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INTRODUCCION

La crisis econamica, que desde varios afos atris, viene afectando
a los paises en desarrollo, ha provocado en =1 nuestro, la necesidad de
dirigir las empresas comerciales an forma diferente a la tradicionalmen—
te utilizada. Esto implica, introducir los mecanismos, procedimientos y
estrategias modernmas, que acordes con nuestro tiempo, permitan la
solucién a los problemas empresariales que se presentan en la ruta hacia
el édxito.

Al tomar conciencia de esta realidad, el autor del presaente estu-
dio, apoyéndose en una variada bibliografia, asi como, €n su experiencia
como ejécutivo de créditos de varias empresas comerciales y con el desao
de descubrir novedades socbre el tema " LA ADMINISTRACION DEL CREDITO Y
LA COERAANZA EN TIEMPOS DE CRISIS", practiceé la correspondiente investi-
gaciaén.

Es propésito de esta tesis es brindar a catedraticos y estudiantes
de las ciencias econemicas, empresarios y an general, a personas intere-
sadas en el tema, un aporte mas para el enriquecimiento del conocimien-
to.

En los primeros dos capitulos se expone la parte tedrica del tema;
en los capitulos tercero y cuarto, el aspecto practico; en el guinto,
la aplicacién practica en una empresa.

En su parte final aparecen las conclusiones y recomendaciones, asi

como los anexos, el glosario y la bibliografia.
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1y ADMINISTRACION DE CREDITOS Y COBRANZAS

1.1 Generalidades:

En la actualidad son muy pocas las empresas que venden solamente

contra paga al contado. El vender al crédito peraite a los negocios
axpandir sus mercados, ampliar sus instalaciones y acumular las utilida-
des gque proveen los fondos necesarios para  la exgansian de capital,
investigaciaen y tecnologia.
Las wventas al crédito ofrecen muchos beneficios y también generan los
correspondientes riesgos. En la actualidad, tiempo de crisis, el riesgo
es atin mavor, ya aue la inflacién galopante, la caonstante depreciacién
de nusstra moneda, la inestabilidad cambiaria y otros factores no menos
influyentes, exige una evaluacien profesional del riesgo frente a una
ganancia potencial.

Nadie frents 3 un negocio debe subestimar la importancia de una
moderna y eficaz politica de administracisen crediticia. Sin ella, las
cuentas por cobrar (el mas liguido de todos los activos liquidos)
podrian transformarse en un monstruo gue devoraria las utilidades,
tragandose los ingresos procedentes de las ventas y congeldndolos en una
inatil y gigantesca cuenta.

Una empresa puede contar con un producto excelente, una demanda
alevada y unas ventzas en alza constante, pero si permite que sus cuentas
por cobrar se acumulen y envejezcan, la empresa perecerd abatida por su
deficiente manejo del efectiva. No podra contar con las utilidades
necesarias para Su expansion. El flujo de efectivo disminuiray la

gerencia de la empresa se vera obligads a recurrir a costosos préstamos.
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La deuda se incrementara a niveles inmanejables y a2l sobrevenir la
primera ftempestad de recesién, la empresa 1rad 2 parar al abismo del caos
econamica.

Si la gerencia no controla el crédito y las cuentas por cobrar,

los deudores controlaran el futuro de la empresa._i/

1.2 Definiciones y Conceptos:

La palabra credito deriva del latin CREDITIUM, que significa
credere, creer, confiar.

Segin Lavasseur, "Crédito es 21 cambio de una realidad actual por
una probabilidad futura". 2/

Joseph French J. se refirié a credito asi: "Es el poder para
adgquirir algunos bienes o servicios, &n base de una promesa de pago en
una fecha determinada en el futuro"._3/

El cédigo de comercio de Guatemala, se refiere a la apertura de
Crédito asi: “Por el contrato de apertura de crédito, el acreditante se
obliga a poner una suma de dinero a disposicion del acreditado, o bien a
contraer obligaciones por cuenta de este, quien deberd restituir las su-

mas de que disponga o a proveer las cantidades pagaderas por su cuenta y

a pagar los gastos, comisiones e intereses que resulten a su cargo"._4/

1/ Alexander Hamilton Institute. Manual de Prictica Moderna de Crédito v Cobranzas. E.E.U.U., 1974,
Pég. -v-,

2/ Medina Zapico, Ramén. Crédito y Cobranzas. New York, 1947. Pdg. 2.

3/ Ettinger Richard y £. Colieb. Créditos y Cobranzas. México, 198l. Pdq. 26.

4/ Cruz Q., Héctor A, Constitucion y Codigos de la Repiblica de Guatemala. Guatemala, 1973.
Pig. B896.
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Podemos generalizar diciendo, gue crédito comercial es el inter-
cambio de valores o servicios entre dos personas o empresas, de una en
tiempo actual y de la otra ep 2l futura, con el propesito de obtener

sendos beneficios.

1.3 Relaciones entre los créditos, cobranzas y ventas:

Sin créditos concedidos no hay ccbranzas. La cobranza es el sello
de unz negociacion realizada al crédito.

Hablando de creditos, cobranzas vy ventas como actividades que
participan en el complejo procedimiento de intercambio comercial de
bienes y/o servicios, representan tres =slementos que necesariamente
deben ser consecuentes y complementarios entre si. De otra forma vy
aplicado a la practica, si un empresario decide tomar el riesgo de
vendar al crédito, es porgque cuenta con los instrumentos necesarios para
recuperar su valor en tiempo determinado, por medio de la cobranza. Por
lo tanto, lo comin y conveniente en el medio empresarial, es aglutinar
en un solo departamento o seccien, 2 cargo de un solo jefe responsable,
esas dos actividades, ya que por retroalimentacién, el circulo que
conforman las fases de la negociacisn, se desarrollard con mayor
exactitud y facilidad. Asimismo la venta guarda una {ntima relacién, ya
que es el propesito de un negocio y ella se considera real, solo cuando
esta cobrada.

La qgrafica siguiente, ilustra claramente el funcionamiento de los tres

elementos y destaca su relacien entre si.
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El éxito de un negocio, radica principalmente, en el balance de estos

tres alementos.

1.4 Propésitos de la administracién de los Créditos y Cobranzas:

La administracian de créditos y cobranzas involucra muchas deci-
siones complejas e interrelacionadas. Al  fijar nuestros términos de
venta, de cierto modo definimos el mercado en general que deseamos
servir. Luego tendremos que seleccionar de ese mercado aquellos clien-
tes a quienes les vamos a conceder crédito. Primero serd necesario para
ese afecto definir lo que entendemos por un riesgo aceptable. Evaluare-
mos entonces nuestros solicitantes de crédito compardndolos contra este
estdndar. Si satisfacen nuestros requisitos, se les otorga crédito y el
iltimo paso serd entonces cobrar las cuentas que adeuden.

Estas decisiones implican tanto riesgo, como incertidumbre. Nunca
podremos saber con precisien si un cliente nos pagard y menos cuando lo
hara. Lo mas que podemos hacer es estimar la probabilidad de que un
cliente nos pague. Cuando hacemos nuestros estdndares de crédito mas
flexibles, reducimos la probabilidad de cobro y aumentamos los costos de
cobranza. Estos resultados desfavorables deben compararse con los bene-

ficios positivos de los ingresos adicionales; también es necesario



&
comparar los bpeneficios netos incrementales con la inversisén adicional

raquerida en las cuentas por cobrar.



2. ADMINISTRACION DEL CREDITO

2. Tipos de crédito:

Una clasificacion ogeneral del crédito puede ser: crédito comer-
cial, crédito individual, cr2dito bancario y crédito gubernamental.
Crédito Comercial: Es el que concede una empresa a otra empresa comer-
cial, los plazos son cortos, usualmente 2@ dias y rarz es la empresa que
concede plazos mayores de 99 dias. Normalmentae nc se cargan intereses
por los saldos existentes, aun cuando se atrasen los pagos.

Crédito Individual: Es el que concede una empresa comercial a clientes
individuales. Ge diferencia del anterior porque los plazos son largos
(a plazos), los precios estdn recargados por costos crediticios y zon
cargados intereses cuando las cuentas czen 2n mora.

Crédito Bancario: Lo conceden las institucionass bancarias y financieras
y especificamente se refiere a préstamos de dinero a empresas comercia-
les o individuos. Estos créditos pueden ser hipotecarios, prendarios,
fiduciarios y bono de prenda, segin la garantia que preste el deudor.
Crédito Gubernamental: ©Se caracteriza porque el dnico cliente es el
gobierno y porque el grado de riesgo no se detsrmina en base de investi-
gaciones, sino por la legalizacicon de pedidos (4rdenes de compra y pago!l
y cumplimiento de requisitos administrativos. Los plazos no existen v
@l pago depende del cumplimiento del vendedor y constancia en =21
seguimiento del engorroso trémite burocratico.

En esta investigacidén se tratard dnicamente lo correspondiente al

crédito comercial.



2.2 Politicas de Crédito:

Las decisiones respecto a extender creédito a clientes de la
empresi se basan, en parte, en la politica de crédito general. Si la
empresa tiene una politica muy restrictiva en cuanto 2 sus términos de
credito y a los clientes 3 quienes extendera el crédito, tendri una
inversion mas baja en cuentas por cobrar, pérdidas mas bajas por deudas
malas y probablemente un bajou volumen de ventas. Por 21 contrario,
cuando 1la empresa otorga términos de credito mas faciles y vende a
crédito a clientes con alto riesgo, sus ventas ;e elevaran pero también
lo haran sus pérdidas por cuentas incobrables y 1 nivel de cuentas por
cobrar._3/

La politica de crédito, asi como también la labor del ejecutivo de
crédito, tienen un impacto directo y poderoso sobre las ventas y sobre
el flujo de efectivo. OSus accianes en relacien con estos dos elementos
claves afectan enormemente otras funciones del negocio.

Un flujo de efectivo inadecuado lleva, eventualmente, a mas
cuentas por cobrar inmanejables. Esto, a su vez, reduce la efectividad
del departamento de compras, debido a que los proveedores a guienes no
se les paga rehusarin venderle. La faltz de materias primas sofoca las
ventas. Una acumulacién de cuentas por cobrar morosas resultara
inatractivo para los prestamistas, quienes exigirdn otras garantias e
impondran tasas de interés mas altas.

La empresa debe contar con un eficiente ejecutivo de créditos, asi

también con una polfitica crediticia clara e inequivoca.

5/ Schall k Haley, Adainistracion Fimaniera. Colosbia, 1983. Pdg. 328.
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La politica crediticia debe ser establecida por la zalta gerencia
de la empresa, debido a gque 2lla debe estar esncaminada a apoyar los
objetivos empresarialas. Esto evitard los tipicos e irritantes conflic-
tos gue surgen antre los departamentos de wventas y créditos. Una
declaracién de politica precisa depende de muchos factores, tales como
necesidades de efectivo, volumen de ventas, condiciones mercadolégicas,
ramo de negocio y similares.

Existen momentos o etapas en las cuales las politicas de crédito
son susceptibles de modificary como por ejemplo, cuando la produccién se
aproxima a la capacidad maxima, se pueden hacer adn mas astrictos los
patrones de crédito y si la empresa opera a un nivel por debajo de su
capacidad, la rebaja en los patrones de calidad de crédito es, natural-
mente, mas atractiva, manteniendo todos los demas factores idénticos.

Una politica optima de crédito consistird en la concesién de
credito comercial mas libremente hasta gque la rentabilidad marginal
producida por las ventas adicionales fuera igual al retorno requerido
por la inversién adicional en cuentas paor cobrar necesaria para generar
esas ventas. 8Sin embargo, a medida que asumimos riesgos por la conce-—
sisn del crédito de manera mas débil también aumentaremos el riesgo de
la empresa, riesgo que se refleja ampliamente en pérdidas por cuentas
incobrables.

La politica optima con relacien a los patrones de crédito esté

representada por el punto X en las graficas siguientes: &/

&/ Van Horne, James C. Fundamentos de Administracion Financiera. Espana, 1979. Pdg. 4.
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2.3 Decisioan del Crédito:

Para la concesien de crédito, el proceso incluye cinco pasos
basicos:

ler. paso - Establecer nuestros términos de crédito;

2do. paso - Obtener alguna idea acerca de la calidad del solicitante que
estemos dispuestos a aceptar; o sea, algdn "punto maximo"
de riesgo a asumir;

Jer. paso - Investigar al solicitante;

4to. paso - Analizar la informacién obtenida y calcular la probabilidad
de gque el cliente pague sus cuentas;

Sto. paso - Relacionar el grupo de riesqo de crédito al cual pertenece
el solicitante con el limite maximo fijado de riesgo a
asumir, para decidir si se acepta o no al solicitante.

Puesto que este proceso no puede reducirse a la sola aplicacién
matematica de la teoria de probabilidades, las decisiones deberan

depender en buena parte del juicic fundamentado del gerente de crédito o

del administrador financiero. Sin embargo estas decisiones seran mas

vadlidas si comprenden el marco tedérico y conceptual dentro del cual se

debe operar.
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2.3.1 Investigacian del crédito:
El solicitante de crédito comercial debe esperar que su proveedor
le solicite datos acerca de su situacién financiera, una lista de sus
proveedores actuales y una relacion de los bancos con que opera. Casi

regularmente, muchos comerciantes @ industriales pequefos desconaocen los
métodos que se utilizan para verificar la situacien econamica y conse-

cuentementa, se resienten al considerar gus personas ajsnas  estan
metiéndose en sus asuntos. Por 21lo, los ejecutivos de crédito o, 2n su
caso, 21 vendedor, deben tener especial cuidado en explicar al selici-
tante de crédito que su investigacién es dnicamente para fines de
atorgarle el crédito solicitado y gue la informacion gque obtenga sera

guardada en esfricta confidencia.

2.3.2 Solicitud de crédito:
Los datos mas importantes a solicitar son:
ino. Generales del propietario del negocio, o si es una sociedad, del
administradar;
Z0. Historial de la empresa (tiempo de estar operando, como ha evolucio-
nada, etc.ls
Jo. Bancos y nimeros de cuentas con que opera y ha operado;
4n. Praoveedorss actuales y anteriores;
5o0. Estados financieros recientes.
Los formularios de solicitud de crédito pueden ser tan simples
como una tarjeta v tan complicados como un documento de varias hojas.
Se recomiendaz el simple pero sin omitir los datos importantes menciona-

dos. Veéase modelo en anexo No. 1.

T STl CARLDS DF GUATEMALA
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2.3.3 Fuentes de informacidn:

Es necesario distinguir aquellas solicitudes de crédito gque llenan
nuestros estdndares de aquellas gue no lo hagan.

Existen dos factores gque limitan la cantidad de informacien gue
podemos obtener; el tiempo y el costo. No podemos tardar periodos
largos para investioar al cliente, porque este podria comprar a otro
proveedor. Tampoco podemos gastar demasiado dinero en el proceso de
investigacien, pues los costos de crédito se elevarian, reduciendo la
utilidad marginal.

Esto depende totalmente del tipo de producto, mercado y valor del
pedido o crédito solicitado.

Las fuentes que podemos explotar para una investigacien del
crédito, son principalmente las siguientes:

Estados financieros: Una de las fuentes de informacidén mas deseable
para el anilisis de crédito es un estado financiero o contable. Algunas
empresas estan prontas 2 suministrar estos estados a2 sus proveedores,
mientras que otras pueden rehusar hacerlo. La negativa en proporcionar-
los puede ser indicio de una debilidad de su posicién financiera. Por
medio del andlisis e interpretacién de los estados podemos extraer
informacién dtil, pero confiable si es de estados ya auditados._7/

Agencias especializadas: Son empresas que se dedican a almacenar
informacién comercial de empresas y personas individuales, con 21 propo-
sito de venderla a interesados, quienes mediante el pago de wuna cuota
mensual y costo por cada consulta, pueden ogbtenerla. 8i el sujeto an

investigacion es individual, el intercambio de informacion puede hacerse

7/ T0EM &/ Pag. 9.
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telefénicamente y si ec empresa comercial, por escrito, via fax o mensa-
jero.

Bances: Muchos bancos tienen grandes departamentos de crédito para sus
clientes. En nuestro medio los bancos proporcionan informacison de
crédito dnicamente a sus propios clientes y los bancos son generalmente
mas abiertos para compartir informacién con otros bancos, por lo gue se
debe iniciar la investigacién bancaria, a través del propio banco.
Intercambio de informacion: La informacien de crédito se intercambia
can frecuencia entre las empresas que sirven al mismo cliente. Los
hombres de crédito en un drea en particular se convierten en un grupo
bastante cerrado. A través de estos canales informativos se puede
obtener informacien dtil que incluye la antigiledad del cliente, crédito
maximo concedido, limite de crédito y si los pagos han sido opartunos o

extemporaneos.

2.3.4 Andlisis del Crédito:

Al haber sido determinado el grado de riesgo que estamos dispues-
tos 2 asumir y obtenido suficiente informacien a un bajo costo respecto
al cliente, procedemos azhora a determinar si estd par encima o abajo de
nuestros limites de aceptacion.

Andlisis financiero: Este andlisis se refiere a la realizacion de un
estudioc de los estados financieros del solicitante de crédito, para
establecer su capacidad de pago. Se prefiere estudiar sobre estados
certificados por contador o auditor pidblico, que supuestamente contienen
datos veraces. E1 ejecutivo de crédito estd principalmente interesado
en dos tipos de estados financiéros; el balance general vy el estado de

pérdidas y ganancias.
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El balance general ofrece una indicacien de las probabilidades de
obtener 2] pago de acuerdc con las plazos de venta. Su primera conside-
racisn es calcular =1 monto de los activos 1liquidos de 1la empresa.
Estos estian representados por aquellas partidas del activo circulante
gue mas facilmente pusden convertirse en efectivoy las cuentas por
cobrar y los valores negociables y, por supuesto, caja y bancos.

ios inventarios, aungue se clasifican bajo activos circulantes no
faorman parte de los activos liguidos. El balance generazl no provee
ninguna indicacién de su condicion y aungue fueran recientes y vendi-
bl=ss, su conversien a efectivo puede ser un proceso largo y complejo.

El valor en sfectivo de las cuentas por cobrar depends de su
antigiiedad. Si los plazos de venta de esas cuentas por cobrar son de 3@
dias, las gue tienen de 3@ a 45 dias representan un excelente aval y
puaden darse en prenda para obtener préstamos. Aquellas cuentas por
cabrar que tienen mas de 43 dias {suponiendo todavia gque los plazos de
venta son de 3 dias}), sufren disminuciones en su valor porque su grado
de incobrabilidad 25 mayor conforme van envejeciendo.

Al anpalizar el balance general no se puede emitir juicio alguno
sobre las cuentas por cobrar hasta recibir una clasificacien reciente de
esas cuentas por antigiledad.

ias pasivos circulantes incluyen las cuentas por pagar, préstamos
a corto plazo, sueldos y salarios por pagar e impuestos por pagar.

Los activos fijos prestan poco interés al andlisis, puesta gue no
reflejan capacidad de pago a corto plazo, sino dnicamente pueden conver—

tirse a efectivo a través de una eventual liguidacién del deudor. Los

pasivos 3 largo plazo tienen la misma importancia.
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El estado de pérdidas y ganancias muestra los resultados de las
aperaciones de la empresa durante un perfodo de tiempo determinado,
normalmente de un afo. La mayoriz de partidas de este estado son de
interés para el andlisis crediticio, ya gue indica si la empresa esta
logrando utilidades, pagando sueldos razonables, haciendo adecuadas
provisiones para depraciacisn, manteniendo los gastos bajo control, etc.
Es indicativo de una administracién eficiente o deficiente.
Par medio de los indices financieros se puede establecar las
relaciones entre diferentes cuentas del balance general y del estado de
pérdidas y ganancias. Los indices que los ejecutivos de creédito

consideran mas importzntes, son:

Indice de liquidez: Es una indicacion de capacidad y del efectivo que
la empresa puede reunir & corto plazo para pagar las obligaciones

contraidas con sus acreedores.

farmulas Activo disponible y exigible 3 corto plazo
Pasivo exigible a corto plazo

Un indice de uno a unp se considera aceptable pero mas conveniente seria
de dos o tres a2 uno. Indices de uno a dos o tres indican claramente la

falta de capacidad de pago.

Indice de solvencia: Para el ejecutivo de crédito este indice no
muestra un grado de liguidez tan elevada como el {ndice de ligquidez, ya
que los componentes del activo circulante incluyen los inventarios y la

liquidacién rapida de éstos estd rodeada de muchos factores dudosos.
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formulasz Activo circulante
Pasivo circulante

Este indice no deberia ser inferior a dos a uno.

Utilidad neta a ventas netas: Este {ndice mide la suficiencia o capaci-

dad para generar utilidades.

formulas: Utilidad neta
Ventas netas

Parz calificar un {indice de estos, debera ser comparado con otfros
{indices del wmismo ramo, 3as{ como también con i{ndices de periodos
anterioras. 8i las ventas aumentan pero, 2l mismo tiempo, las utilida-
des disminuyen como porcentaje de las ventas, es indicacien de que algo

anda mal. Un indice en descenso requiere mavor investigacion.

Ventas netas a capital de trabajo: En este caso, también las tendencias

son importantes.

féormula:z Ventas netas
Activo circulante (-} Pasivo circulante

Un rdpido incremento en las ventas sin un incremento correspondiente en
el capital de trabajo indica un exceso de venta y la probabilidad de que
la empresa tendrd que forzar el flujo de efectivo para mantener el
ritmo. En efecto, la empresa se esta lanzando ella misma al precipiciao.
El gerente de créditos que encare un indice en alza, y un i{ndice de
solvencia de uno a uno, deberid conceder crédito solamente si puede
obtener garantias adicionales, pues 21 grado de riesgo, en este caso, es

alto.
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Deuda a patrimonios

formulas Pasivo total
Capital liquido

8i la deuda aumenta sin un aumento de capital liguido, la empresa pronto
llagaré al punto de que no pusda pagar sus deudas o consequir préastamos
adicionales. Un indice de tres a cuatro a wno es causa de preocupacian,
debido a gue un {ndice de mas de uno a uno, indica que las obligaciones
contraidas con los acresdores exceden el patrimonio de los duefos del
negocio. Un indice slevado puede que no sea sedal de problemas inmedia-
tos para el gerente de crédito, pero debe tensrse este factor siempre en
mente, debido 2 qus una empresa con uma deuda slevada podria intentar
utilizar a sus acreedores como una fuente sconémica de efectivo, miep=-

tras trata de reponer su fortaleza ecanémica.

Otros analisis: Ademis del estudio de capacidad del cliente, debemos
conocer sus actitudes propias, tales como si pags sus deudas aportuna-
mente, tal come lo reflejan los registros de pagos a otros proveedores;
su experiencia en los negocios, la intensidad de la competencia y las
condiciones econémicas generales. Resulta particularmente dificil
analizar créditos a2 negocios nuevos, pues carecen de todo historial de
crédito,

Aunque se han desarrollado enfoques cuantitativos para medir la
capacidad para servir crédito comercial, la decisién final en la gran
mayoria de las compaffas que conceden esta clase de crédito depende del

juicio del analista para evaluar la informacisn disponible.
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Se  han usado c<on éxita evaluacionss numéricas, =n créditos de
consumo, donde se califican cuantitativamente varias caracteristicas de
un i1ndividuo y la decisién socbre el crédito se toma =sobre la base de un
puntaje total. También s han venido usando sistemas de calificacisn
numérica por zlgunas empresas gue otorgan crédito comercial. Con el
tremendo crecimiento del crédite comercial, un buen admero de empresas
2s5tan encontrando justificable usar sistemas de calificacién numérica de
crédito para seleccionar solicitantes que claramente pueden aceptarse o

rechazarse, y asi los analistas de crédifo pueden dedicar sus =nergias a

evaluar los solicitantes marginales, =n las dos direcciones.

2.3.5 Toma de decisiones de crédito:

Unz vwez que se tenga informacién respecto a la clasifica;ién del
cliente como sujeto de crédito, podemos tomar cualquierz de las tres
opciones siguientes:

1. Conceder el crédito;
2. Rechazar la solicitud; y,
2. Posponer la decisién en tanto se obtenga mayor informacisn.

En una fecha posterior, la opcién tres también conduciria z las
mismas fres decisiones. La solucién de la opcion tres estd basada en
una estimacién de la probabilidad que una mayor informacién modificara
la decision de crédito que se tomaria en ausencia de ésta. Ilustremos
el principio que eostd involucrado. Suponemas que si no obtuvigramos
informacion adicional rechazariamos la solicitud. Si tal decisién fuese
incarrecta, sacrificariamos los flujos de efectivo que se obtendrian de
ase cliente a través de los anos. Este es Qn costo de oportunidad. Por

21 contrario, el "costo” de aceptar el riesgo de una cuenta que resulte
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incobrable tan solo es representado por la inversién de efectivo por
parte de la empresa en una sola cuenta, puesto que la pardida ocurre una
sola vez. Para que la informacisn adiciomal tenga algun valar para
nosotros, debera tener la sqficiente relevancia como para cambiar la
decisién de "rechazo" por la de “aceptacisn'. Por lo tanto debemos
encontrar el producto de la probabilidad de obtener dicha informacien vy
@l valor para nosotros de retroceder de una decisién incorrecta para
lueqo proceder a comparar dicho resultado con el costo involucrado en la
obtancién de la informacieén adicional.

Para considerarlo em términos mas sencillos, supongamos que esta-
mos apostando 8.5 con respecto al resultado de un partido de beizbol
ente el equipo "A" y el equipo "B". Bastaria con gque consultdramos
alqunos promedios de bateo y los resultados de juegos anteriares entre
dichos equipos. Pero si 1z apuesta fuese de @.5%,0@0, dedicariamos
mucho mas tiempo vy dinero obteniendo informacién respecto de los dos
equipos, antes de decidir cuil es el favorito. 8Sin embargo, llegara un
momento gue debamos decidir y hacer la apussta, digamas a favar del
equigo "A", sin gue paguemos ya mas dinero por la investigacién de la
potencia de los equipos. Una vez que, por ajemplo, descubriéramos que
todos los jugadores de planta del equipo "B" estuviesen anfermos de
gripe, la probabilidad de que modificéramos la decisién gracias a la
sbtencisn de mayor informacién, seria bastante baja. Por lo tanto, el
yalor esperado de la informacién seria muczho menor que el costo de

adquisicién._B8/

g/ Johnson, Robeet N, Administracién Fimanciera, México, 1982, FPag. !62.




3e ADMINISTRACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR

Todo cuanto hace el gerente de credito estd 2ncaminado a lograr un
objetivo importantes, que es, convertir las cuentas por cobrar en efec—
tivo con la mayor eficacia posible. Cuanto mas se tarde en cobrar una
cuenta vencida, menores seran las probabilidades de recuperarla en su
totalidad. La antigiedad de las cuentas por cobrar es un asunto de gran
importancia para 1 gerente de credito.

Los gerentes de crédito que tienen acceso a la computadora, gene-—
ralmente reciben informes semanales con la clasificacion de las cuentas
por cobrar por antigiliedad. Estos informes clasifican a las cuentas por
grupes 3@, &8, 9@ y mas dias y el valor monetario de cada clase. Ningun
ejecutivo de crédito desea ver cantidades en la columna de 99 dias o mas
(si sus plazos de venta normales son de 3@ dias); pero adn las cuentas
que llevan 3¢ dias vencidas suponsn un gasto para las empresas gue cuen-
tan con un programa activo de reinversion del efectivo procedente de las
utilidades.

Las cuentas por cobrar se consideran exactamente de la misma forma
que el dinero invertido en otros activos. Toda inversién debe producir
un retorno en proporcién a su valor y el efectivo producira un mejor
retorno cuando se invierte en instalaciones de produccien gque cuando
estd confinado en cuentas por cobrar improductivas.

El dinero de cuentas por cobrar se compone de dos categorias: uti-
lidades, que deben canalizarse al capital de trabajo y reinvertirse, y
los fondos necesarios para encarar los costos. Este flujo de efectivo
se utiliza para pagar a los proveedores. Cuando las cuentas por cobrar

se hacen demasiado grandes, hay que recurrir a préstamos con tasas de
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interés elevado para encarar los gastos normales y pagar a los proveedo-
res. En lugar de contar con efectivo para invertir y sacarle utilidad,
terminamos pagando por el privilegio de mantener las deudas de nuestros
clientes. Evidentemente estoc no tiene sentido.

Las cuentas por cobrar no generan intereses y desde el punto de
vista de generacisn de utilidades no tienen ningdn valor, hasta que se
convierten en efectiva. La cartera de cuentas por cobrar puede compa-
rarse con un embudo, muy ancho por arriba donde entran las ventas al
credito y estrecho por debajo donde sale el efectivo. Los gerentes de
crédito tienen que trabajar muy adecuadamente para activar las cuentas
por cobrar a través del embudo y no dejar que queden estancadas en la

parte de arriba._ %/

3.1 Riesgo de cuentas por cobrar:

Las cuentas por cobrar se consideran generalmente como un activo
de bajo riesgo. El riesgo basico se debe a la posibilidad de que 1la
empresa no pueda recobrar todo lo que le adeuden sus clientes. Bajo
circunstancias normales, el fotal de pérdidas por cuentas malas que una
empresa experimentard se puede pronosticar con precisién razonable,
especialmente, si la empresa vende a un gran numero de clientes y no
cambia sus politicas de créditao. Estas pérdidas "normales“ se pueden
considerar puramente como un costo de extender el crédito. El riesgo
real surge de la posibilidad de que un ndmero significativo de clientes

de la empresa podran sdbitamente tener dificultades financieras.

9/ Alexander Hailton Institute, Mamual de Prictica Moderna de Crédito v Cobranzas. E.E.U.U., 1976.
Pag. 52
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Por ejemplo, supongamos gue un concesionario de electrodomésticos
esta localizado cerca de una gran planta industrial ¥y el 28% de sus
cuentas por cobrar  reprasentan ventas 2l crédito a los empleados de la
planta. Si por alguna razén la planta se cierra por un largo periodo de
tiempo, es probable gque =1 concesionario sea incapaz de recobrar una
gran porcion de las cuenﬁas por cobrar. En la mayoria de los casos, las

cuentas por cobrar no son un activo particularmente arriesgada.

3.2 Politicas de cobranza:

ta politica general de cobranzas de la empresa estd determinada
por la combinacion de procedimientos de cobranza que ella establezca.
Estos procedimientos incluyen aspectos tales como cartas, llamadas tele-
fénicas, visitas personales y acciones legales.

Una de las principales variables en politicas es 21 monto gastado
en procedimientos de cobranzas. Dentro de un rango, 2 mayor sea el
monto relativo gastado, seri menor la proporcien de deudas perdidas y
mas corto el periodo promedio de cobranzas, manteniendo los demas facto-
res sin modificacion.

Las politicas de cobranza se pueden derivar en dos métodos utili-
zados para activar el flujo de efectivo. Uno consiste en reducir las
ventas al crédito y mantener un equilibrio dentro del embudo, (conti-
nuando con la comparacian anterior), a fin de que lo que entre pueda
salir prontamente. No es siempre tan poco practico como parece. De
hecho, una empresa que se expande rapidamente y gque se encuentre ante
una sscasez de capital de trabajo puede optar por reducir sus esfuerzos
de ventas hasta que se vea aliviada. Pero normalmente la gerencia no

acepta este metodo.
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El otro método v mas conveniente, que =s el gue mas utilizan los
ejecutivos de crédito, consiste en prestar cuidadosamente atencion 2 la
clasificacisn de las cuentas por antigiedad e instituir répidos y efi-
caces esfuerzos de cobro cuando los clientes no se ajustan a los plazaos
establecidos. Este sistema puede cnmparafse a utilizar una paleta para
desatascar el embudo desde arriba, separando los clientes morosos y
dejando que los buenos clientes fluyan sin interrupcién a3 través del
embudo. Aquellos clientes gue se hayan separado, pasan a ser el blanco
de los esfuerzos de cobro.

El acuerdo de vender al crédito es un contrato. Una vez entrega-
das las mercancias, es obligacién del cliente cumplir con las obligacio-
nes que estipula el contrato. 8i no lo hace, no tiene razen para
resentirse de los recordatorios gue le hace el gerente de crédito para
que pague su deuda.

Hay razones legitimas por las cuales, ocasionalmente, los clientes
no pusden cumplir con las condiciones de venta. Los buenos garantes de
crédito escucharan atentamente las explicaciones del cliente y lusgo
haran acuerdas razonables para salvar al cliente y la venta. Perao en su
administracién de las cuentas por cobrar no se tolerardn acciones dila-

torias o evasivas.

3.2 Procedimientos de cobro:

Ademds de los procedimientos de cobro de cuentas corrientes, la
empresa debe establecer procedimientos claros para el manejo de cuentas
vencidas o cuentas morosas. La pregunta que debe contestarse primera es
i qué tan vencida puede llegar a sstar una cuenta antes de gque se ini-

cien los procedimientos de cobro 7, porgue una cuenta por cobrar es tan
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buena como la posibilidad de que se tenga de que serd pagada; una smpre-
sa no puede darse el lujo de esperar demasiado antes de iniciar los
procedimientos de cobro. Por otro lado, si los procedimientos se ini-
cian demasiado pronto, ello podria molestar razonablemente a los clien—
tes buenos, guienes por alguna razen, no pudisron efectuar los pagos en
ia fecha estipulada. Los procedimientos, cualguiera que ellos sean,
deben ser establecidos solidamente. Inicialmente, se envia una carta
que ira sequida, gquizd, por cartas que van siendo cada vez mas serias en
tono. Luego puede hacerse una llamada telefénica por parte del gerente
de crédito y una por el abogado de la empresa. Algunas empresas tienen
cobradores que hacen llamadas personales sobre la cuenta.

Si todo fallza, la cuenta debe enviarse a una agencia de cobro.
Los honorarios de las agencias de cobro son sustanciales — frecuentemen—
te la mitad del monto de la cuenta por cobrar - pero este procedisiente
puede ser la dnica alternativa factible, particularmente para cuentas
peguenas. Las acciones legales directas son costosas, algunas veces no
llenan ningdn propésito real y pueden forzar a la quiebra del cliente.
Cuando el pago no se puede hacer efectivo, compromisos de arreglo
pueden, en ocasiones, lograr un buen porcentaje de recuperacion de la
deuda.

Naturalmente que estos esfuerzos de cobranzas pueden resultar aun
en mayores beneficios y deben explararse. Las experiencias pasadas
pueden indicarle a una empresa el procedimiento éptimo de cobranza con
respecto a rentabilidad. Los procedimientos de cobro son tan variados
como lo son las personalidades de los gerentes de crédito y las politi-

cas de crédito.



3.4 Técticas para agilizacién del cobro:
3.4.1 De cuentas corrientes (no vencidas):

Los premios por 21 pago mejoran el flujo de efectivo y su costo 25
manor a2l beneficio que representan. Entre =llos pueden mencionarse
algunos, los mas importantes: (asumiendo gue el plazo es de 3@ dias)

- Descuentos por pronto pago. Son descuentos del 1%, 2% y hasta
el 3%, si el pago se realiza dentro de los 8 dias siquientes a su despa-
chao. Debe cuidarse de gue no haya facturas con fechas anteriores y que
el descuento se haga sobre el valor del producto, sin incluir a2l
impuesto.

— Barantia de entreqa. Consiste en garantizar al cliente, la
entrega del producto parz cierta fecha a3 cambio del pronto pago, pago
por anticipado, o pagos escalonados. Para alqunos clientes, las fechas

de entrega son mas importantes que para otros.

3.4.2 De cuentas atrasadas o morosas:

Se mencionan a continuacién, las mas usuales:

= Intereses por demora. Cobro de un porcentaje equivalente a la
tasa mas alta que cobren los bancos en prestamos y calculada sobre los
dias gue el cliente tome adicionales zl plazo concedido.

- Limitacién o suspensien de envio de producto. Puede utilizarse,
seqdn el caso, =1 "2X1" que se refiere a despachar el 35@% del valor gue
el cliente abona a2 su cuentz morosa; por ejempla.

- Asesoramiento financiero. Significa poner a disposician del
cliente wmoroso, los conocimientos y contactos financieras necesarios

para mejorar sus finanzas.
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~ Comunicaciones de cobro. Podemos mencionar, desde cartas envia-

das por mensajero o fax, telegramas, llamadas ftelefénicas, hasta visitas
personales del gerente de créditos o abcgadc de la empresa.

- Agencias de cobro. Este es el dltimo de los recurses, por ser

de costo elevado con relacisn a las demds tacticas.

s Evaluacian de la administracién de cuentas por cobrar:

Existen dos posibles fuentes de error en la administracidén de
cuentas por cobrar. Podemos ser demasiado estrictos al fijar las condi-
ciones de ventas, al conceder los créditos y al cobrar las cuentas
vencidas, aumentando innecesariamente los costos de nuestro departamento
de credito y perjudicando las ventas. Por el contrario, podemos ser tan
liberales en estos aspectos que nuestra pérdida de liquidez y el incre-
mento de cuentas malas superen al incremento en los ingresos derivados
de las ventas y a los ahorraos en los costos del departamento de créadito.

Es dificil evaluar la actuacien del departamento de crédito.
Determinar la rotacién de cuentas por cobrar es probablemente una medida
demasiado burda para fener un buen control. Una medida de control un
poco mas refinada es el andlisis de antigiiedad de los saldos de las
cugntas. Cuando este trabajo se realizaba manualmente, representaba una
tarea dificil. Mediante el empleo. de computadoras, se puede hacer
mensualmente un andlisis de antigiedad de saldos, asi como también obte-
ner una relacien de las cuentas vencidas. La relacien de antigiedad de

saldos pusde prasentarse de la siguiente manera:



Periodo de vigencia Saldos de las cuentas Porcentaje

de las cuentas pendientes de cobro
Hasta J@ dias Q. 235,808 83.8
Il 2 &8 dias 25,388 7.0
&1 a2 9@ dizs 16, 386 9.8
mas de 7@ dias 3.6 1.4
Totales Q. 284¢,58d L, @

La cédulz de analisis proporciona  solo uma madida indirecta para
juzgar la experiencia de cobro. Un procedimiento mas directo es el
calcular la antigiiedad de la cuenta a la fecha de cobro. De alli{ gue
podriamos determinar el porcentaje de nuestras ventas gque fueron pagadas
dentrc de 38 dias, entre I@ a 4@ dias, y asi sucesivamente. Si la admi-
nistracién asi{ lo deseara, se podran efectuar desgloses mas detallados.
Si la administracien deseara una cifra resumen, podriamos determinar el
promedio de tiempo de cobro a la fecha de los que se realicen.

Estos métodos para evaluar la administracién de cuentas por cobrar
tiensn un problema comin. Miden dos caosas al mismo tiempo: la eficien-
ia en la concesisén de crédito y la eficiencia en el cobro de las
cuentas vencidas. B5i nuestros términos y nuestros estindares de credito
son liberales, la presién estard en =21 departamento de cobranza para
acelarar el flujo de fondos provenientes de las cuentas por cobrar. 8i
somos muy conservadores, pueda ser que no necesitemos un departamento de
cobranza. Por lo tanto, si bien habremos de medir la eficiencia general
de actuacisn, debemos también encantrar medios para vigilar y contraolar
las actividades de aquellos gue otorgan los créditos separadamente de

quienes cobran las cuentas. 18/

18/ Johnson, fobert W. Administracisn Financiera. México, 1982. Pdg. 166.
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3.6 Utilizacien del procesamiento electrénico de datoss

Los computadores han venido usandose extensamente en el man2jo de
crédito. Su uso suministra oportunamente la informacidn al dia necesa-
ria para el andlisis. Toda la informacisén que previamente se guardaba
en archivadores puede almacenarse en discos magnéticos o diskettes.
Como resultado, el departamento de crédito tiene accesa rdpido a la
informacién. Se puede cbtener a intervalos frecuentes de tiempo, un
balance de tanteo que contiene un resumen de todas las cuentas, pagos,
descuentos aceptados y saldos pendientes. Tambieén puede obtenerse wun
cuadro con la antigiiedad o edad de las cuentas mostrando el monto total
que le deben a la firma, la porcison que es corriente, la porcien gque
astd vencida por encima de 3@ dias, la que estad vencida entre I8 y 60
dias, =tc.

Ademas, el computador pusde programarse para suministrar informes
completos sobre fodas las cuentas morasas; enviar a esas cuentas cartas,
mecanicamente, a intervalos regulares de tiempo. Reportes frecuentes
sobre cuentas vencidas, que no fué posible obtener antes de contar con
el computador, alertan al gerente de crédito sobre ciertos problemas a
medida que se van generando y como resultado, se encuentraz en condicio-
nes de estar permanentemente en control de ellos y de tomar las acciones
correctivas oportunamente. Anteriormente, la siftuacioen podria haberse
deteriorado durante el tiempo transcurrido en obtener la informacian.
La administracien también puede desear estar informada sobre cuando una
cuenta se estd acercando al cupo de crédito establecido para ella, y los

computadores pueden suministrar estas informaciones muy facilmente.
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El  computador ayuda al gerente de crédito, suministrindole
informacién precisa y opartuna sobre 21 estade de las cuentas. La
historia de pagos de un cliente puede solicitarse a la unidad de almace-
namiento e imprimirse =n segundos. En esta historia se incluye informa-
cion tal como la fecha en que la cuenta fue abierta, =21 monto que debe
en ese momento, el cupo de crédito, y la prontitud de sus pagos pasados.
Se pueden preparar también reportes especiales gue incluyan calificacio-
nes o comparaciones. Por 2jemplo, si varias smpresas pertenecientes a
la misma industria estan demoradas en sus pagos en un periodo particular
del afo, la administracién desearia conocer la experiencia de la firma
con otra compafiia en esa industria. Tal informacién permite al gerente
de crédito analizar vy manejar el problema mas efectivamente. En otra
situacién, la administracion podria desear comparar las érdenes que le
estan llegando de un cliente en particular con su histeria de pagos.
Este tipo de informacién también puede suministrarse con gran rapidéz.
En la actualidad, mediante el computador, se puede elaborar grafi-
cas de todo tipo, forma y color; en el transcurso de pocos minutos.
Indudablemente gue el computador puede suministrar una vasta gama
de informacien detallada que previaments & su aparicien habria sido
impractico obtener y que puede ser 4til no solamente parz el gerente de
crédito, sino también para la direccién general como un todoa. El compu-
tador puede programarse para tomar ciertas decisiones rutinarias de
credito, ademas del procesamiento de datos. En particular ardenes
pequenas pravenientes de cuentas buenas, pueden ser aprobadas por el
computador sin que la orden tenga que llegar a manos de un analista de

crédito.
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En general, 21 procesamiento electronico de datos puede ser una

gran contribucisn al departamento de crédito. A medida que el volumen
da cuentas por cobrar aumenta, muchas =mpresas encuentran gue =1 proce-
=samiento por computador es el dnico medio factible para manejar las

cuentas por cobrar. 11/

SInd Como presupuestar:
3.7.1 Cuentas por cobrar:

La base fundamental para presupuestar las cuentas por cobrar es el
presupuesto de ventas. Al calcular el porcentaje de ventas reales al
crédito efectuadas en meses anteriores, en forma de promedio de los
4ltimos tres meses y aplicando este porciento al presupuesto de ventas
del periodo deseado, obtendremos un presupuesto aceptable de cuentas por

cobrar.

3.7.2 Cobros :

Se toman los saldos de cuentas por cobrar clasificados por anti-
giledad y se adicionan los valores que en base del presupuesto de cuentas
por cobrar se supone se cargaran a cada cliente y en cada mes. Luego se
analiza cliente por cliente, tomando en consideracion su experiencia de
pago y los datos numéricos, para consequir el presupuesto de cobros por
cliente y por mes. No es aconsejable presupuestar bajo un criteric
optimista, y conviene reservar cierto margen de pérdida de cuentas inco-

brables.

11/ Van Horne, Jases C. Fundasentos de Adaiistracisn Fimanciera, Espafa, 1979. Pdg. 131,



4. MEDICIONES Y CONTROLES
4.1  Pruebas de crédito:

Para medir la eficiencia de un departamento de credito y para
establecer las variaciones entre la calidad y la cantidad de créditos
concedidos y las politicas de crédito de la empresa, existen indices vy
factores, de los cuales los mas importantes se mencionan a continuacien.

- Indice de aceptaciédn. La actitud haciaz los prospectos, asi como
la calidad de los solicitantes vy la politica de crédito que aciualmente
se siga, se muestra por la cantidad de solicitudes aprobadas. Este
indice se obtiene dividiendo la cantidad de solicifudes autorizadas,
entre el total de solicitudes presentadas. Por ejemplo, durante el mes
ce recibieran 73 solicitudes de crédito, de las cuales fueron aprobadas

61,

61 = (#.B456 = B4.36%
73

El indice de aceptacién variard entre una empresa y otra segln el
giro de la misma y lo duro o blando de sus politicas.

- Indice de ventas al crédito. Es importante conocer el porcenta-
je gue de las ventas totales se realizan al crédito. BSe obtiens este
indice, dividiendo el monto de 1as ventas al crédito entre el total de
ventas. Ejemplo, una empresa vendis en el mes un total de Q.275,000 y
0.14%2,#@6 fueron al crédito.

= @.5144 = 51.54%

142,087

273, dod
Ezte indice es comparable entre diferentes meses y contra la

politica establecida.
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— Indice de cuentas malas. Se utiliza parz medir iz eficiencia
del departamento de crédifos y cobranzas. Se obtiene dividiendo =1
monto de cuentas incobrables entre el montoc de ventas al crédito de un
periodo determinado que usualmente es de un afo. Ejemplo, una empresa
vendié al crédito Q13,786,006 en un afo y al final de ese per{odo huba
un total de Q.438,808 en cuentas incobrables.

438,660 = @.6312 = 3I.12%

. 13,768,068

Este porcentaje es comparable con {ndices de otras empresas del
mismo giro y también entre un afo y otro.

- Indice de rotacion de las cuentas por cobrar. Es un medio para
determinar la rapidez de la cobranza y demuestra la cantidad, término
medio, de veces que 1la eampresa puede convertir sus existencias de
mercaderia =n dinero en un periodo dado. Ejemplo, una empresa vendis al
crédito en el ano @1,208,808, el saldo promedio por cobrar al final de

los 12 meses fué de Q198,008 y su politica de crédito es de 3@ dias.

1,200,008 = 12 dividiendo Ié@ dias del ejercicio
1@, 300 entre este coeficiente (12), se ob-
tiene un término de cancelacién de
38 dias.

En este caso se puede concluir gque la cobranza se ha efectuado con

toda regularidad.

4.2 Controles de cuentas por cobrar:
Existen maltiples controles de cuentas por cobrar, pero su

utilizacién esta directamente relacionada con los recursos de la empre-
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sa: materiales, tales como computadores; humanos o sea 1a cantidad de
personas al servicio del departamento de créditos y cobranzas y con el
recurso tiempa. La sencillez de los controles debe contrastar con su
efactividad. Se detallan 2 continuacién los controles que generalmente
son de gran utilidad en lz empresz comercial.

- Andlisis de cuentas por cobrar por antigiedad.

Este reporte brinda al ejecutive de créditos una utilidad mayor
que cualquier otro. Consiste en detallar cada una de las cuentas por
cobrar, mostrando cada uno de las documentos o transacciones que a la
fecha de corte estin pendientes de pago y situando sus respectivos valo-
res en la columna correspondiente a su antigiedad. Si el cobro es efec-
tuado por los mismos vendedores, el reporte se agrupard por vendedor o
ruta de venta; y si son cobradores los responsables, se hard por sector
de cobro o cobrador. Esto se hace con el propésito de distribuir repor-
tes entre los responsables e involucrados en la cobranza. Formato en
anexo No. 2.

- Reporte de Clientes por antigiiedad.

Este es una condensacién del mencionado anteriormente y consiste
en una lista de los clientes y sus saldos de cuentas por cobrar, situa-
dos en la columna de antigiiedad que corresponde. Se agrupa en la misma
forma que el anterior. Formato en anexo No. 3.

= Resumen de cuentas por cobrar por antigiedad.

Agui solamente se muestran los totales de cuentas por cobrar de
los grupos, como pueden ser, dreas de venta, zonas de cobro, departamen-
tos, paises, etc. Los totales se detallan también por antigiedad. Este
reporte es de usc de la gerencia de finanzas, gerencia de ventas y

gerencia general, casi exclusivamente. Modelo en anexo No. 4.
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- Estados de cuenta.

Es una medida sana enviar mensualmente a los clientes un astado
de cuenta, gue muestire una relacién de cargos y abonos efectuados en el
mes y su saldo al Tipal del mes. 81 la cantidad de clientes es muy
numergsa, conviene enviar s2stados de cuenta, al menos, a los clientes
MOTr0S0S. La entrega de este documento es conveniente hacerla por medio
de mensajerc interno o externo, pero nunca por medio de cobradores o
vendedores. Modelo en anexa No. 4.

- Archivo de clientes.

El archivo de clientes es un control que debe procurarse el
gerente de créditos, ya gque es practicamente 1z historia comercial.
Consiste en guardar ordenadamente en una carpetz por cada cliente,
copias de toda la correspondencia enviada y recibida, copias da factu-
ras, pedidos, notas de cargo y abono, y por supuesto, su solicitud de
crédito = informes de la investigacién, as{ como los estados financie—
ros. Este archivo debe ser custodiado en forma confidencial, preteri-

blemente, por el gerente de créditos.



5. RESULTADOS OBTENIDOS EN LA APLICACION DE LA

ADMINISTRACION DE CREDITOS Y COBROS.

Se practico una investigacien =n una empresa, gque debido a la
expansion de su mercado y ampliacien de su planta productora, debis
abrir un departamento de crédito y cobranzas para enfrentar 2l grueso de

operaciones de este orden.

9.1 Informacien sobre la empresa:

La llamaremcs "la antigua organizacian" 2 esta empresa, antes de
su ampliacien y "la nueva organizacien”, un aro después de iniciada su
rearganizacian.

La empresa, localizada al norte de la ciudad capital guatemalteca,
productora y comercializadora de productos plasticos para wuso indus-
trial, agricola y comercial; en su antiqua organizacién contaba con 4B
empleados, de los cuales 18 laboraban en administracieén y ventas y 5# en
producciaén. No contaba con un departamento que se encargara de los
créditos y cobranzas, por lo que los pocaos confiroles se realizaban en el
departamento de contabilidad.

Para tener una idea mas clara de su situacion, a continuacisn se
presentan una serie de datos relacionados con el tema Qque nos aocupa, al

2@ de enero de 1993 (la reorganizacion empeze el lo. de febrero de 1993)

Promedio de ventas mensuales: Q.528,36%
Cantidad de clientes activos: 72 clientes
Porcentaje de ventas/credito: 89%, promedio
Plazo de crédito concedido: no establecido

Saldo de cuentas por cohrar: @.1,475,250



-

Distribucién por zntigiledad: #=-30 {425 25.4%
{en miles de d.:} Ii-68 Q648 IB.TY

&1-9¢ Q3?8 23.8%

?1-128 Q 838 5.2%

+ 128 Q116 6.9%

Dias crédito/venta: 33 dias
Cuentas incobrables en 21 afo: Q.97 , 990

5.2 Apertura del departamento de créd;tus y cobranzas:

Se contraté un jefe de departamento, una secretaria y un cobrador.
Se compro una computadora para uso de toda la empresa y se contrate un
programador, que entre otros programas, elabors un paguete completo para
la administracion de créditos y cobros.

Se convino utilizar los servicios de la Protectora de Crédito,
para consultar sobre clientes nuevos.

El jefe del departamento, gquien contaba con amplia experiencia
adquirida en otras empresas, elabors un proyecto de politicas, normas y
procedimientos, el cual fué aprobado por el gerente general, después de
hacerle algunos cambios que fueron sugeridos por el geresnte de ventas.

Se imprimieron todos los formularios necesarios, entre los que se
mencionan, factura cambiaria, solicitud de crédito, recibo de pago vy

estado de cuenta.

5.3 Adaptacisn del nuevo sistema:
- Se adiestré al personal involucrado en créditos v cobros;
- Se circularizaron estados de cuenta con confirmacién de saldos,
para establecer los saldos reales;
- El jefe de créditos visité a los clientes importantes, para

informarles de los cambios y para conocerles personalmente;
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- El cobrador realizé una campana intensiva de cobro a clientes
Marasos;
- La secretaria, bajo la direccisn del jefe, envie correspondencia
a los clientes y personal de ventas, informandoles acerca de la
politica crediticia y de la cobranza gue se estabz poniendo en

marcha.

5.4 Resultados obtenidos:

Lz nueva organizaciosn, un aAo después de actividad, cuenta con 93
ampleados, 25 de administracion y ventas y 7% de produccién.

Cuenta con un departamento de créditos y cobranzas, gue en linea
recta, depende de la gerencia de finanzas. Mantiene una politica de
crédito bien clara y bien adecuada al tipo de empresa. Los controles
sobre créditos y cuentas por cobrar saon sencillos, pera répidos vy
efectivos.

Al cierre del 3@ de esnero de 1994, o sea al cumplir un afo, la

nueva arganizacidn presentsd la situacion siguientes

Promedic de ventas mensuales: Q847,506

Cantidad de clientes activos: 132 clientes

Porcentz je de ventas/credito: 92%, promedio

Plazn de crédito, segdn politica: 3 dias

Saldo de cuentas por cabrar: §.1,137,94¢

Distribucisén por antigiedad: #=-Z8 Q872 76.7%
(en miles de Q.} Ii-4E Q136 1Z2.4%

41-9¢ Q B9 7.7%
9i~-12¢6 & 9  @.B%
+ 120 @ 32 2.8%

Dias crédito/venta: 4@ dias
Cuentas incobrables en el ano: A, 28,790
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En los anexas No. 7 y 8 astan representados los datos en forma
grafica y comparativa, pzara una facil observacion de los resultados
obtenidos en la reorganizacion de la empresa.

Como es evidente, la situacion actual de esta empresa, es total-
mente diferente y mejor. Los costos del departamento de crédito se
pagan con el 20% de las utilidades adicionales; y debido al retorno mas
rapido del dinero de ventas al credito, la empresa ya no recurre a pres-—
tamos banca-ios, como constantemente lo hacia, con la antigua organiza-
cian.

Las ventas se incrementaron en un 57%, grado que se puede lograr,

solamente, mediante una administracion apropiada de sus recursos.



b CONCLUSIONES ¥ RECOMENDACIONES
6.1 Conclusiones:

= La wmportancia que las funciones del departamento de créditos v
cobranzas tisnan, an la mayoria de Bmprasas comerciales da2 nues-
tro medio, durante mucho tiempo han gquedado en un nivel mas bajo,
con relacisn a otras, tales como de mercadeo y ventas, produc-
cidn, etc.

- La crisis actual que viven los paises como el nuestra, ha dado al
crédito una dimensisn de mayor relevancia en 21 intercambio de
bienss y servicios, permitiendo gque 2sta actividad sea posible
con mavor facilidad.

— En &poca inflacionaria, las empresas comerciales utilizan el cré-
dito comercial antes gue el crédito bancario, por su bajo costo v
@3s rapida y faAcil consecucien.

- Las politicas de crédito son el cimiento sobre el cual descansan
el flujo de efectivo y el volumen de ventas.

- EIl control que se ejerce con efectividad sobre las cuentas por
cobrar, que son el efectivo futuro, permiten tranguilidad al ge-
rente de una empresa y confianza a sus propietarios o accionis-
tas.

- En época de crisis, cuando las tasas de cambio y los intereses
son constantemente variables, 2s inconveniente para las empresas
conceder plazos largos de crédito, porque pueden convertir en
pérdida una utilidad, debido al cambio del poder adquisitivo de
lza moneda y el costo de reposician del producto.

- Si las politicas de venta y crédito no =stan correctamente esta—

blecidas y si las funciones de esos departamentos no astan clara-
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mente definidos, se observan fuertes conflictos enirs sllos que
pusden grovocar pérdidas en ventas y en cuentas malas.

- Lz moderna tecnologia permiie gque la labor de un departamento de

créditps y cobranzas, ses mas rapida, efectiva y peoco costosa.

6.2 Recomendacicnes:

- EZ= conveniente elegir para el pussio de jefe o gerente de cré-
di%c y cnbros a unz pereona de comprobada honorabilidad, agrada-
tle presencia, capacidad de trato con personas de todos los nive-
les, experienciz ¥ cagacidad.

— BSe recomiendz que lzs operzciones de cargo y abono de cuentzs por
cobrar, asi como la emisian de reportes de clientes, se hagan a
traves del cdepartamento de contabilidad y nunca por 21 departa-
mento de créditos y cobros.

- El usg de computadora paraz ias actividades del departamsnio de
craédifos y cobros es de vital importancia, por lo que es recomen—
dable su implementaciasn, azsegurandose de mantener confidenciali-
dad absoluta de los datos almacenados.

- Es imporiante conceder al gerente de créditos, una buena dosis de
autoridad, suficiente parz gue pueda cumplir a cabalidad sus res-
ponsabilidades. Conviene una total independencia del departamen—
to de ventas vy dependenciz directa de la gerencia general.

~ Es sana la prictica del gerente de créditc, de mantensr una
buena,; constante v astrecha relacién con los clientes. Pero no s
recomandable estrechar lazos de amistad, debido a que esto puede

degenerar el espiritu empresarizl.
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Se recomienda no 2scatimar recursos an investigacien de nusvos
clientes, paro también es necesario mantener una relacisn =nire

costo v beneficio.
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Anexo No. 1
SOLICITUD CONFIDENCIAL DE CREDITO

Fachas

H (Nombre de la Empresa a3 la gue se solicita =21 Crédito)

Por la presente estamos solicitando que su empresa nos otorgue credito
por . .

Presentamos la siguiente informacién para que sirva de base para el
aestudio de ruestra solicitud.

Nombre de la Empresa:
Razon Social:
Actividad 2 que se dedica:

Antigiledad: aR0s

Direcciant Tel.:

No. de Patente: Nos. NIT:

Sociedad: ()Andnima ()Colectiva (}0tra {)Propietario Unico

Socios o Accionistas Principales:
Nombre Direccien Particular Cargo que ocupa

Representante Legal (Nombre):

Direccisn: Tel.:
Administrador o Gerente (Nombre):

Direccion: Tel.:

Proveedores v Bancos (Actuales v anteriores)
Nombre Direccien y Tel. No. Cuenta

Nombre y Cargo:

Firma y sello:

Nota: Adjuntamos copia de los dltimos estados financieros.
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Anexo No.

Empresa Ideal

Guatemala, C. A.

POR ANTIGUEDAD

POCENTAJES DE CUENTAS POR COBRAR]

47
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Anexc No. &
EMPRESA IDEAL
BUATEMALA, C. A.
ESTADD DE CUENTA
NOMBRE: Corporacion Quetzal CODIGO: 11t
BIRECCION: 13 calle 16-28 zona 1
DEPARTAMENTO: Guatemala

FECHA DE CORTE: Zd@-g@4-94

FECHA CONCEPTO CARGOS ABONOS SALDO
#8-61-94 | Fact. No. 351 * | 3,506.00
@1-32-94 | Fact. No. 395 # | 1,750.00
28-@2-94 Fact. No. 320 7.@1@. 80
SU SALDO TOTAL Q 12,2460.08

# = Facturas vencidas a la fecha de corte.

Nota: En caso de que el saldo gue le presentamos no sea de
su conformidad, le agradeceremos contactar a nuestro depar-—
tamento de credito.
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8. GLOSARIO

= Activo Circulante: Estd compuesto por los rubros que representan
cosas u objetos de valor, los cuales constituyen el fundamento de la
explotacien econémica. Se agrupan aqui las cuentas Mercaderias,
Materias Primas, Productos Elaborados, etc.

2 Activo Disponible: Est& constituido por Caja, Depésitos Bancarios
y documentos de conversién inmediata, como cheques, vales a la vista,
etc.

== Activo Exigible a Corto Plazo: Comprende todeos los créditos a
favor de la empresa a corto plazo, documentados o no, como las Cuentas
Clientes, Documentos por Cobrar, etc.

= Capital de Trabajo: Es la diferencia gue existe entre los valores
Activos y Pasivos, susceptibles de realizarse y cancelarse a corto
plazo. Intervienen en su determinacién las cuentas tales como, Caja,
Bancos, Titulos, Mercaderias, Clientes, Documentos a Cobrar, Acreedores,
Obligaciones a Pagar, etc.

- Capital Liguido: Diferencia entre Activo y Pasivo.

o Indice: Indicador, relacién, razen.

o Inflacion: Es un exceso en la cantidad de dinero y depésitos
bancarios, es decir, demasiada moneda en relacién con el volumen fisico
de los negocios que se realizan.

= Liquidez: Es el grado de segquridad que la situacién de una
empresa presenta, en funcién de la relacion existente entre las
disponibilidades y las exigibilidades.

= Pasivo Circulante: Deudas a corto plazo.
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- Pasivo Exigible a Corto Plazo: Comprende las deudas de la empresa
hacia terceros a corto plazo. Acreedores, Documentos por Pagar, etc.
= Pasivo Total: Estd constituido por las deudas u abligaciones de
la empresa.
= Politicas Curso general de accién para situaciones concurrentes
encaminadas a alcanzar los objetivos establecidos.
= Riesgo: Situacien en la que no-se estd seguro de lo que sucedera
en 21 futuro. Incertidumbre.
= Solvencia: Es el grado de capacidad financiera para atender la
cancelacion del Pasivo y las necesidades de la explotacisn.
= Utilidad Neta: Utilidad Ven ventas, menos gastos de
administracién, gastos de venta y gastos financieros.

= Ventas Netas: Ventas menos las devoluciones.
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