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INTRODUCCION

La presente !nv'stlgaclﬁn tiene como objetivo el propener un sistema
de crédito y cobranza acorde a la época actual, sugiriendo técnicas y

estrategias que ayuden a implantario,

Asimlsmo, se recomendaran algunos criterios sobre la adminlstracién

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

Se explicaran los diversos titulos de crédite y la garantia, que son
herramientas bisicas para el trabajo crediticio, Se explorard la or-
ganlzacién del departamento de crédito y cobranza bajo diversas clr-
cunstancias v.gr., a antlguedad de la empresa, grados unlversita-

rlos de los ocupantes del puesto, edad, etc.

Se buscard la existencia de reestructuraciones importantes del siste-
ma de crédite y cobranza, asl como la comparacién del modelo que

presento,

Tomando en cuenta la inflagién por la que esta atravezando el pais,
comprobaremos si es necesaria la reestructuracién del departamento
de créclito y cobranza para disefar que ayude a la toma de decisio-
nes relativas a la planeacién y clecusit.ﬁn de programas y actividades

de desarrollo organizacional.

Este trabajo dirigide hacia gerentes, jefes de departamento y estu-
diantes de la administraclén, interesados en el crédito y la cobran-

3, se basa en la experiencia individual y tiene !a Inquietud da In-



troducir mejoras en los puestos rrlacionados con el &rea para el lo-

gro de los objet|lves previstos.

En el Capltulo Primero, tretaremos el tema "Planeacidn de la Investi-

gacién' con sus respectivos elementos,

En el Capitulo Seqgundo, se presenta la clasificaclén del crédito, sus

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

En el Capltulo Tercero se distinguen los tltulos de crédito, caracte-
risticas, titulos negociables, promesa de pago, la garantfa y los do-

cumentos que ésta implica.

El Capltulo Cuarto trata sobre la organizacién de! départamento de
crédito y cobranza, su estructura orginica, gerente de crédito y co~

branza, el departamento juridico, etc.

En e| Capltulo Quinto se tratard el sistema de crédito y cobranza pa-

ra flegar al objetivo de la investigacién que estamos tratando,

El Capltulo Sexto, estd dirigido a la evaluacién y conocimiento de
los resultados de la investigacién de campo, asl como la tabulacién

de las respuestas e interpretacién de los resultados.

En el grado en que se cumplan Jos objetivos de dicha investigacidn,

se alcanzard ia meta fijada por el autor de dicha investigacion,



CAPITULO 1.

1. PLANEACION DE LA INVESTIGACION.

1.1

1.2

Objetivos

1.1.1 Objetivo General

Proponer un sistema de crédlto y cobranzas adecuado a la -
época actual para las empresas de tal manera que sirva como
pardmetro general y ef cudl pueda adecuarse a las necesidades

de cada una de ellas.

1.1.2 Obletlva Secundaria

= Proponer sugerancias para la implantacifn de técnicas y es-
troteglas para incrementar el departamento de crédito y co -
branzas.

- Investigar to referente al crédito.

- Dar a conocer un modelo tedrico de unsistema de crédito y
cobranzas.

- Conocer lo referente a los tltulos de crédlto y su garantfa,

- Dar a canocer la organizacién de un departamento de crédito
y cobranzas.

- Conocer lo que es la Inflacion y devsluacién asi como sus cay

sas y efectos.

Planteamiento_del problema

Es posible elaborar un slstema de crédito y cobranza que sea
adaptable para el conjunto de empresas de cualquier sector,

dependiendo de sus estrateglas particulares?



1.3 Hipétesis 2

Si las empresas elaboran sistemas administratlvos de crédito y
cobranzas, podrian reducir el efecto de !o mala captaclin de
recursos en efectivo. asl como sistemas adecuados de informa

cibn de clientes.

1.3.1 Variable Dependiente

Se deben reducir los cfectos para no llevar sistemas administra
tivos adecuados de crédito y cobranza para la obtenclén de ma

yores beneficios.

1.3.2 Variable Independiente

La aplicacién correcta de sistemas administrativos de crédito y

cobranza.

Disefio de la prueba

A efecto de conseqguir los cbjetivos anteriormente descritos, se
procedié a realizar los tipos de Investigaciones: Documental y

de campo.,

1.4.1 lnvestigacién Documental

Las fuentes a utilizar serdn:

- Biblioteca Universidad Andhuac

Biblioteca Universidad lbercamericana

Revistas Especlalizadas

- Informacién recopllada por la companla Aconss, S.A.



1.8.2 Investigacién de campo

En el caso de nuestra investigacién, se elaboré un cuestionario
con preguntas ablertas, cerradas y de clecclén miitiple para -
aplicarse a los gerentes y/o directores de empresas, asl como

a los jefes del departamento de crédito y cobranzas,

Cabe actarar que se eligié a 39 empresas porque se consideras -
ron representatives para los fines que persigue la presente in-

wvestigacion,

1.8,2.1 Cellmlitacibn del universo

Se determind en base a todas las empresas de la zona -
metropolitana, ante }a imposibilidad ffsica de investigar -
el conjunto en su totalidad, se selecclonard un conjunto

como muestra.

1.4,2.2 Diseflo de la muestra

5e¢ seleccionaron al azar simple pues todas las empresas -
tuvieron la misma probabilidad de ser Inclufdos en la nues

ira,

1.8,2.3 Tamaho de |a muestra

Se eligieron a 39 empresas para los fines que persigue la

presente Investigacion,

1.8.2.8 Instrumento de prueba

A fin de realizar Ia investigacién de campo, se elabord un
cuesiionario con el objeto de entrevistar a los gerentes

y ljefes del departamento de crédite y cobranzas,



UNIVERSIDAD ANAHUAC
ESCUELA DE CONTADURIA ¥ ADMINISTRACION
CUESTIONARLIO DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZIAS

Fecha
DATOS DE LA EMPRESA:
NOMBRE
DIRECCLON
ANTIGUEDAD DE LA EMPRESA
DATOS DEL ENTREVISTADO:
NOMBRE
PROFESION
PUESTO
EDAD (Afos cumplidos a la réchal
0-25 __ X 26-35__ X 36-45__ X 46-55___X 56 o Mis

1.

Ha habido upa reestructuracién importants del sistema de crédito y
cobranzos dado la crisls?

Si No Porgue?

Sigue su compafifa este diseno de sistema de crédito y cobranzas?
Anailzelo. Si No Si Iz respuesta es negativa qué

cambios tienel




5
La reastructuracién del sistems de crédito y cobranzas en caso de
haberse hecho ha sido decisitn de:
a) Polltica .de la Cla.____ | b) Mandato del gerente

¢) Iniciativa propla e} Otra

Creo usted que si se reatiza unaresstructuracion el sistema de
crédito y cobranzas, la empresa obtendrla mejor operatividad?

Si No Porquél

Se ha considerado hacer una reestructuracion del sistema de crédi-
to ¥ cobranias a corto plazo?

Si No Porqué?

Cree usted, que el llevar a cabo una reestructuracién de este de-
partamenio no es tan sifgnificante como el reallzarla en otro da-

partamento o &rea de la empresa en una situacién de crisis como

la que oatraviesa el pals?

Sl No 51 la respuesta es negativa en que otra érea

de la empresa cree usted Que seria la mas significativa para rea-
lizarla?

Ventas

Finanzas
Recursos humanos

Mercadotécnia



7.

1.

Por su experiencia en el ramo cree usted que !a mayorfa de las
emprasas llevan el mismo sistema de crédito y cobranzas que en
ia suya?

51 No 51 la respuesta es negativa explique porqué?

Cree usted que realmente afecta la crisis al departamento de cré-
dito y cobranias como sistemal

sl Na Porgué?

Considera usted que una vez reestructurado el sistema de cré-
dito y cobranzas puede aminorar en parte los efectos de la ac-
tual crisis?

5i No Porqué?

Cree usted que el ¢ gntrol de camblos afecta a este departa-
mento? )

sl No____ En caso de ser afirmativa menclone 2 facto-
res,

A B

Cree usted que la crisls por 1a que atriviesa el pals es el fac~
tor primordial para realizar una revislén del sistema de crédito
¥y cobranzas?

5 No Porqué?
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12. Cudles son los efectos que a traido la crisis en lo referente a su
sistema de crédito y cobranzas, si es que ha repercutido en e]
sistema, mencione dos.

A

B

13. Ha cambiado las polfticas de otorgamineto de crédito en el presen-
te afio?

5l No Porqué?

13, Pensando en una reorganizacién fijarfa usted nuevos objetivos pa-
ra el departamento de créditeo y cobranzas?

s No Porqué?

15. Fijarfa usted nuevas polfticas para el departamento de crédito y
cobranzas en este tiempo de crisis?

5l No Mencione dos politicas importantes si fue

afirmativo

.

A
1)

16, Qué otros recursos independientemente de lo econdémico se afectan
al implantar nuevas pollticas o sistemas en una empresa?

A




7.

18.

19.

20.

En 1a situacién actual convienc a su empresa lltigar?

e

Si No Porgué?

Se cancelan crédites frecuentemente?

si No Porqué?

Considera usted que 1a [nflacién es un factor importante para rea-
lizar una restructuracién del sistema de créditc y cobranzas?

si No S| es afirmativa mencione dos factores que

to llevarfan a reallzarla.

A

Realiza su empresa reportes de cobranza para mantener el saldo
actual de los clientes?

Si No Con qué frecuencia los realizan:

cada semana ' Cada 15 dias Cada mes

t.8,2.5 Justificacién del cuestionario

El cuestionario fue elaborado principalmente con el fin de

investigar los siguientes aspectos:

- Aspectos sobre reestructuracién del sistema de crédi-
to y cobranias

- La crisls y sus posibles repercuclones en e) sistema de
crédito y cobranzas, as|l como a la empresa en genersl.

- Pollticas y objetlvos a segulr en base a la crisis y a

una posible reestructuracién,
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- Sistemas de crédito y cobranzas como éste y como lo

llavan a cabo.

Los datas que se solicitaron al respecto de las empre-
sas, del entrevistado, ademds de ser preguntas intro-
ductorias, sirvieron para conocer la antiguedad de la
cempresa y el grado académico de la persoha gue se en-

carga de la administracién de el mismo.

En las sicte primeras preguntas tiene como cbjetivo de-
terminar aspectos sobre |a reestructuracién del sistema

de crédito y cobranzas., Loas preguntas B a la 16 se cr';-
focaron aspectas sobre la crisls y sus repercuciones, y
de la 17 a la 20 fueron enfocadas a aspectos de contro-

les administrativos,

1.4.2.6 Aplicacibn de cuestlonario

Se aplicd a gentes y jefes el departamento de crédilo y
cobranzas obteniendo asi les fines de Ia presente inves-

tigacidn.

1.4.2.7 Tabulacién

En este caso se tabularon las respuestas y se interpre-
tord su resultado de manera que podamos dar recomen-
daclones y sugerencias sobre la presente investigacion

plasmada en el cuestionario.

1.4.2.8 Limitaciones de la aplicacién del cuestionario

- Falta de disponibilidad de Ios entrevistados para re-

solver el cuestionario



0

Respuestas poco. precisas por falta de seriedad que le
dieron a la investigacion

Pérdida de tiempo del entrevistador debido a ks mal-

tiples ocupaciones e interupciones de los entrevista-

dos.

Los contrevistados se mostraron un poco reservados y

en algunos casos celosos de responder veridicamente.



1
CATITULO LI,

2, CONCEPTO DEL CREDITO

"CREDITUM"* "CREDERE" en latin significa confianza y "CREDITO"
significa derecho que uno tiene at recibir de otro alguna cosa, se-
gan el diccionario de la Lengua Castellana, en consecuencia conso-

lidando ambos significados la definicibn puede quedar asi:

*Crédito es la confianza otorgada y el derecho que debe aprove-

charse sobre blencs o servicios recibidos suletos a pago futuro”

Ampliando un poco lo anteriormente expuesto, los elementos que

intervenien en el crédito son:

a) La temporalidad
b) La confianza

¢) La bilateralidad

Conceplos plenamente identificados en cualquier caso al tener que

aceptar el principio inviolable en el crédito de "Conflanza m0tua”.

a) La temporalidad no necesariamente indica que debe transcurrir
un nGmero determinade de dias, meses y afios, pues a veces
es posible que sélo transcurran horas, observdndose caracte-
risticas que deban existir momentas distintos a independientes

entre las partes que celebran el crédito.

b) La confianza como segundo elemento se caracteriza a través
de la solvencla, seriedad y arraigo en el [ugar en que se ce-

lebra la operacién, datos que deben reunir favorablemente la
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persona que soliclta el erudite, es decir que una empresa de-
be otorgar esa confianza atendiendo el conocimlento que se
tiene sobre la persona y la seguridad derivada de que devol-

verd o cumplird dentro del término y las condiciones pactadas.

c] La bilateralidad como tercer elemento implica un conocimiento
mGtuo entre Jas partes que celebran un contrato de crédito,
es declr, frente a la obligacién de dar, slempre debe existir

una obligacién de devolver.
Distintos autores definen al crédito de fa siguiente manera:

John Stuart Mllis:

"Crédito es el permiso de utilizar | capital de otras perscnas en

pravecho propio”,

Oscar Turner:

"Crédito es simplemente una forma de pagar dinero®.

Ch. Gide:

"El crédito es la colocacién de dinero por aque! que tiene demasia-

‘do poco®,

P. lLeroy Beaudieu:

"Crédito es el poner a la disposicién de otro capital mediante el

compromiso de restitulr sea ese mismo capital o su equivalente”,

M. L. Baudin:

"*Crédito es el arrendamiento de un capital o de un poder de'cum-

pra".
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W. H. lrons:

"Crédito es ese poder inherente al posible compradeor que reduce
a otra persona a transferirle mercanclfas o servicios en presente

con la presentc con la promesa de un pago futuro®,

La Enciclopedia Barsa lo define como “La capacidad de obtener un
préstomo, dinero u otros objetos para devolverios deniro de cier-

to tiempo®.

El crédito crea un vinculo juridico entre el deudor y el acreedor;
da un lado, existe la obligacién del deudor de pagar su deuda y

de otro, elderecho del acreedor a reclamar el pago de ella.

Medlante el crédito el deudor pucde disponer del capital o bienes
que ha reclblda en crédito, es declr, puede utilizarlos en forma
que haya convenldo, pero el acreedor conserva derechos sobre

El crédito estimula el ahorro, por lo tanto, crea un capital, finan-
cia la Industria; estimula la solidaridad social; facilita !a transfe-
rencia de bienes econdmicos; permite el mejor aprovechamiento del
dinero, confiere al hombre de negocios, mayor poder adquisitivo;
concentra en |as entidades bancarias el numerario que se haya dis-

perso y lo encauza asl a fines Otiles para 1a economia.

2.1 Clases de crédito
El crédito pucde clasificarse de muchas maneras, pero para
nuestro propésito lo claslficaremos de acuerdo con el tipo de

transacclén crediticia por lo cual se establece. Sobre estas



bases, el crédito puede dividirse en las sigulentes categorfas:w
Crédito al detallista

Crédito mercantif

Crédito comercial bancario

Crédite industriol

Crédito de Inversiones

Crédito del mercado abierto

" Credito agricola

Crédito plblico -

Crédito de e xportacitn .

Tratarcemos primeramente las clases de crédito que comprenden
al consumidor-crédito al detallista. Luegowveremos al crédito
que comprende negocios, mas que al consumidor Individual -
mercantil, inversiones, bancario, mercado abierto o pGblico y

foréneo.

Los términos crédito del consumidor, crédito al detallista son,

a menude, indistintamente usados para aplicarlos a la venta de
blenes al menudeo o servicios a crédito y a préstamas hechos a
individuos para uso personal. No obstante, |as transaccliones

e instituciones que comprenden 8l crédito monetario Indlvidual,
difieren marcadamente de aquellos que (nvolucran a los créditos
al detallista para la compra de bienes p servicios. Por eso es
de mucha ayuda el seleccionar los términos que expliquen estas
diferenclas, Usamos el término crédite del consumidor incluyen-

do todo crédito extendido a individuos para uso personal, sea
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por dinero, servicios, o bienes. Limitamos el uso de) término
crédito al detallista a aquul que se extlende a consumldores

por bicnes y serviclos Gnicamente.

Crédito al detallista

El crédito al detallisia cae dentro de dos principales catego-
rias -cuenta abierta y crédito a plazos. E! primero es a me-
nudo conslderado crédila por convenlencia -el pago se hace
mensual, generalmenta por el dfa diez de cada mes, para to-
das Jas compras hechas antes del mes o durante un periodo
de pagos especifico. El cobro de servicios, rara vez se
efectia sobre cuentas abilertas. El crédito a plazos -donde
el pago parcial sc hace a intervalos establecidos y en perlo-
dos de semanas o meses -usualmente se base &n la necesidad;
el consumidar serfa incapaz de hacer Importantes compras sin
€1, Un servicio o intereses por cobrar -o ambos generalmen-

te se agrega al costo inicial de compras a plazos.

Crédite mercantil

El crédito mercantil es aguel que se usa para asegurar bienes
para revenia a cambio de una promesa de pago en un tiempo
futuro especifico. Los bienes involucrades pueden ser mate-
rias primas, productos parcial o totalmente acabados; las per-
sonas que intervienen con comerclantes, distribuidores (inter-
mediarios y mayoristas), maquiladores o fabricamtes. El prin-
cipal objetivo del créditc mercantil, es que se usa un inter-

cambio de bienes destinados para reventa, con o sln proceso
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adicional del comprador. El crédito mercantil es el medio prin-
cipal de cambio entre la produccién y la distribucién de los
bienes del consumidor hacla el punto de entrega al comercian-
te pequefio. Un sistema de créditos muy desarrolfado y senci-
ble ha resultatio de !a vital necesidad, para controlar el crédi-

to mercantil en el comerclo.

Cridito_comercial bancario

ACTIVIDADES EN UN BANCO. El banco comercial tiene dos
funciones principales; recibir depésitos y adetantar fondos to-
mando como base pélizas, documentos negociables o de descuen-

to {instrumentos de crédito},

Cuando un bahco recibe depésitos, acepta la responsabilidad
de garantizar esos fondos sin exponer a los depositantes a pe-
ligros de pérdidas. Al mismo tiempo, el banco hace uso de es-
tos depdsitos para obtener los gastos que origina esta institu-
cldn y adquirir beneficios en su proveche, El banco debe es-
tar en disposfcién de cubrir las demanadas presentadas con
cheques de sus clientes o de solicitudes en efectivo sobre los
fondos de sus mismos depositantes. WNaturalmente, exceplo ba-
jo las condiciones mas extraordinarias, sdlo una pequefia parte

de los depdsitos bancarios seri solicitada normalmente,

Crédito_industrial
El término "crédito industrial®, alguna ve: usado, exclusiva-
mente, para designar la venta de mercancias de una persona

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

A los coamisionistas se les Hlama ahora agentes del "antiguo ra-

mo*,

El crédito industriol en su forma actual, generalmente, com-—

prende lo siguiente:

1. La compra inmediata {usualmente con un descuente conside-
rable} de cuentas por cobrar para hacerlas efectivas basan-

dose en un contrato prolongado.

2. La aceptacién de las respensablilidades de toda la contabl-_

lidad y cobranta de las cuentas compradas,

3. La aceptacién de cualquler pérdida que pueda surgir de

la cuenta.

Algunos agentes modernistas anticipan fondos supericres al
vialor de las cuentas por cobrar, especialmente a clientes en
ramos altamente desarrallados, Ellos a menudo ofrecen utili-
dades aconsejables muy consideradas en la compraventa, ad-
"'r'r;lltilslrm':i&n y ﬁrnduccién. €l crédito industrial no se limita
a cualquier ramo particular, sino que principaimente se usa
en textiles, cristal, madera, papel, hulla y productos de

petrileo.

La ventaja principal del crédito industrial cansiste, en que
permite el rapido movimiento del capital necesario para el de-

sarrollo del negocio. El cliente con el crédito industrial pue-
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de reinvertir su capital en trabajo. Tan rdpido como é1 pueda
vender sus artfculos, sin esperar 30, 60 & 90 dias para cobrar

SuUs cuentas.

Crédito do inversiones

El crédito de inversiones en el medlo por et gque muchos hom-

bres de negocios adquleren actives fijos, terrenos, edificios,

. maguinaria y otro equipo. El dinero para esta préposito no

se obtiene ordinariamente de los bancos de comercio. Si no
puede ser proporcionado de los fondos de los duefios, debe
venir de Inversionistas externos. Este capital es invertido
en negocios permanentemente o por un tiempo comparativa-
mente targo. Cuando poseemos un negocio, la Iinversién que
hacemos en é| diffcllmente puede interpretarse como crédito.
Peroc cuande anticipamos dinero a un negocio a cambio de la
promesa de la empresa de reembolsarioc en un tiempo {uturo

distante hay una “conceslén" de crédito.

Crédito_del mercado ablerto

Las firmas coemerciales de gran reputacidén, 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 comerclales, al-
gunas veces llamadas corredoras de documentos, actban con
este cardcter entre la compafla que emite los documentos y

el banco u otra Institucién financiera que los compre. Estas

casas de documentos comerclales pueden comprar pagarés di-
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rectamente y revenderlos. Este método de realizar operacio-
nes financieras se lloma crédite del mercado ablerto, lLas ca-
sas a que nos venimos refiriendo no garantizan los pagarés,

pero tlenen cuidado de comprar o negociar con documentos

emitidos por firmas con ¢! mas alto crédito establecido.

Crédito_agrlcola
El crédito agricoln cs de dos tipos: a largo plazo, para fl-

nanciar compras de tlerras de labranzs y efectuar mejoras;

a corto plazo para financiar [a produccién y compraventa de
cosechas y ganado. El primero, e¢s de una inversién crediti-
cia; el segundo uno forms de préstamo bancario; peroc el rré-
dita agrfcola es considerado como un tipo de crédito distinto
porque sus efectos econémicos difieren de los que ocasionan
los c¢réditos bancarios y de inverslones. A causa de su gran
riesgo el crédito agrficola resulta costoso, si se apravecha
absolutamente. E| sistema de crédito agricola comprende
agencias comerciales y privadas, suplementadas por Institu-
clones del goblerns y por la supervislén del mismo sobre

Instituciones cooperativas.

Crédito pablice
El crédito degoblerno o phblice, se reflere al del estado y al

de los goblernos locales. La significaclén del crédito p(iblico,
especialmente el del Goblerno Federal de los Estados Unldos
Mexicangs y su Impacto sobre su economla, no putde ser so-

breestimada. El monto del crédito pOblico estabtecidn, cs ca
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si igual o todas [as olras clases de crédito combinadas. E|
gabierno adquiere bienes a crédito precisamente came {o ha-
cen los comercisntes, Ellos piden prestado para evitar la
Inmediata imposicién de contribuciones, con lo cual desarro-
Han el cosfo de emergenclias naclonales y progreso sobre va-
rias gencraclones. Aunque lo que reditha ta Inversién 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 riqueza del pals;
estado o comunldad. E! crédito pGblico se manifliesta por los
bonos del gobierno federal, bones, acciones y certlficados de

Ia tesorerfa y bonos municipales y de un estado.

E! crédito pOblico es una materia altamente especislizada y
adquiere largo y cuidadoso estudio por qulenes dasean adqul-

rir un conocimiento completo.

2.10 Crédito de_exportacién .

Los principlas def crédito mercanti!, son apticables al de ex-
portacién aunque los procedimientos son necesariamente dife-

rentes.

El crédito a jugado un importante papel en =] desarrollo incre-
mentado del comerclo exterior. Aunque los riesgos de crédito
parecen mayores on transacclén de crédito exterior que en el

interior las pérdidas son menores.
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Hay muchos problemas en el comerclo exterior que afectan al
trabajo del hombre de criédito.  Estos incluyen los riesgos de
moneda, wvariabilidad del mercado y particularidades naciona-

les, asl como faclores de tlempo y distancia.

Las condiciones de ventd del crédito de exportaclén son necae-
sariamente diferentes de {as de crédito Interlor. La mayorfa
de las transacciones de crédito exterier son manejadas sobre

condiclones de cartas de crédito,

La investigacién para el solicitante de crédito de importacién
e conducida de la misma manera general que la investigacion

de crédito interior.

Dos tipos de seguros estin disponibles a los exportadores.
churo-s contra riesgos politicos y de guerra emitidos por el
banco. El seguro disponible para cubrir pérdidas por deudas
comerciales o incobrables es proporcionado por la Compaila

Continental de Pérdidas.

Las leyes extranjeras, idioma y problemas de distancia, hacen
difictl 1a cobranza ene! conercio exterior. Algunos exportado-
res cobran a través de sus agencias de exportacién, otros
emplean sus cuerpos de ventas de ultramar para cobrar, y

otros utllizan agentes o abogadeos también de ultramar.
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CAPITULG 111,

TITULOS DE CREDITO Y GARANTIA

Para el éxito de un acreedor es fundamental tener un conocimiento
completo del proposito y empleo de cada tftulo de crédito ya que
constituyen [as herramientas bdsicas para el trabajo crediticio; ca-
da transaccién de esta Mndole fes Incluye y representas el dereche
del acreedor a recibir un pago, la promesa de pago por parte del

deudor. La garantia es en efecto, seguridad de pago.

No e¢s necesarla parp una transaceién de crédito, pero es un ins-
trumento especial para situaciones especisles. La garantfa, cuan-
do se requlere, respalda o suplementa a un instrumento de crédi-

to.

Estudiemos primero las diferentes forma de tltulos de crédito y su

empleo, y luego, examlnemos las formas y empleo de la garantia.

3.1 Caracteristicas
Un tltulo de crédito es una promesa o una orden, para pagar

. una suma definida o determinada de dinero al portador, a una
persona especifica 0 a su orden. Demuestran gue el crédito
ha sido extendido. Cuoda tipo de crédito tiene su propia for-
ma o formas especfales de tftulos de crédito, pero todos elies
tienen tres aspectos esenciales, que los distinguen de otros
documentos de hecho o de derecho: [1) una promesa u orden
de pago futurce; {2} riesgos y (3) el establecimiento de rela-

ciohes deudor-acreedor,
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3.1.1 Titulos negeclables
El término "negociable® es usado, frecuentemente, a
propdsito de los tltulos de crédito. Un tftulo negocla-
ble es una representacién de valor que puede pasar
libremente de una peérsona a otra. 51 es pagadero al
portader, es "negoclade” a la entrega; si es pagadero
a la orden, es “negociado® por el endoso del poseedor

y a la entrega.

Cuenta corriente 0 en libros

Probablemente [a mas antigua y clertomente la mas simple de
1os clases de crédito es Ja cucnta corriente o cuenta en libros.
Es proplamente una memoria o apunte que hace el acreedor co-
mo parte de su procedimiente requfar de contabilidad, De ca-
da venta, &) hace una partida en el libro mayor, cargandolo a
cuenta del monto del crédito extendido al cliente. La "parti-

da en el libro" es a menudo la Gnica evidencia escrita de una

transaccién comercial de crédito.

Pagaré
Un pagaré es una promesa escrita para cubrlr incondicional-

mente una suma determinada de dinero a solicitud o en fecha
futura especificada, Es firmado por el girador -la persona
que promete pagar-. La persona a gulen debe pagarse el do-

cumento es el tenedor.
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Puede ser entregado por un comprador en pago de bienes, o
girado por una persona o cambio de dinero o de crédito de
cualquler individuo o banco. S5i son pagoderos a la orden una
personad en particular ¢ al portador, son negaciables; es de-

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

Bonos

Los bonos son menos familiares que las cuentas corrientes y
que los pagarés, pero el tratar sobre titulos de crédito no
serfa completo si no se hace mencién de ellos. Son, geperal-
mente, emitidos por grandes corporaciones, para reunir fon-
dos en la compra de edificios y equipo o para capital para
trabajo permanente. Son promesas de pago de und cierta su-
ma de dinere en una fecha futura determinada, generalmante
diez afos o mis después de la emisién det bono. (Los paga-
rés rara vezr se da_n para perfodos tan largos, ya que su em-
pleo normal es para financiera temporalmente o para Ilevar un
negucio a la cima en una época de compras o para capital de
trabajo transttorio). Los bonos pueden ser negocilables. Los
primeros o al portudc\‘r, son ficilmente transferibles mediante
la entrega. Los bonos no negociables o registrados, pueden
ser transferidos mediante endoso, entrega y registro. Los

bonos son usados a menudo camo garantia, para empréstitos,

Ordenes de pago
Lo mis importante y mds garantizada orden de pago es el che-

que, Es orden girada contra un banco por un librador, soli-
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citindole el pago de una suma determinada de dinero a la or-
den de alguna persona o socledad, nombrada en el cheque.

Su conveniencio le ha hecho el medlo principal del pago.

1.5.1 Cheques certificados

Cuando un Vibrador deba establecer fuera de deuda que
el banco pagarS su cheque, el banco tiene que “certi-
ficarlo". El cajero o el cmpleado que reciba, sella con
"certificado”, "bueno cuande se endose correctamente"
sobre el cheque, y firma con su nombre o iniciales. Es-
ta es en efecto la garantfa, del banco, que el librador
tiene suficlentes fondos para cubrir el cheque, pero
reserva la cantidad estipulada, de ia cuanta del libra-
dor. Los cheques subsecuentes girados serén pagados
solamente si hay suficientes fondos en depésito por y
sobre el valor nominal de todos los cheques certificados

por cobrar,

31.5.2 Cheque de caja
Un cheque de caj a es una orden a un banco, firmado
por el cajero o un funcionario del banco emisor. Esta
forma es ordinariamiente usada por una Instituclén
bancaris en pago de sus proplas obligaciones, pero
puede ser emitido a un cliente por un cargo pequefio,

y en tal coso sirve como cheque certificado.
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Acepiacién comercial

Una aceptacién comercial (A.C.} es un tiiulo de crédiio
librado por un vendedor dirigldo a un comprador de
mercancias o bienes para pagar una clerta cantidad en
un tiempo futuro determinado para cubrir la compra,
La abllgacion a pagar es admitida par el comprador y
par escrito en el docunento. La aceptaclén establece
que es libernda par una transferencia especifica de
hienes. El vendedor es el librador y también a quien
se le paga. El! comprador es el liberador y el que

acepta.

Aceptacién bancaria

Este titulo es esencialmente el mismo formato de la
aceptacién comercial; la diferencia es que un banco,

no el comprader, acepta la responsabllidad para pagar
por @ en favor, del comprador de blenes. Los bancos,
generalmente, realizan aceptaciones Gnicamente sobre
las bases de una carta de crédito; algunas veces lo
hacen asl sobre la garantia de blenes de depbsito. las
aceptaciones bancarias son importantes en el comercio
internacional, pero no se emplean ampliamente en el co-

mercio doméstico,

Giro bancario

Un gire bancario es muy similar a un cheque. LUn che-

Que es una orden girada por una persona contra un
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kanco en el cual tiene fondos depositados; un giro ban-
cario es una orden escrita de un banco a otro para pa-
gar dinero a Ja persona designada en el giro, a peti-
cién, Los bancos conservan depositos en bancos de
otras ciudodes, asl, pueden girar contra ellos segiin se

requiera.

La_garantia
SU NATURALEZA

La garantfa es una cosa de valor, ficil de convertirse en di-
nero, depositado como una flanza con el acreedor para garan-
tizar ¢l pago de una obligacidn, Un tltulo de crédito escrito
sicmpre asegura ¢f préstamo medlante garantfa. Si el deudor,
por cualquier razdn no cumple la obligacién de un tlulo de

crédito garantizado, el acreedor es Jibre de vender la garan-

tia y cobrarse del producto de la venta,
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CAPITULD IV,

4, ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZA

4.1 Estructura orginica del departamento

La organizaclén de una empresa © departamento, es un aspec-

to de cardcter administrativo gque depende directamente det

Gerente General o Adminilstrader del negocia, quien promove-

rd dicha orgaplzacién y tendrd facultades para efectuar cam-

bios y revisiones de los procedimientes ysistemas implantados,

especiflcamente, Organizacién es el conjunto de funciones

combinado el trabajo que en forma Individual o en grupo tie-

nen que realizarse para lograr una aplicacién eficiente y sis-

temitica,

Para que el organizador establezca e} sistema mids adecuado,

es necesario analizar convenieniemente los sigulentes princl-

pios generales que sirven de fundamento para ei desarrollo

del departamento.

1.

3.

Estudio de las caracteristicas y necesldades proplas de la
empresa y en particular del Departamento de Crédito y
Cobranzas, obedeciendo a un criterlo estrictamenta fun-

cional,

Limitacién de responsabilidades bien definidas y claras

acompafadas de su correspondiente.

Clasificacién de funclones.
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Observar que por ningGn molive el Gerente de Crédito y
Cobranzas o los empleades gque ocupen un sflo puesto,
queden sometldos a érdenes concretas de mids de una

fuente,

Determinar los procedimientos a segulr por cada tipo de
operacién que efectlGe ¢l Departamento, especificando los
trimites y distribucién de los documentos gue deban usar-

se.

Ademds de los principios enumerados, deben tomarse en
cuenta los siguientes elementos necesarlos para llevar a

cabo la organizacién.

a) Personal preparado para desempefar los trabajos pro-
puestos selecciondndolos mediante pruebas de aptitud
para ocupar el puesto mds adecuado a sus conocimien-

tos.

b

-

Equipo de aficina adecuado {(miquinas de escribir, su-

madoras, calculadoras, escritorios, etc,)

La organizacidn del Departamento de Crédito y Cobran-
zas, es aplicada por la funclén coordinadora represen-
tada en este caso por el Gerente de este Departamento
de Crédito y Cobranzas, se localiza en el 4rea de finan-
zas diversificado y centralizado jerdrquicamente en re-
taclén a las necesidades del negocio, presentado para
tal caso e} sigufente organigrama que reine las carac-

teristicas tipicas de una empresa. (Ver anexo No. 1)



ANEXO 1 o

ORGANIGRAMA DE UN DEPARTAMENTO DE CREDITO Y COBRANZAS

1 ASESOR JURIDICO H CERENTE DE CREDITO ¥ COBRANZAS

1

r SECCION DE CREDITO J I:ECCION DE CORRANZAS

r INVESTIGACION J l LOCALJ FORANEO

o
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Gerente de crédito y cobranzas

Este funcionamiento debe reunir cualidades que lo distingan de
los demas ejeculives, pues sus funciones mercen los precedi-

mientos mas avanzados que se conocen sobre esta especialidad.

Los aspirantes a ocupar el puesto de Gerente de Crédito y Co-
branzas, deben aceptar ser investigados profundamente, com-
prendlendo que la conflanza necesaria para el caso, sélo se
puede otorgar a personas que tengan honerabilldad come vir-

tud imprescindible,

Las cualidades principales a que me reficro en el primer pérra-
fo pueden resumirse en las siguientes: Honorahilidad, Caréc-

ter, Responsabllidad y Excelente Reputacién.

Departamento Juridico

E! Departamento luridico desarralla actividades que no siempre
tienen relacidn con el Departamento de Crédito y Cobranzas,
pues sus funciones son muy amplias slrviendo en algunas oca-
slones como nsesores sobre constitucidn y modificaciones a [a
escritura social asi como el registro de diversos contratos,
elc., ademis de la intervencién sobre la cobranza morosa, as-

pecto que debe ser controlado mediante un sistema especial.

La Intervencién del Departamento Jurldico en la cobranza se
justifica después de haber agotado todos los procedimientos
normales en estos casos, sin obtener el éxito deseado, para
lo cual es necesario turnar a dicho departamento todos fos an-

tecedentes que sirvan como elementos de trabajo, para promo-
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var la posibie recuperacién de los saldos que requleren de ma-

yor energla on su coberabifidad.

La autorizacldn para que una cuenta pase al Departamento Ju-
ridico corresponde al Gerente de Crédite y Cobranzas, des-
pués de haber discutida ef case y los motives de morasidad
con ¢l supervisor de o Seccion de Cobranzas, por supuesto
como dige anteriormente agotados todos los recursos normales

que se siguen para fegrar su cobro.

5.9 Seccidn de crédito
51 Ja magnitud de las operaclones de créditc to justifican, tal

ver haya necesidad de nombrar un supervisor en esta seccidn,
guien se haga carge de las responsabiliidades administrativas
del Gerente del Departamento. En cuanto a la deleyaiwr de
responsabilidades olorgada por el Gorente de Crédite y Cobran-
‘zas B un supervisor de quien pucdh reciblr tnformacién y am-
“plia cooperactén, slempre con cardcter complementarie que jo-
gro mayor eficiencla en el control de créditos requiridndose

porsupuesic de buenss métedos on la direccldn del cesponsa-

ble principat.

La seccién de crédito trobajard como bass princlpal de ts Sec-
cién de Cobranzas, par lo tanto debe planearse lo mefor posi-
ble su aspecto funcional instalando sistemas apropiados capa-
ces de afrecer to mas rdplda consuita y fadcil accesiblliidad, re-
copllando Informacién y archivéndeia con todo esmero, pue os

de suma importancis que todas las investigaciones y guesilones
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obtenidas permitan mantener constantemente actualizado cada
expediente, conociende ademids conjuntamente con |la cuenta
corrlente la posicién real de los clientes, permitlendo Igual-
mente |levar a cabo estudios para determinar el adecuado I~

mite de crédito.

Un buen manual o Instructivo constituye un instrumento escen-
cial para ser observado por los auxiliares de las oficinas de
crédito produciendo mayor volumen de trabajo en el menor
posible y como ventaja adicional estos manuales proporclonan

a la oftcina patrones de rutina logrando asl uniformar el tra-

bajo de los diferentes empleados de esta seccidn.

Entre las funciones a desarrollar por el personal auxiliar,

existen como las mas comunes las sigulentes:

Directorio de clientes

Vigilancia de Iimites

Clasificacién de correspondencia y despachada
Resultados obtenidos por los Investigadores

Informacién sobre solicitudes de crédito

Seccién_de cobranza

Las cobranzas reflejadas en la cuenta de clientes, constituyen
el punto clave para juzgar acerca de la capacidad econfimica de
una empresa. Estd comprobado que para distribulr adecuada-
mente los bienes y servicios en el mercado es necesario inte-
resar al cliente con diversos atractivos referentes a la forma

de pago, calidad de la mercancla, répidez de entrega, etc.,
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iratando de obtener el mayor &xito posible frente a 1a compe-

tencia.

Analizando lo antes expuesto, se obtiene come conclusiéon que
€] volumen de las cuentas por cobrar como efecto de las ven-
tajas ofrecidas a fos clientes, refleja la polltica comercial de
1a empresa, mostrindose ademas el criterio financiere que la

direccién de un negocio tiens.

Las cobranzas surgen fundamentalmente de la venta de mer-
cancias o servicios prestados, existiendo una relaclén directa
entre éstas como parie integronte de la cuenta de cllentes y
la cuenta de ventas, consecuentemente las cobranzas se ven
incromentadas con el importe de las entregas que debe existir
siempre en toda documentacién o correspondencia que llega a

manas de los clientes.

La distribucién que se hard de la factura serd la slguiente:

Original - Crédite ¥ Cobranzas (cliente)}
Copia 1 - Crédite y Cobranzas {(cliente)
Copla 2 - Crédito y Cobranzas (expediente)
Copla 3 - Contabilidad de clientes

Copla & - Contabllidad General (copia fiscal)

Saneamiento constante de Yas cobranzas

El departamento de crédito y cobranzas deberd procurar sanear
constantemente [a manera de pensar de nuestros clientes, tra-

tando de ellminar al méximo las evasivas para no cumplir con
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¢l pago de nuestras cucntas; existen maltiples razones de mo-
rosidad y @ continuacién mencionaré algunas, plonteando tam-
bién el posible tratamiento de cobranzas. ODesde luego, con-
siderar que en cada uno,de fos siguientes aspectos el cliente
usa un pretexto prevismente pensado para cvitar el pago re-
querido, ya que los casos en que realmente tenga razén el
cliente, facturas y documentos mal formulados, presentacién
In‘cnporlunu de dichos documentos, diferencias en precios, bo-
nificaciones y descuentos no considerades, etc,. corresponde
a nesotros cuidar de resolver, suponfendo que so va a lograr
eliminar totalmente, como es la [dual, por supuesio, el cliente
nunca citara como razones justificadas estos pretextos para no
pagar, chviamente éstas son negativas de parte de los clientes
que dceben soportar con sus consecuencias el negecio, birn-
dindolas un tratamiento especial de cobro; a continuacién ex-

plicaré algunas razones que causan morocidad en los clientes.

Los clientes nuevos generalmente no pagan por desconocer con
exactitud nuestras condiciones de venta, esta experiencia debe
sar wvigilada cuidadesamente por el departamento de crédito y
cobranzas, dando a conocer en forma expresa al nuevo clien-

ta |las condiciones de vonta,

Otra de las razones que intervienen para no pager oportuna-
mente se debe a que en Nuestro medio un buen NGmero de
clientes, por doscuido no lleva un control adecuado de sus

vencimientos.,
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Hay clienies que han adquiride un mal hdbito para cumplir con
sus adeudos a pesar de ser solventes, comportindose de tal
manera sin Importaries el perjuiclo financlero que provocan.
Como se trata de clicntes cumplidos que observan clerto pe-
rfodo de morecidad, en forma inteligente debemos ejercer pre-
sibn visitdndoles y hablindoles por teléfono y si son foréneos
someterios & base de correspondencia, teniendo slempre culda-

do de no exponerlos a la competencla.

Existen también clientes peligrosos, sicndo aguellos que no
pagan oportunamente porque extraen del negocio grandes can-
tidacles de dinero para asunto personal, desde un principlo
debe dirseles un tratamiento especial por medio de correspon-
dencla firma, manteniéndolos vigllados con la reserva del caso.
Este tipo de clientes a Ia postre, conviene eliminarlos, destru-
yéndose por completo ja labor de cooperacién con el Departa-

mento de Ventas.

En algunas ocasiones es conveniente ampliar los plazos, cuan-
do se trata de un cliente que no paga porque desaporece su

negocio el estade de liguidez al congestionarse con cartera, con

mercancia o por intervencién de activo fijo, reconocléndosele

como un cliente. 51 se trata de facturas, aprovechar esta
época al dar un plazo mayor, formulando letras o pagarés In-
cluyendo el respective 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 obllgacién es

sugerivle y ayudarie a gestionar préstamos con instituclones
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flnancieras. Indudablemente todo este proceso pohe a prueba

la buena habilidad del Gerente de Crédito y Cobranzas.

A continuacién aparecen algunas formas de cartas de cobram-
za y telegramas que tienen como meta principal la realizacién
de fas cobranzas. Generalmente el primer av]so que se envia
coma recordaterio no da resultado, siendo necesario entonces
emprender una persecuclén en muchos casos tienden a pro-
longarse, pero que conscientes dl‘! esta sltuacién se deben to- )
mar Ilas providencins a que haya lugar. (Ver cartas de co-

branza 1, 2 y 3 y telegrama 1)
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México, D, F. a 10 da abrll de 1986

SENOR MANUEL BARRERA
Av. Unlversidad No. k9
Méxlco 8, D. F.

Factura 2896 por $690,000.00 de Fe-
brero 2 de 1986,

Muy sefior nuestro y amigo:

Con nuestro aviso del dia 3 de abril, molestamos a su atencién recor- .
darle el importe de nuestra factura citado en referencia y, hasta la
fecha, no nos hemos visto favorecidos con su remesa de fondos.

Agradeciendo de anlemano la atencién que dispense a |a presente que-
dando pendientes de sus gratas noticias.

Samos sus Afmos. Amigo y Ss. Ss.

ACONSA-WESTFALIA, 5. A, DE C.V.

Departamento de Crédite y Cobranzas

Carta Cobranza No. 1
J.A. POM.
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ACONSA-WESTFALIA, 5. A, DEC. V.

México, D. F, a 30 de abril de 1986

SEROR MANUEL BARRERA.
Av. Universidad No, 4%
México 8, D. F.

Factura 2896 por $650,000,00 de Mar-
z0 2 de 1386,

Muy estimado sefor:

El dia 10 de los corrientes, molestamos su atenclén refiriendo el pago
de la factura de referencia, suplicamos vernos favorecidos. En esta
ocaslén con su inmediata remesa de fondos, para eliminar de su muy
apreciable cuenta, esta factura, que a lo fecha se encuentra completa- '
mente vencida.

Agradecemos de aniemano toda su cooperacidén, que no dudamos obte-
ner en esta ocasidn.

Somos sus atentos y seguros servidores.

ACONSA-WESTFALIA, 5. A. DE C. V.

Departamento de Crédito y Cobranzas

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



50

ACONSA-WESTWESTFALIA, 5, A. DEC. V.

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

SR. MANUEL BARRERA
Av. Universidad No. 49
México 8, D. F,

Factura 2896 por $690,000.00 de octubre
28 de 198G,

Estimado cliente:

El saldo vencido que arrofa la cuenta que tenemos el gusto da seguirle
en esta su casa, ascliende a "X" cantidad, de acuerde con la especlfi-
caciin del cobro {que hacemos a continuacién, o, segln estado de cuen-
ta adjunto) .

Esta Irregularidad desgraciadamente esta afectando su crédito, pero no-
sotros estamos en la mejor disposicién de borrar en su expediente esta
impresién y continuar operando en la mejor y mds conveniente forma pu
ra ambos. slempre y cuando nos veamos favorecidos con su remesa de
fondos.

Si existe alguna razén especial, higanosla ssber ccurriendo a esta ofi-
cina o poniéndose en contacto con el suscrito para darle la mejor solu-
cién a su cuenta y evitar que pudiera pasar a manos fuera de nuestro
control.

Con toda coordialldad.

ACONSA-WESTFALIA, 5. A. DE C. V.,

Departamento de Crédito y Cobranzas

Carta Cobranza No.
J.A, P.M.
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México, D. F. a 30 de mayo de 1986

T E L EGR A MA

SEROR MANUEL BARRERA
Av. Universidad No. 49
México 8, D. F.

INDISPENSABLE PAGUE SALDD DE SU CUENTA.
IMPOSIBLE MAYOR PLAZO. ESPERAMOS SU REMESA POR ESTA VIA.

ACONSA WESTFALIA, S. A. DEC. V.

Departamento de Crédito y Cobranzas

NOTA: &) NO SE OBTIENE RESULTADOS FAVORABLES, PASA ESTA
CUENTA AL DEPARTAMENTO JURIDICO, .

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

5. DISERND DE UN SISTEMA DE CREDITO Y COBRANZAS

5.1

Implantacién_disedo

Primardialmente el sistema existe para lo sigulente:

Sistematizar

Controlar en base a delegar, o sea es necesario delegar pa-
ra crecer

Segulr procedimientos ya hechos para casos en Jos que si
hay cambios de personal, el sistema esta dado y lo pueden
llevar a cabo sin problenos.

Para que puedan realizarse auditorfas contables, fiscales y

administrativas,

Un sistema de crédito y cobranzas es [ustificable por las si-

guientes razones:

La mercancia a vender, se va o cobrar
La venta no esta hecha hasta que se cobra
Culdar el patrimonio de la emprea

No desperdiclar tiempo en papeleo, ni en las personas.

En lo que a la cobranza respecta:

- EI teﬁer‘ un sistema para lograr la recuperaclén del crédito

en los tlempos y condiciones convenldas, lo cual nos trae

como consecuencia un ahorro de dinero.
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- Asimismo, el no tener ef sistema, se paga una carga finan-
clera o se tiene un dinero ociose, y consecuentemente no

sé pueden programar flujos de efectivo.

A contlpuacién describiré el sistema de crédito y cobranzas,
basado en un modelo que serd deserlto desde 1a formulacitn

del pedido hasta el fin del proceso.

t. Formulacién del pedido por parte de ventas

2. Departamento de ventas pasa el pedido a crédito y cobran-
185 para su autorizacién {orlginal y 3 copias)

3. Una vez checado el pedide por crédito y cobranzas, lo re-
tornan a ventas con el visto bueno

4. Ventas manda al departamento de facturaclén el original

del pedldo, ya que la copla verde es para &} cliente, Ia
amarilla para el consecutive de ventas y la copia rosa para
el consecutivo del vendedar.

5. El departamento de facturacién checa con el almacén si exis-
e la mércancl’a

6. El departamento de facturaci6én elaboro la facturacién corres-
pondienta

7. Se manda la mercancla al cliente firmando original y copia
de la facturacién y quedindose éste con !a copla. Ya que
una copla es para contabllidad, otra para archivo y factu-
racién, otra para cobranzas, otra para el cliente y la Oltl-

ma para ventas



8.

10

11

12.

-
i

14,

15

16.

17.

18.

18,

45
El departamento de facturacién elabora una relacién de fac-
turas de mercanclas . ntregadas, para ser enviadas a crédi-
to y cobranzas
Un enviado de crédite y cobranzas recoje la relacién y fir-
ma de conformidad
Crédito y cobranzas verifica cileulo arltmétice asl como
sutorizacién de crédito de la relaclén
Crédito y cobranzas registra enel auxillar de cobranzas da
cada cliente el importe del crédito otorgado
Crédito y cobranzas programa la factura para llevarse a re-
visién
Crédito y cobranzas envia a8 un cobrader con original y co-
pla de [a facturacién sl cliente, la mete a revislon y dste
recibe s cambie un contrarecibo
Se programa para fecha de cobro tedos los contrarecibos
recibidos
Crédito y cobranzas elabora wna relacién de cobranza basa-
da en los contrarecibos {original y 2 copias). Ver onexo 2
El cobrador reallza, marcando el resultado de las operaclo-
nes en |a relacién de cobranza
Entrega el cobrador a caja original de 1a relacién, ademis
de los cheques y el dinerc en efective reclbido. La caja
sella las otras 2 coplas. Una copla es para crédito y co-
branzas y la Gltima para la direccién
Crédito y cobranzos verifica la relacién sellada por la caja
Crédito y cobranzas registra en el auxiliar de cada cliente

el importe pagado {abono}



20.

45

Se archlva en forma consecutiva la relaclién de cobranza.

(Ver anexo 3)
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Anexo 3

[f@lbw

Puntos 1 2 Puntos 2 y 3 Puntos 4 5

Se recegen s facturas Se revisa que la lac- Las facturas se en-
(Captura de datos) tura esté completa. vian al Depto. de
Proceso, donde la
informacién se per-
fora en tarjetas,

Puntos de! 7 al 14 Punto &
os datos de la factura se procesan cn tas facturas se alimentan al
la computadora. Los dalos refativos a sistema de computacién.

la factura actual se acumulan a los da-
tos del archivo de informacién de fac-
turaclén (proceso ¥y actualizacién de
archivos).

Punto 15 Puntos del 16 al 20

Se [mprimen los reportes de an- Sc verifica los resultados del re-
tiguedad de saldos de clientes porte, si los totales de control
(salida). soh corréctos, se entregan al Ge-

rente Administrativo,



. CAPITULO VI,

€. RESULTADO DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

Introduccién de la investigacién de campo

A continuacitn procederé a evaluar y dar a conocer los resulta-
dos de la Investigacién de campo, se tabularin cada una de las
respuestas e interpretando su resultado de manera que podamos
dar ‘recomendaclones y sugerencins sobre la presente investiga-

clén plasmada en el custionario.
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DATOS DE LA EMPRESA

ANTIGUEDAD

38.4% :%
5a89 35.8 / /A
10 a 14 12.8 /é
15 a 19 5.|2/
20 o 25 1.6 Z

o 100



6.1 Gréficas y Anilisis

DATOS DE LA EMPRESA

Rasultado

Antiguedad de la empresa Frecuencia 1
1 a4 afes 15 38. 46
S a 9 anos 4 35.49
10 a 14 afos 5 12.82
15 a 19 afos 2 5.2
20 a 25 afos 3 7.69

s 100.00



PROFESION

5in estu-
dios uni-
versitarios

76.

w

© 7

Con estu-
dios uni-
versitarios

N

a

100

49
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Datos del entrevistado

De la profesion

Resultado
Profesién Frecuencia 3

No tiene estudios univer-

sitarios 3o 76.92

Con estudios unlversita-

rios 8 23.08
a9 100.00

Interpretacion

Se puede observar que en la mayorfa de los casos, el 76,92
de las personas no tienen astudios universitarios demostran-
do que los propietarics escatiman sueldos en los nivelas mis
de [a empresa. También en Ia mayorla de los casos los due-
fos de el negocio llevan la funcién crédito y cobranzas y

tampoco tienen estudios.



DATOS DEL ENTREVISTADO

DEL PUESTO

Gerente

Subgerente | ” “

%:,ﬁ‘:‘;:,z,(///d
c W

ontador

Otras \\\

46.15
15.38
23.07
7.69
7.69

1]

100



Del puesto

Resultado

Puesto

GCerente General
Subgerente

Crédito y Cobranzas
Contador

Dtras

Frecuencia

18

15

Jua

39

lo=

46.15

15.38

23.07

100.00

52



25
26 a 35
36 a 45
&6 & 55
‘56 Més

DATOS DEL ENTREVISTADO

EDAD

100

53



Dae la Edad

Resultado

Edad

25 afos

26 a 35 ofos
36 a 45 afios
46 a 55 afos

56 0 mas

Frecuencla

18

12

la

39

oo

15.38

H5.15

3i0.76

7.69

100.00

Sh



1.

100

50

Ha habldo una reestructuracién importante det sistema

de crédito y cobranzas dado ta crisis:

S x No_x

Porqué?

15.3

55

o

NO



Resultado

Respuestas Frecuencia
NGO 33
-1} : [

Interpretaclén

56

10

84.6

15.3

En estc caso los entrevistados respondieron No a la reestruc-

twuracién, es porgue dicen que el sistema ya esta planeado y

no tlenen caso cambiario dado que asl funciona el comerclo

en general. Las personas que respondieron afirmativamente

han realizado la reestructuracién acortando pesos para hacer

mas corto e} sistema.
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2. Sigue su companfa este disefo deo sistema de crédilo y co-

branzas? 5l la respuesta es afirmatlva que camblios tiene.

SN

S SSH 15.3

0 50 100



ﬁesultndo

Respuestas Frecuencia %
NO 33 BY.6
Sk 6 15.3
19 100.0

interpretaclén

La gran mayor{a de las empresas no llevan al 100% el modelo
mastrado, ya que sus principales cambios son el no formular
un pedide mds blen remisién para 1o que el cliente va pidien-
do, otro camblo notable es que los mismos vendedores ya sa-
ben el {fmite de crédito de cada cliente y ellos dan el viste
bueno en la concesién del crédite, otro cambio es que el di-
nero no entra a la cala sino lo recibe directamente el jefe de
crédito y cobranzas en lo que respecta a ta funcién cobran-

zas la gran mayorfa mete sus facturas a revisitn,



3.

59

La reestructuracién del sistema de crédito y cobranzas

en caso cde haberse hecho a sido decisién de:

a)} Politica de |la empresa

b) Mandato de el gerente
¢) Iniciativa propia

d} Otra

84.6

No ha reaslizado reestructuracitn




Resultado
Respuestas Frecuencia *

A i3 B4.6
B 3 7.6
C 0 0.0
D 3 7.6

39 100.0

Interpretacian

Casi el 85% de la empresas contestd negativamenic no han rea-
lizado una reestructuracién en las restantes, hubo frecuencia
en las que por politica de la empresa se han llegado & efec-
tuar, ésto nos Indica que hay empresas que dentro de sus

potilticas realizan revisiones perifédicas del sistema.



4. Cree usted que si realizan una reestructuracién del sis-
tema de crédita y cobranzas la empresa obtendela una

mejor operatividad?

51 _x NO x

Porqué?

50

69.25 0. 46
NO St
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Resultado
Respuestas Frecuencia h ]
NO 27 69,23
st 1 _30.76
39 100.00

Interpretacién

Los entrevistados que respondleron negotivamente en cuanto
la mejor operatividad de la empresa, realmente plensan que
el sistema esta dado vy que la mejor operatividad no radica en
el camt;In de el sistema, sin embargo, los que creen en la ob-
tenclép de una mayor operatividad es porque el sistems serfa
mis controlado y ademas habrfa una mejor recuperacién del

crédito,
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5. Se ha considerado hacer una reestructuracién del sisiema

de crédito y cobranzas a corto plaze?

51_3_ NO x

51 l1a respuesta es afirmativa porque?



Resuitado
Respuestas . ’ Frecuenla
NO 33
st 5
s
Interpretacidn

64

]

BY.§

100.0

Un nomero paco considerable de las empresas que fueros.

entrevistadas tlene pensado ef reallzar una reestructura-

clén a corto plazo, es decir, les empresarios no estan pen-

sando en revisar suys sistemas admipistratives,

Los que

respondieron que Sj se inclinan por afinar puntes claves

como: verificacién de pages, recortar gastos en general,

ya que la crisis si les ha afectade en gran medida.



&5

Cree usted que al llevar a cabo una reestructdracién de
este departamento no es tan significativa como en reali-
zarla en otro departamento o &rea en una sltuaclén de

crisis como la que atraviesa ¢! pais?

51 _x N x

5i la respuesta es negativa que otra drea serfa ls més
significativa para realizarla.
Mercadotécnia Ventas _ _ Finanzas ___ Re-

cursos Humanos

100
50
16,15
23.07 23.07
7.69
o I I ) 0.0
cy Merc™  Ventas n. Rec.” Hum.
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Resultado
Respuestas ’ Frecuaencia 3
Si 9 23.07
Mercadotécnia 3 7.69
Ventas 18 h6.15
Finanzas 9 23,07
Recursos Humanos o g.00

39 100,00
Interpretacién

Como podemos observar en la grifica, tanto en finanzas co-
mo {os que respondieron S1 que en este caso serfan crédito
y cobranzas estin en igua! porcentaje; sin embarga, el ren-
glén de ventas parece indicar que serla el mas importante
para realizar una revisién o reestructuracién., Ventas es
un de;':artamento gue esta demasiado ligado con ¢l crédito,
pues uno de los objetivos de una compadfa es a! otorgar
crédito incrementar tas ventas, y considero que los geren-
tes estdn un poco desligados de las funclones de cstos de-

partamentos.



7.

67

Por su exporiencis en el ramo cree usted que la mayo-
ria de las empresas lleven el mismo sistema de crédito
Y cobranzas que en i suyal

S1 _x NO _x

Si la respuesta es negativa explique porque?
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Resultado
Respuestas . Frecuencia 1
NO 12 30.76
st 2 £9.23
38 100.00

Interpretacién
La gran mayorfs que respondleron que NQ explicon que cada
compafifa tiene sus variantes dependlendo de las necesidades

como de personal.

Casl todos los entrevistados colncidieron en que los sistemas

eran muy simllares y no pensaban en una reestructuracién.
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Cree usted que realmente afecte la crisis al departamen-

to de crédito y cobranzas como sistema?

sl NO _x
Porqué?
100
50 100
0"
NO




Resultado
Respuestas Frecuencia
NO 39
si o

9

Interpretaclén

70

loo

100,00

100,00

En este caso el total de los entrevistados respondleron que

de ninguna manera afecta la crisis al sistema de crédito y

cobranzas como tal, pues en dado caso afectarfa al departa-

mento como serfa en lo referente a la Investigacién def pros-

pecto, firmas, condicilones, referencias bancarias, politicas

de otorgamiento, etc., pere nunca cn el sistema, pues éste

ya estd plasmado y asl funciona.
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Considera usted que una vez reestructurade el sistema
de crédito y cobranzas puede aminorar en parte los
efectos de ta crisis?

S _x NO x

Porqué?
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Resultado
Respueslas . Frecuencia 1
NO 27 69.22
st 12 30.76

39 100.00

Interpretacién

En lo referente a la pregunta, realmente la mayorfa no crea
que se pueden aminorar los efectos de Ia 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 referentea a las facturas a revisidn, al resivir un con-
trarecibo para qespués cobrarlo en la fecha Indicada, etc.
un nGmero reducido de entrevistados opina que existen par-
tes del sistema que son importantes de |levar para tener un
mejor control de pagos y créditos, agillzando el sistema y
asl aminorar los efectos de la crisis, ya que cuando se op-

timiza un sistema se ticne mayor control de él.
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10. Cree usted que el control de cambios afecta este da-

partamenta?

SI x| _ NO x

Si es aflrmatlva mencione dos factores.

51 15,3

84.6
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Resultado
Respuastas Frecuencia %
NO i3 84.60
si N _15.30
kL] 100.00

Interpretacién
En este caso las empresas gque importan mercanclfas de otros
pafses son a las Onicas que les afecta el control de camblos

pero aquéllas que son de el pals noa les afecta,

Los que importan productos les afectan en el senlido de que
el tipo de camblo en que obtuvieron las mercanclias al dia en
que venden, la diferencia en precios tlene que camblar, au-
nado a sl existe moratoria por parte de el cliente, hay ve-

ces que se le plerde la utilidad al preducto,



11.  Cree usted que la crisis por la que atraviesa el pafs
es un factor primordial para realizar una revisién del
sistema de crédito y cobranzas?

Sl _x N _x

Porqué?

I Jents

NO 69,23 /’

1
L
0 50 100
_ Resultado
Respuestas Frecuencia 1
NO 27 69,23
51 12 30.76

39 100.00
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Cudles son Jos efectos que ha traido la crisis en lo re-
ferente a su sistema de crédlio y cobranzas? Mencione

dos mis importantes.

"\, Larga recupera-
*, clén del crédito

30.76

i 17.94
No caentestaron \\



Resultados

Respuestas

Retraso pagos

Se alarga 1a recuperacién

del crédito

Tasas de interés altas

Acortar tiempo de crédito

No contestaron

No afecta en nada

Frecuencia

77

a2

17.94

12.82

30.76

28.20

100.00



13.

Han camblado las politicas de crédito durante el pre-

sente apo?
S _x, NO

Porqué?

100

78
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Resultsdo
Respuestas Frecuencia b3
NO 1] ¢.00
st 3 100.00
39 100.00
Interpretacién

Todas las empresas han camblado las politicss de otorga-

mlento de crédito en el presente afo, &sto nos demuestra

que en realidad el 2lto costo del dinero y la necesidad de

las empresas por recuperar su crédito lo mis antes posi-

ble hace que el departomento de crédite y cobranzas rea-

lice una profunda investigacién del prospeclo a ser sujeto

a crédito por parte de la compaila.

VESIS B9 g

ceo miSUNTERE
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14. Pensando en una recorganizacién de el departamento

de crédito y cobranzas, filarfa usted nuevos objetivos?

s1_* NO _ %
Paorgué?
100
B4.861
50
! 15.38
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Resultado
Respuestas . Erecuencia A}
NO 6 15.38
S\ 33 B4,61
Interpretacién

Hubo diversidad de opiniones al respecto en cuanto a los gue
dijeron que Si, tales como el que fos planes estdn basados en
nuevos y mejores objetlvos, y que por consigulente los actua-
les pueden ser obsolgetos, ele. En este caso, la respuesta
depende de los ebjetivos que lengan cada una de las empre-
sas, ya que se justifica completamente la diversidad de opl-

niones.
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15, Fljarfa usted nuevas pelfticas para el departamento de

crédito y cobranzas en este tiempo de crisis?

St _x NO

Mencione dos politicas importantes, sl 1a respuesta es

afirmativa.

100

100

50

1]




B3

Resultado
Respuastas Frecuencla i
NO 0 0.00
s1 L 100.00
9 100,00

Interpretacién

Esta pregunta esta muy relacionada con fa 13, aqul se hace
mencién que se nos respondan dos politlcas que se han cam-
blado dado la crisis., Dentro de las polfticas mads Importan-
tes que se mencionaron fueror'l‘nl de acortar plazos de cré-
dito, suprimir créditos bajos, suspensién de créditos al no
pagar, recargos a los cllenles morosos, dejar de trabajar
con documentos, mids comunicacién del departamento, con-
trelar: mejor al cllente, etc,

Lo que temen miuchas compailas, es que si en unh momento
dado acortan sus plazos de crédite, el cliente se va con
otras distribuidor al igual que si les cargomos intereses mo-
ratorlos @ un cliente de muchos afos o blen el de cancelar
créditos no elevados, es decir, es una arma de dos filos que

debe ser manejada con mucho culdado.
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Qué otres recursos independientemente de o econtmico

s¢ afectan al Implantar nuevas pollticas o sistemas de

una empresa?

Menclone dos por orden de importancia,

Respuestas

58.97

Neo se afecta ninguno

I

Recurso Tecnoloz—"
glco 5.1z

— Recurso Humano

35.89




Resultado

Respuestas

No se afecta ninguno

Recurso humano

Recurso tecnolégico

Interpretacion

Frecuencia

23

39

85

]

58.97

315.89

100,00

Lon gran mayorfa de los entrevistados opinan que no se afec-

tan ninguno de los recursos, e| gue tuvo una frecuencia

elevada fue el de recurso humano, ya que reacciona al cam-

bio al implantar nuevos sistemds o planes el recurso tecnold-

gico en !a mayorls de las empresas no resultd significativa.
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17. En la situacién actual combiene a 1a empresa litigar?
5l _x NO _ x

Porqué?

Sl 30.7

mN
S

L
[} - a0 100
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Resultado
Respuestas Frecuencia 3
st 12 30.76
NO 27 9.23
a8 100.00

Interpretacién

Esta pregunta estd muy relaclonada con las politicas que lle-
ve |a compafifa, en ios entrevistados casl e! 708 decla que
jos litigios eran muy costosos y tomblén muy lentos y que
podlfan variar seg(n el monto de la deuda, se decidia por
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1B. Se cancelan crédites frecuentemente?

1| NO _x

Porqué?

100

NO



Resultado
Respuestas Frecuencia
NO 39
51 o

39

Interpretacion

89

100,00

100.00

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

sidad de recuperar su dinero lo mds pronto posible, ademés

de hacer una investigacién culdadosa no se cancelan crédl-

tos para segule mantenfendo Ja actividad productiva de la

cempresa, pues ésto troerfa una serie de problemas a corto

4 Iar;;n plazo,
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19. Considera usted que la inflaclén es un factor importan-
te para realizar una reestructuracidén et sistema de
crédito ¥y cobranzas?

SI x NO =

Mencione dos factores que lo ltevarfan o reallzarla.

100
BY4.6
50
15.30
]

NO Sl



Resultado

Respuestas

NO

Sl

Frecuencla

33

fn

29

oo

84.60

15.30

100.00

. N



20.

92

Realiza su empresa reportes de cobranza para mantener

el salda actual del cliente?

Can qué frecuencla fos reaifzan?
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Resullados
Respusestas Frecuencia 3
51 36 - 92.30
NOD 3 7.68
39 100,00
Interpretacion

La mayorfa de las empresas renlizan sus reportes de anti-
guedad de saldos de clientes oportunamente por lo general
respondieron que las llevaban a cabo cada 30 dias y por se-

parado un control del estado de cuenta del cliente.



6.2
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Comparacidn entre objetivos y resultados

Objetivo general

Resultado: EI 100% de las emprosas han camblado sus poilti-
cas de otorgamiento de crédito; sin embargo, la reestructu-
racién del sistema de crédito y cobranzas Gnicamente la han
llevade a cabo 6 empresas que representan e 16% del univer~
s0 [(preg. 1) pero por otra parte el 84% no ha pensado en
una regstructuracién y el 16% si plensan cn una reestruc-

turaclén a corto plazo.

Por lo referente a la crisis el 100% de los entrevistados aflr-
ma que ésta no afecta al sistema de crédito y cobranzas. Un
69,231 piensan que se puede aminorar en parte los efectos
de la crisis si se lleva a cabo una reestructuracién del sis-

tema,

La inflacién no la ven como un factor primordial de cambio
en e} sistema de crédito y cobranzas y casl un 703 opinan
gue |8 crisls tampoco es el facter primordial para llevar a

cabe la reestructuracién.

Objativo secundario

Resultado: Para la implantacién de técnicas y estrategias

ésto objetivo fue alcanzado en el Capitulo IV y V, el cual

se expone |a organizacién de un departamento de crédito y

cobranzas,
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Objetive secundario 2

Resultado: A tode lo largo de el Capitulo ¢l se habla de los
puntas mids importantes en lo referente al crédito, tales como
su naturateza, clases, titulos de crédito y su garantia y sus

principales caracteristicas.

Objetive secundaric 3
Resultado: Este objetive se alcanzd ya que se hizo un dise-
fo del sistema de crédilo y cobranzas para las cmpresas en

el Capltulo Vi,

Objetivo sccunclario 4
Resultado: Este objetivo se aleanzé en el punto No. 3.1 y

3.3 para asl conocer los tipos de documentos como garantla.

Objetivo secundario 5 ]

Respuesta: Se lograron las metas trasadas para conocer la
estructura orgdnica del departamento, asi como las funcio-
nes de cada integranie del departamento dividiéndola en

seccién de c¢rédito y seccién de cobranza.
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.

CONCLUSIONES

€n la mayorfa de las empresas las personas que administran el depar-
tamento de crédito y cobranzas no cuentan con una preparacion ade-

cuada para poder desarrollar sus puestos éptimamente.

Realmente cuande unc habla de una reestructuracién del sistema de
crédito y cobranzas fa mayoria no cree mucho en llevar a cabo una
reestructuracién o revisidén del sistema, se vuelven reacidos al cambio

y no lo consideran de mucha utilidad.

La crisis no empula a les administiradores o reallzar una reestructu-
raclén del sistema de crédito ¥y cobranzas; sino mds blen a tener cui-
dada con las finanzas de la empresa debido al alto costo del dinero en

época Inflacionaria.

La mayorfa de las empresas no cuenta con un departamento de crédi-
to y cobranzas blen estructurado; sino que una sola persona es el

hombre orquesta de diche departamento,

La mayorfa de las empresas creen que es mis significativa realizar la
reestructuracidm en otros departamentos toles como: ventas, finanzas,
producclén, etc., desligando al departamento de crédito ¥y cobranzas

que es ¢l gue obtiene la captacién de recursos.

La erisls ha obligado a In mayorfa de las empresas a modificar las po-
iiticas de crédito y agilizar la cobranza; pero al sistema como tal no

lo han modificada.
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Dependiendo de los objotives de cada arygonizaclén, se debe consider-

rar la concesién del crédite y la agilidad de la cobranza.

La administracién crediticio debe considerarse y aprovechorse declsi-

vamente como factor de continuidad en las empresas,

La informacién del gerente de crédito y cobranzas, produce efectos
de carécter financlero que pueden, en gran medida, contribulr en la

reestructuracidén de una empresa.

Para que’las cobranzas no sufran retrasos en sus cobros, deben es-
labfecerse métodos y preocedimientos ndecuados fque permitan obser-

var fas cuenlas en forma general y analltica.

El gerente de crédito y cobranzas debe llevar a cabo constantemente
astudios dentro de su departamento sin demostrar ignorancia al res-

pecto.
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RECOMENDACIONES

Yo recomlendo utilizar a el Licenciado en Administracidén de Empresas
camo instrumento esenclal y Gnico para realizar ya sea la reestructu-
racién o la Implantacién de sistemas administrativos dentro de cual-

quier organizacién,

Dependiendo de las estraleglas de cada organizacién, se debe de lle-
var a cabo un sistema de crédito y cobranzas que encadene cl proce-

s0 administrative en |la consecuclén 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 periddicamente, de maners que podamos detectar fallas que nos
permitan de la manera mas efectiva el tener un sistema siempre ade-

cuado a la época, a las necesidades, metes y aobjetivos de la ergani-

racién,

Se debe de contar en todas las empresas con un depariamento de
crédito y cobranza, con un organigrama bien definido especificando

las funciones especlficas da cada uno de los integrantes cdel departa-

mento.

. Se recomienda que los respensables de departamento adquieran mayo-

res conocimientos parn ejercer controles administrativos,
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La carrera de Administracién de Empresas nos da la vislén para po-
der aplicar y desarrollar sistemas, dependlenco de el tipo de empre-

538 ¥ sus necesidades,

E! papel de el administrador es cuidar los recursos de la empresa,
asi como cbicner niayores beneficlos de ellos, mediante la aplicacién
correcta de sistemas, procedimientas y controles para un mejor de-

sarrolio de la empresa.

Las empresas visitadas por pequedas que esten deben flevar a cabo
un sistema de criditc y cobranzas efectivo que permila el realizar
un estricto control de el crédito y la cobranza, con el fin de amina-

rar en parte los efectos que la crisis por la que atraviesa cl pals.



5.
6.
7.
8.
9.
10.

16,

1B.
19.

to20.

TAMARO DE LA MUESTRA

ACEROS FORTUNA, 5. A.

ACUMULADORES CAMFOS HERMANOS, 5. A,

ACONSA WESTFALIA, 5. A,
CAJAS Y CORRUGADOS, S. A.

CICASA FABRICA DE MEDIDORES, S. A.

CLEASON, 5. A,

STAMCO, S. A,

TOINSA, 5. A,

DISTRIBUIDORES RAYMOND, 5. A,
MONTACARGAS MERMSA, S. A,
MONTACARGAS Y EQUIPOS, 5. A.
CASA WILLIAM MAYER, 5. A.
INTERNACIONAL DE MONTACARGAS

DISTRIBUIDORA O'FARRIL DE EQUIPOS ESPECIA--

LIZADOS, 5. A,

MEXICANA DE TRACTQRES Y MAQUINARIA, 5, A,
_RODACARGA, 5. A.

MONTACARGAS EN RENTA, S, A.

INDUSTRIAL DE MONTACARGAS, S. A,

PARTES INDUSTRIALES CISA, S. A.

DISTRIBUIDORA LA CENTRAL DE MONTACARGAS,

S. A,
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21.
22.
23.
4.
25.
26.
27.
28.
29.
0.
1.
3z.
a3.
35,
35.

36.

37.
aa,

39.
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MONTACARGAS UNIDOS, 5. A.

CASA DIAZ DISTRIBUIDORES, S. A,
TRACTORES UNIDOS, S. A.

SOLDADORAS MEXICO, 5. A,
COMPACTADORES HERMANOS, S. A,
MOTOCICLERTAS CARABELA, S. A,
WESTFALIA MEXICANA, 5. A,
MONTACARGAS DISA, S. A,

PRIME MOVER, 5. A,

CRINAMEX, 5. A.

MONTACARGAS PRIMSA, S. A.

50D1 MAQUINARIA NUEVA Y USADA, S. A.
EQUIPOS SUPERIORES, 5. A.
MANUFACTURERA CENTURY, 5., A.
MAQUINARIA PORSA ODISA, 5. A,
EQUIPOS NACIONALES ¥ DE IMPCRTACION DONER,
5. A.

ITAL MEXICANA, S. A.

MOCOM DE MEXICOD, 5. A,

MEXICANA DE TRACTORES Y MAQUINARIA, 5.A.
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