédito y cobranza, así como la cmrparacl6n del modelo que 

presento. 

Tomando en cuenta la lnflacl6n por la que esta atravezando el pars, 

comproborcmos si es necesaria la reestructuración del departamento 

de crédito y cobranza para disenar que ayude a la toma de decisio­

nes relatlvas a la planeaclón y ejecuslón de programas y actividades 

de desarrollo organb:aclonal. 

Este trabajo dirigido hacia gerentes, jeíes de departamento y estu­

diantes de la administración, Interesados en el crédito y la cobr•n­

za, se basa en la experiencia Individua! y tiene la Inquietud de In-



traducir mejoras en los puestos rf'faclonados con el tiren para el lo­

gro de Jos objetivos previstos. 

En el Capítulo Primero, trataremos el tema 11 Planeaclón de la lnvestl­

gaclón11 con sus respectivos elementos, 

En el Capítulo Segundo. se presenta la claslflcaclón del crédito, sus 

relaciones entre sf y el efecto que tienen en los negocios. 

En el Capítulo Tercero se distinguen los títulos de crédito, caracte­

rísticas. títulos negociables, promesa de pago, la garantfa y los do­

cumentos que ésta Implica. 

El Capítulo Cuarto trata sobre la organización del departamento de 

crédito y cobranza, su estructura orgtinlca, gerente de crédito y co­

branza, el departamento jurídico, etc, 

En el Capítulo Quinto se tratarti el sistema de crédito y cobranza pa­

ra llegar al objetivo de la Investigación que estamos tratando, 

El Capítulo Sexto, esUi dirigido a la evaluación y conocimiento de 

los i-esultados de la Investigación de campo, asf como la tabulación 

de las respuestas e Interpretación de los resultados, 

En el grado en que se cumplan los objetivos de dicha Investigación, 

se alcanzarti la meta fijada por el autor de dicha Investigación. 



CAPITULO l. 

1. PLANEACION DE LA INVESTIGACION. 

1.1 Objetivos. 

1 • 1 • 1 Objetivo General 

Proponer un sistema de crédito y cobranzas adecuado a la 

épaca actual para las empresas de tal manera que sirva como 

parámetro general y el cuál pueda adecuarse a las necesidades 

de cada una de ellas. 

1.1.2 Objetivo Secundarlo 

- Proponer sugerencias para la lmplantacl6n de técnicas y es­

trategias para Incrementar el departamento de crédito y co 

branzas. 

- Investigar lo referente al crédito. 

- Dar a conocer un modelo teórico de un sistema de crédito y 

cobranzas. 

- Conocer lo referente a los títulos de crédito y •u garantía. 

- Dar a conocer la organlzacl6n de un departamento de crédito 

y cobranzas. 

- Conocer lo que es la lnflacl6n y devaluac16n asr como sus CD,!:! 

sas y efectos. 

1. 2 Planteamiento del problema 

Es posible elaborar un sistema de crédito y cobranza que sea 

adaptable para el conjunto de empresas de cualquier sector• 

dependlerd> de sus estraleglas particulares? 



1. 3 Hipótesis 1 

SI las empresas elaboran ~lstemas administrativos de crédito y 

cobranzas, podrían reducir el efecto de la mala captación de 

recursosº en efectivo, asr como sistemas adecuados de lnforJn! 

clón de clientes. 

1. 3. 1 Variable Dependiente 

Se deben reducir los efectos para no llevar sistemas admlnlstr!. 

tlvos adecuados de crédito y cobranza para la obtención de Jn!. 

yores beneficios. 

1.3,2 Variable Independiente 

La apllcacl6n correcta de sistemas administrativos de crl!dlto y 

cobranza, 

1.q Diseno de la prueba 

A efecto de conseguir los objetivos anteriormente descritos, se 

procedió a realizar los tipos de Investigaciones: Documental y 

de campo. 

1,q, 1 Investigación Documental 

Las fuentes a utilizar serán: 

- Biblioteca Universidad Anáhuac 

- Biblioteca Universidad Iberoamericana 

- Revistas Especializadas 

- Información recopilada por la companra Aconu. S.A. 



1.4.2 Investigación de campo 

En el caso de nuestro lnvesligacl6n, se elabor6 un cuestionario 

con preguntas abiertas. cerradas y de clecc\6n múltiple para 

aplicarse a los gerentes y/o directores de empresas, asr como 

a los jefes del departamento de crédito y cobranzas, 

Cabe aclarar que se cllg16 a 39 empresas porque se considera -

ron representativos para los fines que persigue la presente ln­

vestigac16n. 

1.4.2.1 Dellmltacl6n del universo 

Se determinó en base a todas las empresas de la zona 

metropolitana, ante la lmposlbllldad física de Investigar -

el conjunto en su totalidad, se se\ccclonar6 un conjunto 

como muestra, 

1.11.2.2 Diseno de la muestra 

3 

Se seleccionaron al azar slmple pues todas las empresas -

tuvieron la misma probabilidad de ser lnclufdos en la nue! 

tra. 

1.11.2,J Tamano de la muestra 

Se eligieron a 39 empresas para los fines que persigue la 

presente Investigación, 

1.11.2,11 Instrumento de erueba 

A fln de realizar la Investigación de campo. se elaboró un 

cuestionarlo con el objeto de entrevistar a los gerentes 

y Jefes del departamento de crédito y cobranzas, 
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UNIVERSIDAD ANAHUAC 

ESCUELA DE CONTAl>URIA Y ADMINISTRACION 

CUESTIONARIO DEL DEPARTAMENTO DE CREOITO Y COBRANZAS 

Fecha --------

DATOS DE LA EMPRESA: 

NOMBRE------------------------
DIRECCION 

ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA --------------­

DATOS DEL ENTREVISTADO: 

NOMBRE-------------------------
PROFES ION -----------------------PUESTO ________________________ _ 

EDAD (Anos cumplidos a la recha) 

o-2s _x 26-3S __ X 36-llS __ X 116-SS __ X 56 o Más 

1. Ha habido una niestructurucl6n Importante del sistema de crédito y 

cobranzos dado la crisis? 

SI No __ 
Porque? ----------------

2. Sigue su compat\Ja este diseno de sistema de crédito y cobranzas? 

Analrzelo. SI __ No__ SI la respuesta es neg11t1va qué 

cambios tiene? -----------------------



s 

J. La reastructuracl6n del slsteml.I de crédito y cobranzas en caso de 

haberse hecho ha sido declsl6n de: 

a) Política de la Cía.___ b) Mandato del gerente ----

e) Iniciativa propia ---- e} Olr"a 

lt. Cree usted que si se realiza unareestructuracl6n el sistema de 

crédito y cobranzas, la empresa obtendrra mejor operatividad? 

SI__ No__ Porqué? 

S. Se ha considerado hacer una rmstructuracl6n del sistema de cr6dl­

to y cobranzas a corto plazo? 

SI __ No __ 
Porqué? ----------------

ti. Cree usted. que el llevar a cabo una rmstructuraclón de este de· 

parlamento no es tan slfgnlflcante como el reallzarla en otro de­

partamento o Area de la empresa en una situación de crisis como 

la que atraviesa el pars? 

SI__ No__ SI la respuesta es negativa en que otra 6rea 

de la empresa cree usted que sería la mis significativa para rea­

lizarla? 

Ventas --------­

Finanzas ---------

Recursos hummnos ----­

Mercadotécnla 



7. Por su experiencia en el ramo r.rce usted que la mayoría de las 

empresas llevan el mismo sistema de crédito y cobranzas que en 

la suya? 

6 

SI__ No__ SI la respuesta es negativa explique porqué? 

B. Cree usted que realmente afecta la crisis al departamento de cré­

dito y cobranzas como sistema? 

SI__ No__ Porqué? ---------------

9. Considera usted que una vez reestructurado el sistema de cré­

dito y cobranzas puede aminorar en parte los efectos de la ac­

tual crisis? 

SI__ No__ Porqué? ---------------

10. Cree usted que el control de cambios afecta a este departa­

mento? 

SI __ No __ En caso de ser afirmativa mencione 2 facto-

res. 

º-----------
t 1. Cree usted que la crisis por la que atrlvlesa el pafs es el fac­

tor primordial para realizar una revisión del sistema de crédito 

y cobranzas 1 

SI __ No __ 
Porqué? ----------------
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12. Cuáles son los efeclos que a traldo la crisis en lo referente a su 

sistema de crédito y cobranzas. si es que ha repercutido en el 

sistema. meñcione dos. 

A 

o 

13, Ha cambiado l<iiS políticas de otorgamlneto de crl!dlto en el presen­

te ano? 

SI __ No __ 

14, Pensando en una reorganización fijaría usted nuevos objetivos pa­

ra el departamenlo de crédito y cobranzas? 

SI __ No __ 

15. Fijaría usted nuevas políllcas para el departamento de crédito y 

cobranz•s en esle lie.po de crisis? 

SI __ 

afirmativo 

'A 

No __ Mencione dos políticas Importantes si fue 

---------------------
º ----------------------------

16, Qui! otros recursos Independientemente de lo económico se afectan 

al Implantar nuevas polRlc.-s o sistemas en una emprese? 

A ----------------------------

0 ------------------------



• 
17. En la situación actual conviene a su empresa lltlgarl 

SI_ No___ Porqué? -----------------

18. Se cancelan créditos frecuentemente? 

SI __ No __ 

19. Considera usted que la lnflacl6n es un factor Importante para rea• 

llzar una restructuracl6n del sistema de crédito y cobranzas? 

SI__ No__ SI es afirmativa mencione dos factores que 

to llevarían a realh:arlo, 

A---------------------­
º----------------------

20. Realiza su empresa reportes de cobranza para mantener el saldo 

actual de los clientes? 

SI __ No __ Con qué frecuencia los reallzan: 

cada semana ------- Cada 15 dras Cada mes 

1,fl,2.5 Justificacl6n del cuestionarlo 

El cuestionarlo fue elaborado prlnclpalmente con el ffn de 

Investigar los siguientes aspectos: 

Aspectos sobre reestructuracl6n del sistema de crédi­

to y cobranzas 

La crisis y sus posibles repercuclones en el sistema de 

crédito y cobranzas, asl como a la empresa en general. 

Polrtlcas y objetivos a seguir en base a la crisis y a 

una posible reestructuracl6n. 



Sistemas de crédito y cobranzas como éste y como lo 

llevan a cabo. 

Los datos que se sollcltaron al respecto de las empre­

sas, del entrevistado, además de ser preguntas Intro­

ductorias, sirvieron para conocer la antlguedad de la 

empresa y el grado académico de la persona que se en­

carga de la admlnlstracl6n de el mismo. 

• 

En las siete primeras preguntas tiene como objetivo de­

terminar aspectos sobre la reestructuración del sistema 

de crédito y cobranzas. Las preguntas B o la 16 se en­

focaron aspectos sobre la crisis y sus repercuclones, y 

de la 17 a la 20 fueron enfocadas a aspectos de contro­

les administrativos. 

1.4.2.6 Apllcaci6n de cuestionarlo 

Se aplicó a gentes y jefes del departamento de crédllo y 

cobranzas obteniendo asr los fines de la presente lnves­

tl911ci6n. 

1.11.2.1 Tabulac16n 

En este caso se tabularon las respuestas y se Interpre­

taré su resultado de manera que podamos dar recomen­

daciones y sugerencias sobre la p~sente lnvestlg•cl6n 

plasmada en el cuestionarlo. 

1.11.2.e Limitaciones de la apllcacl6n del cuestlon•rlo 

Falta de disponibilidad de los entrevistados para re­

solver el cuestionarlo 
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Respuestas poco precisas por íalta de seriedad que le 

dieron a la lnvostlgacl6n 

Pérdida de liempo del entrevistador debido a Bs múl­

tiples ocupaciones e lnterupclones de los entrevista­

dos. 

Los entrevistados se mostraron un poco reservados y 

en algunos casos celosos de responder verldlcamente. 



11 
CArlTULO 11. 

2. CONCEPTO OEL CREOITO 

"CREDITUM'" "CREDERE" en latín significa confianza y "CREDITO" 

slgntnca derecho que uno tiene al recibir de otro alguna cosa, se­

g(ln el diccionario de la Lengua Castellana, en consecuencia conso­

lldando ambos significados la definlc16n puede quedar asl: 

"Crédito es la confianza otorgada y el derecho que debe aprove­

charse sobre bienes o servicios recibidos sujetos a pago futuro" 

Ampliando <.1n poco lo anteriormente expuesto,_ los elementos que 

lntervenlen en el crédito son: 

a) La temporalidad 

b) La confianza 

e) La bllateralldad 

Conceptos plenamente Identificados en cualquier caso al tener que 

Dceplar el principio Inviolable en el crédito de "Confianza mútua", 

·a) La temporalidad no necesariamente Indica que debe transcurrir 

un número determinado de días. meses y anos, pues a veces 

es posible que sólo transcurran horas, observándose caracte­

rísticas que deban existir momentos distintos a Independientes 

entre las partes que celebran el crédito. 

b) La connanza como segundo elemento se caracteriza a través 

de la solvencla, seriedad y arraigo en el lugar en que se ce­

lebra la operación, datos que deben reunir favorablemente la 
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persona que sollcfla el cr..,dlto, es decir que una empresa de-

bo olorgar esa confianza atendiendo el conocimiento que se 

tiene sobre la persona y la seguridad derivada de que devol­

verá o cumplirá dentro del término y /as condiciones pactadas, 

el La bllateralldad como tercer elemento Implica un conocimiento 

mútuo entre Jas partes que celebran un contrato de crédito, 

es decir, frente a la obligación de dar, siempre debe existir 

una obllgaclón do devolver. 

Distintos autores definen al crédito de la slgulenlo manera: 

John Stuart Milis: 

"Crédito es el permiso de utilizar el capital de otras personas en 

provecho pl"'oplo", 

Osear Turner: 

"Crédito es simplemente una for-ma de pagar dinero", 

Ch. Glde: 

"El crédito es la colocación de dinero por aquel que tiene demasla­

'do poco". 

P. Le ro y Beaudieu: 

"Crédilo es el poner a la disposición de otro capital mediante el 

compromiso de restituir sea ese mismo capital o su equivalente". 

M. L. Baudin: 

"Crédilo es el arrendamiento de un capital o de un poder de com-

pra", 



\V, H. lrons: 

"Crédito es ese poder Inherente al posible comprador que reduce 

a otra persoña a transferirle mercancías o servicios en presente 

con la presente con la promesa de un pago futuro", 

,, 

La Enciclopedia Barsa lo define como "Ln capacidad de obtener un 

prl!stamo. dinero u otros objetos para devolverlos dentro de cier­

to tiempo", 

El crédito crea un vínculo Jurídico entre el deudor y el acreedor; 

do un lado, existe la obllgaclón del deudor de pagar su deuda y 

de otro, elderccho del acreedor a reclamar el pago de ella, 

Mediante el crl!dlto el deudor puede disponer del capital o bienes 

que ha recibido en crédito, es decir, puede utlllzarJos en forma 

que haya convenido, pero el acreedor conserva derechos sobre 

ellas, 

El crl!dlto estimula el ahorro, por lo tanto, crea un capital, finan­

cia la industria; estimula la solidaridad social; facilita la transfe­

rencia de bienes económicos; permite el mejor aprovechamiento del 

dinero, confiere al hombre de negocios, mayor poder adquisitivo; 

concentra en las entidades bancarias el numerarlo que se haya dis­

perso y lo encauza asr a fines útiles para la economía. 

2, 1 Clases de crédito 

El crédito puede clasificarse de muchas maneras, pero para 

nuestro propósito lo claslflcaremos de acuerdo con el tipo de 

transocclón crediticia por lo cual se establece. Sobre estas 
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bases. el crédito puede dividirse en las siguientes categorías: 

Crédllo al detallista 

Crédito mercantil 

Crédito comercial bancario 

Crédito lnduslrfal 

Crédito de Inversiones 

Crédito del mercado abierto 

Crédito agrícola 

Crédito pí.lbllco · 

Crédito de e xportacl6n 

Trataremos primeramente las clases de crédito que comprenden 

al consumidor-crédito al detallista. Luegovercmos al crédito 

que comprende negocios, más que al consumidor Individual -

mercantil, inversiones, bancario. mercado abierto o póbllco y 

foráneo. 

Los términos crédito del consumidor-, crédito al detallista son. 

a menudo, Indistintamente usados para aplicarlos a la venta de 

bienes al menudeo o servicios a crédito y a pr6stamos hechos a 

Individuos para uso personal, No obstante. las transacciones 

e Instituciones que comprenden al crédito monetario Individua!, 

difieren marcadamente de aquellos que Involucran a los cr6dltos 

al detallista para la compra de bienes o servicios. Por eso es 

de mucha ayuda el seleccionar los términos que expliquen estas 

diferencias, Usamos el término crédito del con•umldor Incluyen­

do todo crédito extendido a Individuos para uso personal, sea 



por dinero. servicios, o bienes. 
15 

Limitamos el uso del término 

crédllo al detallista a aquul que se extiende a consumidores 

por bienes y servicios Cinlcamente. 

2.2 Crédito al detallista 

El crédito al detallista cae dentro de dos principales catego­

rlas -cuenta abierta y crédito a plazos. El primero es a me­

nudo considerado crédito por conveniencia -el pago se hace 

mensual, generalmente por el día diez de cada mes, para to­

das las compras hechas antes del mes o durante un periodo 

de pagos específico. El cobro de servicios, rara vez se 

efectúa sobre cuentas abiertas. El crédito a plazos -donde 

el pago parcial so hace a Intervalos establecidos y en perío­

dos de semanas o meses -usualmente se base en la necesidad; 

el consumidor sería Incapaz de hacer Importantes compras sin 

él. Un servicio o Intereses por cobrar -o ambos generalmen­

te se agrega al costo lnlclal de compras a plazos. 

2.3 Crédito mercantil 

El crédito mercantil es aquel que se usa para nsegurar" bienes 

para reventa a cambio do una promesa de pago en un tiempo 

futuro especrtlco. Los bienes Involucrados pueden ser mate­

rias primas, productos parcial o totalmente acabados; las per­

sonas que Intervienen con comerciantes, dlstr"lbuldores (Inter­

mediarios y mayoristas), maqulladores o fabr"lcantes. El prin­

cipal obfetlvo del crédito mercantil, es que se usa un lnter-

cambio de bienes destinados para reventa, con o sin proceso 



" 
adicional del comprador. El crédito mercantil es el medio prin-

cipal de cambio entre la producción y la distribución de los 

bienes -del consumidor hacia el punto de entrega al comercian­

te pequeno. Un sistema de crédllos muy desarrollado y sencl­

ble ha resultado de la vital necesidad, para controlar el crédi­

to mercantil en el comercio. 

2.4 Cr~dllo comercial bancario 

ACTIVIDADES EN UN BANCO. El banco comercial tiene dos 

funciones principales; recibir depósitos y adelantar fondos to­

mando como base pólizas, documentos negociables o de descuen­

to l lnstrumenlos de crédito), 

Cuando un banco recibo depósitos, acepta la responsabilidad 

de garantizar esos fondos sin exponer a Jos deposllante1 a pe­

ligros de pérdidas, Al mismo Uempo, el banco hace uso de es­

tos depósitos para obtener los gastos que origina esta Institu­

ción y adquirir beneficios en su provecho, El banco debe es­

tar en disposición de cubrir las demanadas presentadas con 

cheques de sus cllentes o de solicitudes en efectivo sobre los 

fondos de sus mismos depositantes. Naturalmente, excepto ba­

jo las condiciones más extraordinarias. sólo una pequefta parte 

de los depósitos bancarios será solicitada normalmente, 

2,5 Crédito Industrial 

El término •crédito Industrial", alguna vez usado, excluslva­

mente. para designar la Vl!nta de mercancías de una persona 

a otra y a comisión, es actualmente aplicado a la compra de 
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cuentas por cobrar como un negocio. 

A los comisionistas se les llama ahora agentes del "antiguo ra-

rno". 

El crédito Industrial en su forma actual, generalmente, com­

prende lo siguiente: 

1. La compra Inmediata (usualmente con un descuento conside­

rable) de cuentas por cobrar para hacerlas efectivas basán­

dose en un contrato prolongado. 

2. La aceptación de las responsabllldades de toda la contabl-_ 

Ud.ad y cobranza do las cuentas compradas. 

J. La aceptación de cualquler pérdida que pueda surgll" de 

la cuenta. 

Algunos agentes modernistas anticipan fondos superiores al 

valor de las cuentas por cobrar, especialmente a dientes en 

ramos altamente desarrollados, Ellos a menudo ofrecen utlll­

dades aconsejables muy consldel"'adas en la compraventa, ad-

ministración y producción. El crédito Industrial no se limita 

a cualquier ramo particular, sino que prlnclpalmente se usa 

en textiles. cristal, madera. papel, hulla y productos de 

petróleo. 

La ventaja principal del crédito Industrial consiste, en que 

permite el rápido movimiento del capltal necesario para el de­

sarrollo del negocio. El cllente con el crédito Industrial pue-
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de reinvertir su capital l'n trabajo. Tan rápido como él pueda 

vender sus artículos, sin esperar 30, 60 6 90 días para cobrar 

sus cuentas. 

2.6 0-édlto de Inversiones 

El crédito de lnvcr·slones en el medio por el que muchos hom­

bres de negocios adquieren activos fijos, terrenos, edificios, 

maquina.ria y otro equipo. El dinero para este próposlto no 

se obtiene ordinariamente de los bancos de comercio, SI no 

puede ser proporcionado de los fondos de los duenos, debe 

venir de Inversionistas extel"'nos, Este capital es Invertido 

en negocios permanentemente o por un tiempo comparativa­

mente largo. Cuando poseemos un negocio, la Inversión que 

hacemos en él dlfícllmente puede Interpretarse como crédito. 

Pero cuando anticipamos dinero a un negocia a cambio de la 

promesa de la empresa de reembolsarlo en un tiempo ruturo 

distante hay una ''concesión" de crédllo. 

2. 7 Crédito del mercado abierto 

Las firmas comerciales de gran reputación. cuando estan ne­

cesitadas de capital de trabajo, pueden ofrecer para venta 

general documentos Incobrables que, generalnente, corren de 

tres a seis meses. Las casas de documentos comerciales, al­

gunas veces llamadas corredoras de documentos, .lctC.an con 

este carácter entre Ja companra que emite los documentos y 

el banco u otra Institución financiera que los compre, Estas 

casas de documentos comerciales pueden comprar pagiirés di-



rectamente y revenderlos. Este método de realizar operacio­

nes financieras se llama crédito del mercado abierto, Las ca· 

sas a que nos venimos refiriendo no garantizan los pagarés, 

pero tienen cuidado de comprar o negociar con documentos 

emitidos por firmas con el más nito crédito establecido. 

2.8 Crédito agrícola 

El crédito agrícola es de dos tipos: a largo plazo, para n­

nanclar compras de tierras de labranza y efectuar mejor11s; 

a corlo plazo para nnanclar la producción y compraventa de 

cosechas y ganado. El primero, es de una Inversión crediti­

cia; el seoundo una forma de préstamo bancario; pero el rr6· 

dilo agrícola es considerado como un tipo de crédito distinto 

porque sus efectos económicos difieren de los que ocasionan 

los créditos bancarios y de Inversiones. A causa de su gran 

riesgo el crédito agrícola resulta costoso, si se aprovecha 

absolutamente. El sistema do crédito agrícola comprende 

agencias comerciales y privadas, suplementadas por lnstltu· 

clones del gobierno y por la supervisión del mismo sobre 

Instituciones cooperativas. 

2.9 Crédito pCtbllco 

El crédito de!Ji>lemo o pCtbllco, se refiere al del estado y al 

de los gobiernos locales. La significación del crédito p(1blko, 

especialmente el del Gobierno Federal de los Estados Unldo-s 

Mexicanos y su Impacto sobre su economía, no puede st!r so· 

breestlmada. El monto del crédito pübllco establecltln, es Cd 
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si Igual a todas las otras clases de crédito combinadas. El 

gobierno adquiere bienes a crédito precisamente como lo ha­

cen los comerciantes, Ellos piden prestado para evitar la 

Inmediata Imposición de contribuciones. con lo cual desarro­

llan el costo de emergencias nacionales y progreso sobre va­

rias generaciones. Aunque lo que reditúa la Inversión no es 

muy grande, los Inversionistas en el crédito de un gobierno 

establece afrontar reducidos riesgos; los recursos de un go­

bierno son durables y comprenden toda la rk¡ueza del país; 

estado o comunidad. El crédito público se manifiesta por los 

bonos del gobierno federal. bonos, acciones y certlncados de 

la tesorería y bonos municipales y de un estado. 

El crédito póbllco es una materia altamente especlalliada y 

adquiere largo y cuidadoso estudio por quienes desean adqui­

rir un conocimiento completo. 

2. 10 Cr~dlto de exportación 

Los principios del crédito mercantil, son aplicables al de ex­

portación aunque los procedimientos son necesariamente dife­

rentes. 

El crédito a Jugado un Importante papel en el desarrollo Incre­

mentado del comercio exterior. Aunque los r"lesgos de crédito 

parecen mayores en transacción de crédito exterior que en el 

Interior las pérdidas son menores. 
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Hay muchos problemas en el comercio exterior que afectan al 

trabajo del hombre de crédito. Estos Incluyen los riesgos de 

moneda, varlabllldad del mercado y partlcularldadcs naciona­

les, asr como factores de tiempo y distancia. 

Las condiciones de vcntn del crédito de exportación son nece­

sariamente diferentes de las de crédito Interior. La mayoría 

de las transacciones de crédito exterior son manejadas sobre 

condiciones de cartas de crédito, 

La Investigación para el solicitante de cri~~dlto de lmport.cl6n 

es conducida do la misma manera general que la Investigación 

de cri~~dito Interior. 

Dos tipos de seguros están disponibles a los exparl•dore9. 

Seguros contra riesgos políticos y de guerr-a emitidos por el 

banco. El seguro disponible para cubrir pérdidas por deudas 

comerciales o Incobrables es proporcionado por I• Compat\f• 

Contlnenlal de Pérdidas. 

Las leyes extranjeras, ldiomo y problemas de distancia, hacen 

dlffcll la cobranza encl canerclo exterior. Algunos exportado­

res cobran a través de sus agencias de exportación, otros 

emplean sus cuerpos de ventas de ultramar para cobrar, y 

otros utlllzan agentes o abogados también de ultr.amar. 
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CA~ITULC 111. 

3, TITULOS DE CREDITO Y GARANTIA 

Para el éxito de un acreedor es fundamental tener un conocimiento 

_completo del proposlto y empleo de cada tnulo de crédito ya que 

constituyen fas herramientas b6slcas para el trabajo crediticio; ca­

da transacción de esta índole los Incluye y representa el derecho 

del acreedor a recibir un pago, la promesa de pago por parte del 

deudor, La garanHa es en efecto, seguridad de pago, 

No es necesaria para una transacción do crédito, pero es un Ins­

trumento especial para situaciones especiales. La garantía, cuan­

do se requiere, respalda o suplementa a un Instrumento de crédi­

to, 

Estudiemos primero las diferentes forma de trtulos de crédito y su 

empico, y luego, examinemos las formas y empleo de la garantía. 

3.1 Caracterlstlcas 

Un título de crédito es_ una promesa o una orden. para pagar 

una suma definida o determinada de dinero al portador, a una 

persona específica o a su orden. Demuestran que el crl!dito 

ha sido extendido. Cada Upo de crédito tiene su propia for­

ma o formas especiales de títulos de crédito, pero todos ellos 

tienen tres aspectos esenciales, que los distinguen de otros 

documentos de hecho o de derecho: (1) una promesa u orden 

de pago íuturo; (2) riesgos y 13} el establecimiento de rela­

ciones deudor-acreedor, 
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3.1.1 Títulos negoclable5 

El término "negociable" es usado, frecuentemente, a 

propósito de los títulos de crédito. Un Ululo negocia-

ble es una representación do valor que puede pasar 

libremente de una persona a otra. SI es pagadero al 

portador, es "negociado" a la entrega; si es pagadero 

a la orden, es "negociado" por el endoso del poseedor 

y a la entrega. 

3.2 Cuenta corriente o en libros 

Probablemente la más antigua y ciertamente la más simple de 

las ch:ises de crédito es la cuenta corriente o cuento en libros. 

Es propiamente una memoria o apunte que hace el acreedor ca-

mo parte de su procedimiento l"'cgular de contabilidad, De ca­

da venta, él hace una partida en el libro mayor, cargi1ndolo a 

cuenta del monto del crédllo extendido al cliente. La "partl-

da en el libro" es a menudo la única evidencia escrita do una 

1ransacci6n comercial de crédito. 

3.3 Pagaré 

Un pagaré es una promesa escrita para cubrir Incondicional-

mente una suma determinada de dinero a solicitud o en fecha 

rutura especificada. Es firmado por el girador -la persona 

que promete pagar-. La persona a quien debe pagarse el do­

cumento es el tenedor. 



Puede ser entregado por un comprador en pago de bienes, o 

girado por una personn .:. cnmblo de dinero o de crédito de 

cualquier Individuo o bnnco. SI son pagaderos a la orden una 

persona en particular o al portador, son negociables; es de­

cir; pueden ser transferidos por endoso o a la entrega. 

3.4 Bonos 

Los bonos son menos familiares que las cuentas corrientes y 

que tos pagarés, pero el tratar sobre títulos de crédito no 

sería completo sl no se hace mención de eUos. Son, general­

mente, emitidos por grandes corporaciones, para reunir fon-

dos en I• co111pra de edificios y equipo o para capital p•ra 

trabajo permanente. Son promesas de pago de una cierta su­

ma de dinero en una fecha futura determlnacNi, generalmente 

diez al'\os o mAs después de la emisión del bono. (Los paga-

rés rara vez se ~n para períodos tan largos, ya que su em­

pleo nor11111I es pt1ra financiera temporalmente o p•r• llevar un 

negocio a Ja cima en una época de compras o para c•pltal de 

trabajo transitorio), Los bonos pueden ser negociables. Los 

' primeros o al portador, son fácilmente transferibles mediante 

la entrega, Los bonOs no negociables o reglstr•dos, pueden 

ser transferidos mediante endoso, entrega y registro, Los 

bonos son usados a menudo como garantra, para empréstitos, 

3.5 Ordenes de pago 

Lo mAs Importante y más garantizada orden de pago es el che­

que, Es orden girada contra un banco por un librador, &oll-
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cltflndole el pago de una suma determinada de dinero a la or­

den de alguna persona o sociedad, nombrada en el cheque. 

Su conveniencia le ha hecho el medio principal del pago, 

3.5.1 Cheques certificados 

Cuando un librador deba establecer fuera de deuda que 

el banco pagar6 su cheque, el banco tiene que .. certi­

ficarlo". El cajero o el empleado que reciba, sella con 

"certificado", "bueno cuando se endose correctamente" 

sobre el cheque, y firma con su nombre o Iniciales. Es­

ta es en efecto In garantía, dul banco, que el librador 

tiene suficientes fondos para cubrir el cheque, pero 

reserva la cantidad estipulada, de la cuanta del libra­

dor, Los cheques subsecuentes girados ser6n pagados 

solamente si hay suficientes fondos en depósito por y 

sobre el valor nominal de todos los cheques certificados 

por cobrar. 

3.5,2 Cheque de caja 

Un cheque de cal a es una orden a un banco, firmado 

por el cajero o un funcionario del banco emisor. Esta 

forma es ordlnarlamlente usada por una lnstltucl6n 

bancaria en pago de sus propias obligaciones, pero 

puede ser emitido a un cliente por un cargo pequeno, 

y en tal caso sirve como cheque certificado. 
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3,5.J Aceptación comercial 

Una aceptación comercial (A.C.) es un titulo de crédito 

llbrado por un vendedor dirigido a un comprador de 

mercancías o bienes para pagar una cierta cantidad en 

un tiempo ruturo determinado para cubrir fa compra, 

La obligación a pagar es admitida por el comprador y 

par escrito en el docunento, La aceptación establece 

que es liberada por una transferencia específica de 

bienes. El vendedor es el librador y también a quien 

se le paga. El comprador es el llberador y el que 

acepta. 

J,5,.q Aceptación bancaria 

Este Ululo es cscnclal111cntc el mismo formato de la 

aceptación comerc:lal; la diferencia es que un banco, 

no el comprador, acepta la responsabllldad para pagar 

por o en favor, del comprador de bienes. Los bancos, 

gener-almente, reillh:an aceptaciones llnfcamente sobre 

las bases de una carta de crédito; algunas veces lo 

hacen asr sobre 'ª garantía de bienes de depósito. las 

aceptaciones bancarias son Importantes en el comercio 

Internacional, pero no se emplean ampllamente en el co­

mercio doméstico. 

3.5.5 Giro bancario 

Un giro.bancario es muy similar a un cheque. Un che­

que es una orden girada por una persona contra un 
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banca en el cual tiene fondos depositados; un giro ban­

cario es una orden escrita de un banco a otro para pa­

gar dinero a la persona designada en el giro, a peti­

ción, Los bancos conservan depósitos en bancos de 

otras ciudades, asr, pueden girar contra ellos según se 

requiera. 

3,6 Ui garantía 

SU NATURALEZA 

La garantía es una cosa de valor, f.1cll de convertirse en di­

nero, depositado como una fianza con el acreedor para garan­

tizar el pago de una obligación, Un trtulo de crédito escrito 

siempre asegura el préstamo mediante garantía. SI el deudor, 

por cualquier razón no cumple la obllgaclón de un título de 

crédito garantbado, el acreedor es libre de vender la garan­

tía y cobrarse del producto de la venta. 
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CAPITULO IV. 

11. ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA 

11.1 Estructura orgánica del departamento 

L11 organización de una empresa o departamento, es un aspec­

to de carlicter administrativo que depende directamente del 

Gerente General o Administrador del negocio, quien promove­

rá dicha organización y tendrá· facultades para efectuar cam­

bios y revisiones de los procedlmlentc.s yslste"'85 Implantados, 

específicamente. Organización es el conjunto de funciones 

combinado el trabajo que en forma Individual o en grupo tie­

nen que rea\Jznrse para lograr una apllcacl6n eficiente y sls­

tcm.6Uca. 

Para que el organizador establerca el sistema m6s adecuado, 

es necesario analizar convenientemente los siguientes princi­

pios gener•les que sirven de fundamento par• el Pesarrollo 

del departamento. 

l. Estudio de las características y necesidades propias de la 

empresa y en particular del Departamento de Cr"dlto y 

Cobrani:as, obedeciendo a un criterio estrictamente fun­

cional. 

2. Llmltac16n de responsabilidades bien definidas y clar•s 

acampanadas de su correspondiente. 

3. Claslflcac16n de funciones. 
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4. Observar que por ningún motivo el Gerente de Crédito y 

Cobranzas o los empleados que ocupen un sólo puesto, 

queden sometidos o órdenes concretas de más de una 

fuente. 

S. Determinar los procedimientos a seguir por cada tipo de 

operación que efectúe el Departamento, especificando los 

trámites y distribución de Jos documentos que deban usar-

se. 

Además de los principios enumerados, deben tomarse en 

cuenta los siguientes elementos necesarios para llevar a 

cabo la organización. 

a) Personal preparado para desempet\ar los trabajos pro­

puestos seleccionándolos mediante pruebas de aptitud 

para ocupar el puesto más adecuado a sus conocimien­

tos. 

b) Equipo de orJclna adecuado (máquinas de escribir, su­

madoras, calculadoras, escritorios, etc,) 

la organización del Departamento de Crédito y Cobran­

zas, es aplicada por la función coordinadora represen­

tada en este caso por el Gerente de este Departamento 

de Crédito y Cobranzas, se localiza en el Area de finan­

zas diversificado y centrDllzado Jerárquicamente en re­

lación a las necesidades del negocio, presentado para 

tal cDso el siguiente organigrama que reünc las carac­

terísticas trplcDs de una empresa. (Ver anexo No. 1) 



ANEXO 1 

ORCANIGRAfl.'A DE UN DEPARTAMENTO DE CREOITO Y COBRANZAS 

ASESOR JURIDICO CEflENTE DE CREDITO y COBRANZAS 

SECCJON DE CREDITO SECCION DE COBRANZAS 

JNVEST/CACION LOCAL FORANEO 
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q,2 Gerente de crédito y c.obranzas 

Este runclonilmlcnlo debe reunir cualidades que lo distingan de 

los demás ejecutivos. pues sus runclones mercen los procedi­

mientos más avanzados que se conocen sobre esta especialidad. 

Los asplrnntcs a ocupar el puesto de Gerente de Crédito y Co­

branzas, deben aceptar ser Investigados profundamente, com­

prendiendo que la confianza necesaria para el caso, sólo se 

puede otorgar a personas que tengan honorabilidad como vir­

tud lmpresclndlbfo, 

Las cualidades principales a que me refiero en el primer párra­

fo pueden resumirse en las siguientes: Honor-abllldad, CarAc­

tcr, Responsabllldad y Excelente Reputación. 

q,3 Departamento Jurídico 

El Departamento Jurídico desarrolla actividades que no siempre 

tienen relación con el Departamento de Crédito y Cobranzas, 

pues sus funciones son muy amplias sirviendo en algunas oca­

siones como asesores sobre constitución y modificaciones a la 

escritura social asr como el registro de diversos contratos, 

etc., además de la Intervención sobre la cobranza morosa, as­

pecto que debe ser controlado mediante un sistema especial. 

La lnlervenclón del Departamento Jurídico en la cobranza se 

justifica después de haber agotado lodos los procedlmlenloa 

normales en estos casos, sin obtener el éxito deseado, para 

lo cual es necesario turnar a dicho departamento todos los an­

tecedentes que sirvan como elementos de trabajo, para promo-
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ver la posible rccuperaci6n du los saldo<;. que requieren de ma­

yor energía en su cobraUIHdild. 

La autorización para que una cuenta pase al Departamento Ju­

rtdlco corrllsponde al Gerente de Crédito y Cobranias, des­

pués úc haber discutido el caso y los motivos de morosidad 

con el supervisor de la Sección de Cobranras, por supuesto 

como digo anteriormente agotados todos los recursos nol'ln~le'i 

que se siguen para lograr su cobro. 

lf • .i, Sección de crhdlto 

SI ra magnitud de las operaciones do crédito lo justlílcan, tal 

vez h¡¡ya necesidad de nombrar un supervisor en esta sccciún, 

quien se haga cargo de fas responsabilidades adinlnlstrallva<?: 

del Gerente del Departilmento~ ~n cuilnlo a la dele,;.it.1u1 de 

responsabilldades otorgada por el Gerente de Crédito y Cohnu1 · 

zas a un supervisor de quien pueda r-eclblr lnrormaclón y 01m 

plfa cooperación, siempre con carácter complementarlo que lo­

gre mayor eficiencia en el control de créditos requlrféu<ltJ5C 

porsupuesto de buenos métodos en In dirección del ,.cspunsu 

ble principal. 

La sección de crédito trabajari6 como base prlnclp4:1I de la Scc~ 

c16n de Cobranzns. por lo tanto debe planearse to mejor posl 4 

ble su aspecto funcional Instalando sistemas aproplados e<spa • 

ces de ofrecer ta mós rápida consulta y (.icll ac.ceslbllldad. re~ 

copilando tnrormacl6n y archivándola con todo esmero, pue es 

de suma importancia que todas las Investigaciones y 91!!ttlunes 
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obtenidas permitan mantener constantemente actualizado cada 

expediente, conociendo además conjuntamente con la cuenta 

corriente la posición real de los clientes, permitiendo Igual­

mente llevar a cabo estudios para determinar el adecuado 1(­

mlle de crédllo. 

Un buen manual o Instructivo constituye un Instrumento escen­

clal para ser observado por los auxiliares de las oficinas de 

crédito produciendo mayor volumen de trabajo en el menor 

posible y como ventaja adlclonal estos manuales proporcionan 

a la oficina patrones de rutina logrando así uniformar el tra­

bajo de los diferentes empicados de esta sección. 

Ent,.e las funciones a desarrollar por el personal auxlllar, 

existen como las mlis comunes las siguientes: 

Directorio de clientes 

Vigilancia de límites 

Claslflcacl6ri de correspondencia y despachada 

Resultados obtenidos por los Investigadores 

Información sobre solicitudes de crédito 

tl.5 Sección de cobranza 

Las cobranzas reflejadas en la cuenta de cllente11, constituyen 

el punto clave para Juzgar acerca de la capacidad económica de 

una empresa. Está comprobado que para distribuir adecuada• 

mente los bienes y servicios en el mercado es necesario Inte­

resar al cliente con diversos atractivos referentes a la forma 

do pago, calidad de la mercancía, rápldez de entrega, etc., 



tratando de obtener el mayor l!xlto posible frente a la compe­

tencia. 

Analizando lo antes expuesto, se obtiene como conclusl6n que 

el volumen de las cuentas par cobrar como efecto de las ven­

tajas of..-ecldas a los clientes, refle)a la polftlca comercial de 

la empresa, mostrándose además el criterio Onanclero que la 

dl..-eccl6n de un negocio tiene. 

Las cobranzas surgen fundamentalmente de la venta de mer­

cancras o servicios prestados, existiendo una relacl6n directa 

entl'"e éstas como parte Integrante de la cuenta de clientes y 

la cuenta de ventas, consecuentemente las cobranzas so ven 

Incrementadas con el Importe de las entregas que debe existir 

slemp..-e en toda documentac16n o correspondencia que llega a 

manos de los clientes. 

La dlst..-ibucl6n que se hará de la factura será la siguiente: 

O..-lglnal Crédito y Cobranzas (cliente) 

Copla 1 Crédito y Cobranzas (cliente) 

Copla 2 Crédito y Cobranzas (expediente) 

Copla 3 Contabilidad de clientes 

Copla 11 Contabilidad General (copla fiscal) 

'1.6 Saneamiento constante de las cobranzas 

El departamento de c..-édlto y cobranzas deberé p..-ocurar sanear 

constantemente la mane..-a de pensar de nuestros clientes, tra­

tando de eliminar al m6xlrno las evasivas para no cumplir con 
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el pago de nucstrds cuentas; existen múltiples razones de mo­

rosidad y a continuación mencionaré Dfgunas. planteando tam­

bién el posible tratamiento de cobranzils. Desde luego, con­

siderar que en cada uno. de los siguientes aspectos el cliente 

usa un pretexto previamente pensado para evitar el pago re­

querido, ya que los casos en que rcillmcnte tenga razón el 

cliente, facturas y documentos mal formulados, presentación 

Inoportuna de dichos documentos, dlfercncliis en precios, bo­

nificaciones y descuentos no considerados, etc., corresponde 

a nosotros cuidar de resolver. suponiendo que se va a lograr 

ellmlnar totalmente, como es lo ldual, por supuesto, el cliente 

nunca citara como razones Justificadas estos pretextos para no 

pagar, obviamente éstas son negativas de parte de los clientas 

que deben soportar con sus consecuencias el negocio, blrn­

d.indoles un tratamiento especial de cobro; a continuación ex­

plicaré algunas razones que causan morocldad en los clientes. 

Los clientes nuevos generalmente no pagan por desconocer con 

exactitud nuestras condiciones de venta, esta experiencia debe 

ser vigllada cuidadosamente por el departamento de crédito y 

cobranzas, dando a conocer en forma expresa al nuevo clien­

te las condiciones de venta. 

Otra de las razones que Intervienen para no pagar oportuna­

mente se debe a que t:!n nuestro medio un buen nCimero de 

clientes, por descuido no lleva un control adecuado de sus 

vencimientos. 
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Hay cllenles que han adquirido un mal hábito para cumpllr con 

sus adeudos a pesar de ser solventes, comportándose de tal 

manera sin Importarles el perjuicio financiero que provocan. 

Como se trata de clientes cumplidos que observan cierto pe­

ríodo de morocidad, en forma Inteligente debemos ejercer pre­

sión vlsltllindoles y hablándoles por teléfono y si son forAneos 

someterlos a base de correspondencia, teniendo siempre cuida­

do de no exponerlos a la competencia. 

Existen también cllentes peligrosos, siendo aquellos que no 

pagan oportunamente porque extraen del negocio grandes can­

tidades de dinero para asunto personal, desde un principio 

debe dárselos un tratamiento especial por medio de correspon­

dencia firme, mantenl~ndolos vigilados con la reserva del caso. 

Este Upo de clientes a la postre, conviene eliminarlos, destru­

yéndose por completo la labor de cooperación con el Departa­

mento de Ventas. 

En algunas ocasiones es conveniente ampliar los plazos, cuan­

do se trata de un cliente que no paga porqua desaparece su 

negocio el estado de liquidez al congestionarse con cartera, con 

mercancía o por Intervención do activo fijo. reconocléndosele 

como un cliente. SI se trata do facturas, aprovechar esta 

época al dar un plazo mayor. formulando letras o pagarés In­

cluyendo el respectivo cargo por concepto de Intereses. Con­

ceptuando que se trata de un buen cliente y en el supuesto 

caso de poseer una cartera excesiva. nuestra obligación es 

sugerlrle y ayudarle a gestionar préstamos con Instituciones 
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flnanclcras. Indudablemente lodo este proceso pone a prueba 

la buena habilidad del Gerente de Crédito y Cobranzas. 

A continuación aparecen algunas formas de cartas de cobram­

za y telegramas que tienen como meta principal la reallzaclón 

de fas cobranziJs. Generalmente el primer aviso que se envfa 

como recordatorio no da. resultado, siendo necesario entonces 

empren.dcr una persecución en muchos casos tienden a pro­

longarse, pero que conscientes de esta situación se deben to­

mar las providencias a que haya lugar. (Ver cartas de co­

branza 1, 2 y 3 y telegrama 1) 



ACONSA-WESTFALIA, S. A. DE C. V, 

SEf;iOR MANUEL BARRERA 
Av. Universidad No. 49 
México 8, 0, f, 

Muy ser.ar nuestro y amigo: 

México, D. F. a 10 d~ abril de 1986 

Factura 2896 por $690,000.0D de Fe­
brero 2 de 1986. 

JB 

Con nuestro aviso del día 3 de abril, molestamos a su atención recor-. 

darle el Importe do nuestra factura citada en referencia y, hasta la 

fecha, no nos hemos visto favorecidos con su remesa de fondos. 

Agradeciendo de antemano la atención que dispense a la presente que­

dando pendientes de sus gratas noticias. 

Somos sus A fmos, Amigo y Ss. Ss, 

Carta Cobranza No. 1 
J.A. P.M. 

ACONSA-WESTFALIA, S. A, DE C.V. 

Departamento de Crédito y Cobran1as 
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ACONSA-WESTFALIA, S. A. DE C. V. 

SEAOR MANUEL BARRERA. 
Av. Universidad flio, 1119 
México B, O. F. 

Muy estimado sel'\or: 

Mlnclco, o. F. a JO de abril de 1986 

Factura 2896 por $690,000,00 de Mar­
zo 2 de 1986, 

El día 10 de los corrientes, molestamos su atención refiriendo el pago 

de la factura de referencia, suplicamos vernos favorecidos. En esta 

0Cilsl6n con su Inmediata remesa de fondos, para eliminar de su muy 

apreciable cuenta, esta factura, que a la fecha se encuentra completa­

mente vencida. 

Agradecemos de antemano toda su cooperación, que no dudamos obte­

ner en esta ocasión. 

Somos ~us atentos y seguros servidores. 

Carta de Cobranza No. 2 
J.A. P.M. 

ACONSA-WESTFALIA, S. A. DE C. V. 

Departamento de Crédito y Cobranzas 
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ACONSA-WESTWESTFALIA, S. A. DE C. V, 

SR. MANUEL BARRERA 
Av. Universidad No. 49 
México B, O. F. 

Estimado cliente: 

México, D. F. a 10 de diciembre de 1986 

Factura 2896 por $690,000.00 de octubre 
28 de 1986. 

El saldo vencido que arrofa la cuenta que tenemos el gusto de seguirle 
en esta su casa, asciende a "X" cantidad, de acuerdo con la especifi­
cación del cobro (que hacemos a continuación, o, segC..n estado de cuen­
ta adJunto). 

Esta Irregularidad desgraciadamente esta níectando su crédito, pero no­
sotros estamos en_ la mejor dlsposlc16n de borrar en su expediente esta 
Impresión y continuar operando en In mejor y más conveniente forma ~ 
r• ambos, siempre y cuando nos veamos favorecidos con su remesa de -
fondos, 

SI existe alguna razón especial, háganoslo ssbor ocurriendo a esta on­
clna o poniéndose en contacto con el suscrito para darle la meJor solu­
ción a su cuenta y evitar que pudlers pasar a manos fuera de nuestro 
control. 

Con toda coordlalldad. 

carta Cobranza No. 
J.A. P.M. 

ACONSA-WESTFALIA, S. A. DE C. V, 

Departamento de Crédito y Cobranzas 



México. D. F. a 30 de mayo de 1986 

T E L E C R A M A 

SEF'.IOR MANUEL BARRERA 
Av. Universidad No. qg 
México a, D. F. 

INDISPENSABLE PAGUE SALDO DE SU CUENTA, 

IMPOSIBLE MAYOR PLAZO. ESPERAMOS SU REMESA POR ESTA VIA. 

ACONSA WESTFALIA, S. A. DE C. V, 

Departamento de Crédito y Cobranzas 

NOTA: SI NO SE OBTIENE RESULTADOS FAVORABLES, PASA ESTA 
CUENTA AL DEPARTAMENTO JURIDICO, 

Telegrama No. 1 
J.A.P.M, 



CAPITULO V. 

S. DISEF)Q DE UN SISTEMA DE CREDITO Y COBRANZAS 

s.1 lmelantaclón dlseiio 

Primordialmente el sistema existe para lo siguiente: 

Sistematizar 

Controlar en base a delegar. o sea es necesario delegar pa­

ra crecer 

Seguir procedimientos ya hechos para casos en los que si 

hay cambios de personal. el sistema esta dado y lo pueden 

llevar a cabo sin problellUs. 

Para que puedan reallzarse auditorias contables. fiscales y 

administrativas. 

Un sistema de crédito y cobranzas es Justificable por las si­

guientes razones: 

La mercancía a vender, se va a cobrar 

La venta no esta hecha hasta que se cobra 

Cuidar el patrimonio de la emprea 

No desperdiciar tiempo en papeleo, ni en las personas. 

En lo que a la cobranza respecta: 

El tener un sistema para lograr la recuperación del cr~dlto 

en los tiempos y condiciones convenidas, lo cual nos trae 

como consecuencia un ahorro de dinero. 



Asimismo, el no tene,. el sistema, se paga una carga finan­

ciera o se tiene un c1;nero ocioso, y consecuentemente no 

se pueden programar flujos de efectivo. 

A continuación describiré et sistema de crédito y cobranzas, 

basado en un modelo que será descrito desde la formulación 

del pedido hasta el fin del proceso. 

1. Formulación del pedido por parte de ventas 

2. Departamento de ventas pasn el pedido a crédito y cobran­

zas para su autorización {original y 3 coplas) 

3. Una vez checado el pedido por crédito y cobranzas, lo re­

tornan a ventas con el visto bueno 

11. Ventas manda al departamento de facturación el original 

del pedido, ya que la copla verde es para el cliente, la 

amarilla para el consecutivo de ventas y la copla rosa para 

el consecutivo del vendedor. 

s. El departamento de facturación checa con el almacén si exl•­

te la mercancra 

&. El departamento de facturación elaboro la facturación corres­

pondiente 

7 .. Se manda la mercancfa al cliente firmando orlgln.ml y copla 

de la facturación y quedAndose éste con la copla. Ya que 

una copla es para contabllldad, otra para archivo y factu­

ración, otra para cobranzas, otra para el cliente y la C.ttl­

ma para ventas 



.. 
B. El departamento de facturad6n elabora una relación de fac­

turas de mercancras '- r1tregadas, para ser enviadas a crédi­

to y cobranzas 

9. Un enviado de crédito y cobranzas recofe la relacl6n y fir­

ma de conformidad 

10. Crédito y cobranzas verifica cálculo aritmético asr como 

autorización de crédito de la relación 

11. Crédito y cobranzas registra en el auxiliar de cobranzas de 

cada cllente el Importe del crédito otorgado 

12. Crédito y cobranzas programa la factura para llevarse a re­

visión 

13. Crédito y cobranzas envía a un cobrador con origina! y co­

pla de la facturación al cliente, la mete a revisión y éste 

recibe a cambio un contrareclbo 

14. Se programa para fecha de cobro todos los contrareclbos 

recibidos 

15, Crédito y cobranzas elabora una relación de cobranza basa­

da en los contrareclbos (origina! y 2 coplas). Ver anexo 2 

16. El cobrador realiza, marcando el resultado de las operacio­

nes en la relacl6n de cobranza 

17. Entrega el cobrador a caja original de la relacl6n. ademá.s 

de los cheques y el dinero en efectivo recibido. La caja 

sella las otras 2 coplas. Una copla es para crédito y co­

branzas y la última para la dirección 

18. Crédito y cobranzas verifica la relacl6n sellada por la caja 

19. Crédito y cobranzas registra en el auxiliar de cada cllente 

el Importe pagado (abono) 
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20. Se archiva en forma consecutiva la relacl6n de cobranza. 

(Ver anexo 3) 
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Anexo J 

Puntos 1 y 2 
Se recogen L:ls facturas 
(Captura de datos) 

Puntos 2 y 3 
Se revisa que la Íilc­
tura est6 completa. 

Punlos q y 5 
Gis focturas se en­
vían al Dcpto. de 
Proceso, donde la 
lnrormacl6n se per­
fora en tarjetas, 

Puntos del 7 al 1q 
los datos de In factura se procesan en 
la computadora. Los datos relallvos a 
Ja factura actual se acumulan a los da­
tos del archivo de Información de fac­
turación (proceso y actual/zacl611 de 
archivos), o 

Punto 6 
Las facturas se allmt!nlan al 
sistema de computación. 

Punto 15 Puntos del 16 al 20 
Se Imprimen los reportes de nn­
tlguedad de saldos de clientes 
(salida). 

Se verlrlcn los resultados del re­
porte, si los totales de control 
son correctos, se entregan al Ge­
rente Administrativo, 



CAPITULO VI. 

6. RESULTADO DE LA INVESTIGACION DE CAMPO 

lntroduccl6n de la Investigación de campa 

A conllnuacl6n procederé a evaluar y dar a conocer los resulta­

dos de la Investigación de campo, se tabular.in cadll una de .. s 

respuestas e Interpretando su resultado efe manera que fllOd­

dar recomendaciones y sugerencias sobre la presente Investiga­

ción plasmada en el custlonarlo. 

•• 



a • 

5 a • 
10 a ,. 
15 a 19 

'º • 25 

DATOS DE LA Etv1PRESA 

ANTIGUEOAD 

38.4 

35,8 

12,8 

7.6 

o 100 



•• 
6, 1 Gráficas y Análisis 

DATOS DE LA EMPRl:!SA 

Resultada 

Antlguedad de la empresa Frecuencia ! 

1 a q anos 15 l8.•& 

5 a 9 anos ,. 35.89 

10 • 11/i anos 5 12.82 

15 • 19 anos 2 5.12 

20 a 25 anos 2 7.69 

39 'ºº·ºº 



Sin estu­
dios uni­
versitarios 

Con estu­
dios uni­
versitarios 

76,9 

23,8 

PROFESION 

., 

100 



Datos del eptrevlstado 

De la profesión 

Resultado 

Profesión 

No tiene estudios unlver-

•llllf"los 

Con estudios unlverslta-

rlos 

Interpretación 

50 

Frecuencia ! 

30 76.92 

...! ~ 

39 100.00 

Se puede observar que en la mayoría de los casos, el 76.92 

de las person•s no tienen estudios universitarios demostran­

do que los proplehlrlos escatiman sueldos en los niveles m6s 

de la empreu. Tamblltn en la mayoría de los casos los due-

1'\os de el negocio llevan la función crltdlto y cobranzas y 

tampoco tienen estudios. 



DATOS DEL ENTREVISTADO 

Gerente 

Subgerente 

Crédito y 
Cobranzas 

Contador 

Otras 

DEL PUESTO 

o 

116. 15 

tS.38 

23.07 

7,69 

7.69 

51 

100 



Del puesto 

Resultado 

~ 

Gerente General 

Subgerente 

Crf,dlto y Cobranzas 

Contador 

Otras 

52 

Frecuencia ! 

" q&.15 

1S 15.38 

• 23.07 

' 7.69 

2. _1:.!! 

39 100.00 



25 

26. 35 

36. 45 

116. 55 

56 M6s 

53 

DATOS DEL ENTREVISTADO 

EDAD 

1 15.38 

1 46, 15 

1 30,76 

1 7.69 

1 o.o 
o 100 



De la Edad 

Resultado 

~ 

25 anos 

26 a 35 anos 

36 a q5 anos 

116 a 55 anos 

56 o m6s 

.. 

Frecuencia ! 

6 15.38 

18 q5, 15 

12 30.76 

3 7.69 

..! ---2.:..!L 

39 100.00 



100 

50 

o 

1. Ha hubfdo una reestructuración Importante del sistema 

de crédito y cobranzas dado la crisis: 

SI......!... No~ 

Porqué? 

86.6 

NO SI 

55 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 33 

SI 6 15.J 

1 nterpretaclón 

En este caso los entrevistados respondieron No a la reestruc­

turación, es porque dicen que el sistema ya esta planeado y 

no tienen caso camblal"lo dado que asl funciona el comercio 

en general. Las personas que respondieron afirmativamente 

han reallrado la reestructuración acortando pesos para hacer 

más corto el sistema, 
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2. Sigue su companra este dlsetlo do sistema de crédito y co­

branzas? SI la respuesta es nnrmatlva que cambios tiene. 

o so 100 



.. 
Resultado 

Respuestas Frecuencia 

NO 3J 

SI 

39 100.0 

lnterpretacl6n 

La gran mayoría de las empresas no llevan al 100\ el modelo 

mostrado, ya que sus principales cambios son el no formular 

un pedido más bien remisión para lo que el cliente va pidien­

do, otro cambio notable es que los mismos vendedores Y• sa­

ben el lfmlte de crédito de cada cliente y ellos dan el visto 

bueno en la concesión del crédito, otro cambio es que el di­

nero no entra a la caja sino lo recibe directamente el Jefe de 

crédito y cobranzas en lo que respecta a la función cobran­

zas la gran mayoría mete sus facturas a revisión. 



3. La reestructuracl6n del sistema de crédito y cobranzas 

en caso de haberse hecho a sido declsl6n de: 

a) Política de la empresa 

b) Mandato de el gerente 

el Iniciativa propia 

d) Otra 

811,6 

No ha realizado rcestructuracl6n 

59 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia .! 

A JJ 84.6 

B 3 7.6 

e o o.o 

D ...l. ~ 

39 100.0 

lnterpr~tacl6n 

Casi el 85\ de la empresas contestó negativamente no hlln rea­

lizado una reestructuración en las restantes, hubo frecuencia 

en las que por polrtlca de la empresa se han llegado a efec­

tuar.· ésto nos Indica que hay empresas que dentro de sus 

polftlcas realizan revisiones periódicas del sistema. 
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q. Cree usted que si reallzan una reestructuración del sis­

tema de crédito y cobranzas la empresa obtendría una 

mejor operatividad? 

SI ....!L NO ..L 

Porqué? 

"º 

so 

o 

NO 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 27 69.23 

SI .ll .2!!1! 

39 100.00 

Interpretación 

Los entrevistados que respondieron negativamente en cuanto 

a la melor operatividad de la empresa, realmente piensan que 

el sistema esta dado y que la mejor operatividad no radica en 

el cambio de el sistema, sin embargo, los que creen en la ob~ 

tenclóp de una mayor operatividad es porque el sistema sería 

más controlado y además habrla una mejor recuperación del 

crédito, 
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S. Se ha considerado hacer una reestructuración del sistema 

de crédito y cobranzas a corto plazo? 

SI-"- NO ..JL 

SI la respuesta es afirmativa porque? 

NO 
eii.6 



•• 

Resultado 

Respuestas Frecuenla ! 

NO 33 84.6 

SI ...! ~ 

39 100,0 

Interpretación 

Un número poco considerable de las empresas que fuero1. 

entrevistadas llene pensado el realizar una reestructura­

ción a corto plazo, es decir, los empresarios no esti!in pen­

sando en revisar sus sistemas administrativos. Los que 

respons::Ueron que Si se Inclinan por afinar puntos claves 

como: verificación de pagos, recortar gastos en general, 

ya que la crisis si les ha afectado en gran medida. 
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6. Cree usted que al llevar a cabo una reestructuración de 

este departamento no es tan significativa como en reali­

zarla en otro departamento o tirea en una situación de 

crisis como la que atraviesa et país? 

SI _1L NO .JL 

SI la respuesta es negativa que otra área sería la más 

significativa para realizarla. 

Mercadotécnla Ventas Finanzas Re-

cursos Humanos 

100 

so 

23,07 

o o.o 
e y e ce. Hum. 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

Si 9 23.07 

Mercadotécnl:I 3 7.69 

Ventas 18 116, 15 

Finanzas 9 23,07 

Recursos Humanos _!!... __I!..!!! 

39 100.00 

lnterpretaci6n 

Como podemos observar en la gráfica, tanto en finanzas co­

mo los que respondieron SI que en este caso serran crédito 

y cobranzas están en Igual porcentaje; sin embargo, el ren­

glón de ventas parece Indicar que sería el más Importante 

para realizar una revisión o reestructuración. Ventas es 

un departamento que esta· demasiado ligado con el crédito, 

pues uno de los objetivos de una compaftía es al otorgar 

crédito Incrementar las ventas, y considero que los geren­

tes están un poco desligados de lns runclones de estos de­

partamentos. 
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7. Por su experlencl11 en el ramo cree usted que la mayo-

ría de las empresas llevan el mismo sistema de crl!dlto 

y cobranzas que en la suyal 

SI ....!S. NO x 

SI la respuesta es negativa explique porque? 

51 
69,23 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 12 30.76 

SI E. ...!2.:.!! 

38 100.00 

lnterpretac:l6n 

La gran mayoría que respondieron que NO explican que cada 

companra tiene sus variantes dependiendo de las necesidades 

como de personal. 

Casi todos los entrevistados coincidieron en que los sistemas 

eran ¡nuy slmllares y no pensaban en una reestructuración. 
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8. Cree usted que realmente arecte la crisis al departamen­

to de crédito y cobranzas como sistema? 

SI 

Porqué? 

100 

50 

o. 

NO --"-

100 

NO 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 39 100.00 

SI -º- _!:_!L. 

39 100.00 

lnterpretacl6n 

En este caso el total de los entrevistados respondieron que 

de ninguna manera afecta la crisis al sistema de crédito y 

cobranzas como tal, pues en dado caso afectarra al departa­

mento como serí.i en lo referente a la Investigación del pl"'os­

pecto, firmas, condiciones, referencias bancarias, políticas 

de otorgamiento, etc., pero nunca en el sistema, pues éste 

ya esté plasmado y asr funciona. 
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9. Considera usted que una vez reestructurado el sistema 

de crédito y cobranzas puede aminorar en parte los 

efectos de la crisis? 

SI ..11-

Porqué? 

NO 

69.23 

NO ____!__ 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 27 69.23 

SI g 2!!..:.!! 

39 1ou.oo 

Interpretación 

En lo referente a la pregunta, realmente li:i mayoría no cree 

que se pueden aminorar los efectos de la crisis por el hecho 

de reestructurar el sistema de crédito y cobranzas. ya que 

el sistema como tal ya existe y se sigue como se debe seguir 

en lo referente a las facturas a revisión, al reslvlr un con­

trarecfbo para ~espués cobrarlo en la fecha Indicada, etc. 

un nC.mero reducido de entrevistados opina que existen par­

tes del sistema que son Importantes de llevar para tener un 

mejor control de pagos y créditos, agilliando el sistema y 

así aminorar los efectos de la crisis, ya que cuando se op­

timiza un sistema se tiene mayor control de él. 



10. Cree usted que el control de cambios afecta este de-

partamento7 

SI......!.. NO~ 

SI es afirmativa mencione dos raclores. 

SI b 
1 

NO 8Q,6 

o so IOD 
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i 
j 
1 

i 

1 ¡ 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 33 81'.60 

SI ..! ~ 

39 100,00 

lnterpretacl6n 

En este caso las empresas que Importan mercancfas de otros 

parses son a las llnlcas que les afecta el control de cambios 

pero aquéllas que son de el país no les afecta. 

Los que Importan productos les afectan en el senlldo de que 

el tipo de cambio en que obtuvieron las mercancras al día en 

que venden, la diferencia en precios tiene que cambiar, au­

nado a si existe moratoria por parle de el cllente, hay ve­

ces que se le pierde la utilidad al producto, 



11, Cree usled que la crisis por la que atraviesa el país 

es un foctor primordial para realizar una revisión del 

sistema de crédito y cobranzas? 

SI¿._. NO -2L 

Porqult? 

51 

NO 69,23 -------

~-
' 

o so IOO 

Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO 27 69,23 

51 E. ~ 

39 100.00 

75 
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12. Cuáles son Jos efectos que ha traldo la crisis en lo re-

fcrente a su sistema de crédito y cobranzas? Mencione 

dos más Importantes. 

/'\. .,,,, 
Retraso de pagos/">:" ~<."'., 

/ 
.¡:; .... 'b 

b. 
1 <t Óe. 

~'b .. 't> \,\e.tt>ef' 

! <".,,<-eo\ ... º '°',. 

S.12 

28.20 

I ,' r-C..O e,< \'l." 
No afecta en nada ''.:l.~---------­

·-' ------30.76 

No contestaron 

'"'-Larga 
·,, clón 

recupera­
del crédito 

''-.... "-'" 
' 
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Resultados 

Respuestas Frecuencia ! 

Retraso pagos 2 5.12 

Se alarga la recuperación 

del crédito 7 17.911 

Tasas de lnter6s altas 2 5.12 

Acortar tiempo de crédito 5 12.82 

No contestaron 12 30.76 

No afecta en nada .!.!.. ~ 

39 100.00 
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13. Han cambiado las polrtlcas de cr~dlto durilnte el pre-

sente afio? 

NO 

Porqué? 

1 
100 

100 

o SI 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

NO o o.oo 

51 l2... ~ 

39 100.00 

lnlerpretac16n 

Todas las empresas han cambiado las polrtlcas de otorga-

miento de crédito en el presente al"lo, ésto nos demuestra 

que en realidad el alto costo del dinero y la necesidad de 

las empresas poi" recuperar su crédito lo más antes posl· 

ble hace que el departamento de crédito y cobranzas rea-

llce una profunda lnvestlgacl6n del prospecto a ser sujeto 

a crédito por parte de la compa"ra. 

í.:U ílESE 
~;HI i1JTEl:t 
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14. Pensando en una recorganlzacl6n de el departamento 

de crédito y cobranzas, fijaría usted nuevos objetivos? 

SI x NO X 

Porqué? 

84.61 

50 n 
15.38 

o SI NO 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia 

NO 6 15.38 

SI 33 811, 61 

lnterpretacl6n 

Hubo diversidad de opiniones al respecto en cuanto a los que 

dijeron que SI, tales como el que los piones están basados en 

nuevos y mejores objetivos, y que por consiguiente los actua­

les pueden ser obsoletos, etc. En este caso, la respuesta 

depende de los objetivos que tengan cada una de las empre­

sas, ya que se justifica completamente la diversidad de opi­

niones. 



" 
15. Fijaría usted nuevas políticas para el departamento de 

crédito y cobranzas en este tiempo de crisis? 

SI -"- NO 

Mencione dos políticas Importantes, si la respuesta es 

afirmativa. 

100 

100 

50 

o 

SI 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia 

NO o 0,00 

SI 

39 100,00 

lnterpretacl6n 

Esta pregunta esta muy relacionada con la 13, aqur se hace 

mención que se nos respondan dos poUtlcils que se han cam­

biado dado la crisis. Dentro de las políticas mós Importan­

tes que se mencionaron fueron el de ocor\i1r plazos de crh­

dho, suprimir créditos bajos, suspensión de créditos al no 

pagar, recargos a los dientes morosos, dejar de trabajar 

con documentos, más comunicación del departamento, con­

trolar· mefor al cliente, etc. 

Lo que temen muchas compa1"1ías, es que si en un momento 

dado acortan sus plazos de crédito, el diente se va con 

otros distribuidor al Igual que si les cargamos Intereses mo­

ratorias a un cliente de muchos a1"1os o bien el de cancelar 

créditos no elevados, es decir, es una arma de dos filos que 

debe ser. mnnejada con n1ucho cuidado. 



16. Qué otros recursos Independientemente de lo económico 

se afectan al Implantar nuevos polrtlcas o sistemas de 

una empresa? 

Mencione dos por orden de Importancia. 

Respuestas 

58.97 

No SI! afecta ninguno 

Recurso Tccno~-..... 
glco~ ·---

_..........- Recurso Humano 

35. 89 
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Resultado 

Respuestas Frecuencia ! 

No se afecta ninguno 23 SB.97 

Recurso humano '" JS,89 

Recurso tecnológico _,_ 
~ 

39 100.00 

In terp retacl6n 

La gran mayoría de los entrevistados opinan que no se afec­

tan ninguno de los recursos, el que tuvo una frecuencia 

elevada fue el de recurso humano, ya que reacciona ni cam­

bio al Implantar nuevos slstenus o planes el recurso tecnol6-

glco en la mayoría de las empresas no resultó significativo. 
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17. En la situación actual comblene a la empresa litigar? 

SI __._ NO-" 

Porqué? 

SI 

1 
¡__ 

NO 1 ,-,-. -, -----::::;;---

~ 
o 50 100 



Resultada 

Respuestas Frecuencia ! 

SI 12 30.76 

NO 32. 69.23 

J9 100.00 

Interpretación 

Esta pregunta está muy relaclanada con las políticas que lle­

ve la companra, en los entrevistados casi el 70\ decía que 

los lltlglos eran muy costosos y también muy lentos y que 

podían variar según el monto de la deuda, se decidía por 

el lltlglo. 
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IB, Se cancelan créditos frecuentemente? 

SI NO ...1L 

Porqué? 

100 

NO 
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Resullado 

Rospuestas Frecuencia ! 

NO 39 100,00 

SI ~ ~ 

39 100.00 

Interpretación 

Por el alto costo del dinero las empresas se ven en la nece­

sidad de recuperar su dinero lo más pronto posible, además 

de hacer una Investigación culdadOsa no se cancelan crédi­

tos para seguir nmntcnlcndo Ja actividad productiva de la 

empresa, pues ésto ll"'aerra una serle de problemas a corto 

y rargo plazo. 
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19. Considera usted que la Inflación es un ractor Importan-

te para realizar una reestructuración del sistema de 

crédito y cobranzas? 

SI 2L NO 2...... 

Mencione dos factores que lo llevarían o realizarla. 

100 

50 

IS.JO ,-, 
o 

NO SI 



91 

Resultado 

Respuestas Frecuencia 

NO 33 84.60 

SI 

39 100.00 
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20, Rea/Iza su empresa reportes de cobranza para mantener 

el saldo actual del cliente? 

SI~ NO x 

Con qué frecuencia los rea/Izan? 

SI 

92.30 
~-

••. ~-NO 

~ ..... 
i 

1 
1 
1 
¡ 

t 



9J 

Resultados 

Respuestas Frecuencia ! 

SI 36 92.30 

NO 2 ~ 

39 100.00 

Interpretación 

La mayoría de las empresas realizan sus reportes de antl­

guedad de saldos de clientes oportunamente por lo general 

respondieron que las llevaban a cabo cada 30 dfas y por se­

parado un control del estado de cuenta del diente. 



6, 2 C.omearnclón entre ob!etlvos y resultados 

Ob!etlvo general 

•• 

Resultado: El 100% de las empresas han cambiado sus polftl­

cas de otorgamiento de crédito; sin embargo, la reestructu­

ración del sistema de crédito y cobranzas únicamente la han 

llevado a cabo 6 empresas que representan el 16\ del univer­

so (preg. 1) pero por otra parte el sq\ no ha pensado en 

una reestructuración y el 1 G\ si piensan en una reestruc­

turación a corto plazo. 

Por lo referente a la crisis el 100\ de los entrevistados afir­

ma que ésta no afecta al sistema de crédito y cobranzas. Un 

69.23\ piensan que se puede aminorar en parte los efectos 

de la crisis si se lleva a cabo una rccstructurilcl6n del sis­

tema, 

La Inflación no la ven como un factor primordial de cambio 

en el sistema de crédito y cobranzas y casi un 70'!. opinan 

que la cl"isls tampoco es el foctor prlmordlal para llevar a 

cabo la reestructuración. 

Obfetlvo secundarlo 

Resultado: Para la lmplantacl6n de técnicas y estrategias 

ésto objetivo fue alcanzado en el C'.apftulo IV y V, el cual 

se expone la organización de un departamento de crédito y 

cobranzas. 
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Objetivo sccund¡u·io 2 

Resultado: A todo lo largo de el Capítulo 11 se habla de los 

puntos más Importantes en lo referente ill crédito, tales como 

su naturaleza, clases. títulos de crédito y su garantía y sus 

prlnclpalcs características. 

Objetivo secundarlo J 

Resultado: Este objetivo se nlcanz6 ya que se hizo un disc­

r'lo del sistema de crédito y cobranzas para las empresas en 

el Capítulo VI, 

Objetivo secundarlo 4 

Resultado: Este objetivo se alcanzó en el punto No. J, l y 

3.3 para asr conocer los tipos de documentos como garantía. 

Objetivo secundarlo 5 

Respuesta: Se lograron las melas trasadas para conocer la 

estructura orgánica del departamento, asl como las funcio­

nes de cada Integrante del departamento dlvldléndolo en 

sección de crédito y sección de cobranza, 
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CONCLUSIONES 

En la mayorra de las empresas lns personas que administran el depar­

tamento de cr~dllo y cobranzas no cuentan con una preparación ade­

cuada para poder desarrollar sus puestos óptimamente. 

Realmente cuando uno habla de una rcestructurac16n del sistema -de 

crédito y cobranias la mayoría no cree mucho en llevar a cabo una 

reestructuración o revisión del sistema, se vuelven reacldos al cambio 

y no lo consideran de mucha utilidad. 

La crisis no empuja a los administradores a realizar una reestructu­

ración del sistema de crédito y cobranzas; sino más bien a tener cui­

dado con las finanzas de la empresa debido al alto costo del dinero en 

época Inflacionaria. 

La mayorra de las empresas no cuenta con un departamento de cri!dl­

to y cobranias bien estructurado; sino que una sola persona es el 

hombre orquesta de dicho departamento. 

La mayoría de las empresas creen que es más significativo realliiu· la 

reestructuración en otros departamentos tales como: ventas, flnanias, 

producción, etc., desligando al departamento de crédito y cobranias 

que es el que obtlc.ne la captación de recursos. 

La crisis ha obligado a la mayoría de las empresas a modificar las po­

Hticas de crédllo y aglliiar la cobrania: pero al sistema como tal no 

lo han modificado, 



97 

Dependiendo de los objetivos de cada org11nlzacl6n, se debo consldcr­

rar la concesión del crédito y la agilidad de la cobranza. 

La admlnlstracl6n crcdllicla debe considerarse y aprovecharse decisi­

vamente como f~ctor de continuidad en las empresas, 

La lnformacl6n del gerente de crédito y cobranzas, produce efectos 

de carácter Onanclero que pueden, en gran medida, contribuir en la 

reestructurac\6n de una empresa. 

Para que· tas cobranzas no sufran retrasos en sus cobros, deben es­

tablecerse métodos y prcocedlmlcntos adecuados que permitan obser­

var las cuentas en forma genera·I y anaUtlca. 

El gerente de crédito y cobranzas debe llevar a cabo constantemente 

estudios dentro de "su departamento sin demostrar Ignorancia al res­

pecto. 



RECOMENDACIONES 

Yo recomiendo utilizar a el Licenciado en Administración de Empresas 

como Instrumento esencial y único para realizar ya sea li1 reestructu­

raicl6n o la lmplantacl6n de sistemas administrativos dentro de cual­

quier organización. 
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Dependiendo de las estrategias de cada organización, se debe de lle­

var a cabo un sistema de crédito y cobranzas que encadene el proce­

so administrativo en la consecución del sistema. 

No hay que esperar épocas de crisis para llevar a cabo revisiones a 

los sistemas dentro de la empresa, sino que es recomendable el hacer­

lo periódicamente, de m11nera que podamos detectar fallas que nos 

permitan de ta manera más efectiva el tener un sistema siempre ade­

cuado a la época, a las necesidades, metas y obJetlvos de la organi­

zación, 

Se debe de contar en todas las empresas con un departamento de 

crédho y cobranza, con un organigrama bien definido especificando 

las funciones específicas de cada uno de los Integrantes del departa-. 

mento, 

Se recomienda que los responsables de departamento adquieran mayo­

res conocimientos para ejercer controles administrativos, 



La carrera de Admlnlstr.Íclón de Empresas nos da la visión para po­

der aplicar y desarrollar slstemns. dependiendo de el tipo de empre­

sa y sus necesidades, 

El papel de el administrador es cuidar los recursos de la empresa, 

asl como obtener mayores beneficios de ellos, mediante la npllcación 

correcta de sistemas, procedimientos y controles para un mejor de­

sarrollo de la empresa. 

Las empresas visitadas por pcque"as que esten deben llevar a cabo 

un sistema de crédito y cobranzas efectivo que permita el realizar 

un estricto control de el crédito y la cobranza, con el fin de amino­

rar en parte los efectos que la crisis por la que ülravlesa el pnrs. 

" 



TAMAr'IO DE LA MUESTRA 

1. ACEROS FORTUNA, S. A. 

2. ACUMULADORES CAMPOS HERMANOS, S. A. 

3, ACONSA WESTFALIA, S. A. 

1:1. CAJAS Y CORRUGADOS, S. A. 

S. CICASA FABRICA DE MEDIDORES, S, A. 

6. CLEASON, S. A. 

7. STAMCO, S. A. 

8. TOINSA, S. A. 

9. DISTRIBUIDORES RAYMONO, S. A. 

10. MONTACARGAS MERMSA, S. A. 

11. MONTACARGAS Y EQUIPOS, S. A. 

12. CASA WILLIAM MAYER, S. A. 

13. INTERNACIONAL DE MONTACARGAS 

11:1. DISTRIBUIDORA O'FARRIL DE EQUIPOS ESPECIA-· 

LIZADOS, S. A. 

15. MEXICANA DE TRACTORES Y MAQUINARIA, S, A. 

16, RODACARGA, S. A. 

17. MONTACARGAS EN RENTA, S. A. 

18. INDUSTRIAL DE MONTACARGAS, S. A. 

19. PARTES INDUSTRIALES CISA, S. A. 

20. DISTRIBUIDORA LA CENTRAL DE MONTACARGAS, 

S. A. 
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21. MONTACARGAS UNIDOS, S. A. 

22. CASA DIAZ DISTRIBUIDORES, S. A. 

23. TRACTORES UNIDOS, 5, A. 

zq, SOLDADORAS MEXICO, S. A. 

25, COMPACTADORES HERMANOS, S. A. 

26. MOTOCICLERTAS CARABELA, S, A. 

27. WESTFALIA MEXICANA, S. A. 

28. MONTACARGAS OISA, 5, A. 

29, PRIME MOVER, 5, A, 

JO, CRINAMEX, S. A. 

31. MONTACARGAS PRIMSA, S. A. 

32, 5001 MAQUINARIA NUEVA Y USADA, S. A. 

33. EQUlf'OS SUPERIORES, S. A. 

Jq, MANUFACTURERA CENTURY, S. A. 

35. MAQUINARIA PORSA ODISA, S. A. 

36, EQUIPOS NACIONALES Y DE IMPORTACION DONER, 

S, A. 

37. ITAL MEXICANA, S. A. 

38, IMOCOM DE MEXICO, 5, A. 

39, MEXICANA DE TRACTORES Y MAQUINARIA, S.A. 
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