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Guatemala, 11 de Enerc de 1999

Sefior Decano

Facultad de Ciencias Econdmicas

Yniversidad de San Carlos de Guatemala -USAC-
Licenciado Miguel Angel Lira Trujiile
Presente.

Sefior Decano;

En atencidn al oficio de fecha 13 de Febrero de 1997, por
medioc del cual se me nombra como Asesor del estudiante PAVID
ALFREDO CABRERA CUELLAR, en la elaboracidn de su tesis que lleva
por titulo ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR EN LA PEQUENA
Y MEDTANA EMPRESA COMERCIAL DE ROPA EN EL INTERIOR BE LA
REPUBLICA DE GUATEMALA, informo a usted que he actuado de acuerdo
a las procedimientos establecidos y normatives correspondientes.

De acuerdo a lo anterior y en vista que el estudic realizado
por el sefior Cabrera Cuellar, l1lena los requisitos v ha logrado
l1os objetivos previstos en el Plan de Desarrollo, me permito
dictaminar que puede ser aceptmdo para su discusidn en el Examen
General Piblice, previo a optar al titulo de Licenciado en
Administracidn de Empresas.

Informo al Sefior Decano que el contenido de la tesis tiene
aspectos muy importantes para el Sector Empresarial especifico,
lo que redundari en una préctica Administracidn de las Cuentas
por Cobrar y un mejor uso de sus recursos monetarios.

Atentamente,

"ID Y ENSERAD
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ugo Hern&ndez Aréngo

Asesor de Tesis
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DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
3 DE CIENCIAS ECONOMICAS

DECANATO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS. GUATEMALA,
VEINTICINCC DE MARZO DE MIL NOVECIENTOS NOVENTA Y NUEVE.

Con base en & dictamen emitido por la Lic. Victor Hugo Hernandez Arango, quient
fuera designado Asesor y la opinion favorable del Director de Ia Escuela de Administracién-
de Empresas, se acepta cl trabajo de tesis denominado: “ ADMINISTRACION DE
CUENTAS POR COBRAR ENLA PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA COMERCIAL
DE ROPA EN EL INTERIOR DE LA REPUBLICA DE GUATEMALA”, que para su
graduacion profesionat presentd el estudiante DAVID ALFREDO CABRERA
CUELLAR, autorizindose fu impresion. ]

Atentamente,
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INTRODUCCION

Las situaciones de iliquidez que se presentan actualmente en las pequefias
y medianas empresas ubicadas en gl interior del pais y que se dedican al
comercio de ropa, hizo necesario elaborar una investigacién para llegar a
- determinar sus posibles causas y elaborar un documento que piantee alternativas
de solucion a esta problematica.

Para tal efecto, se realizé una investigacion de campo, tomando como
muestta los comercios que se encuentran en los departamentos de
Huehuetenango, Alta Verapaz, Chimaltenango, Suchitepéquez, Chiguimula y
Retalhuleu, para obtener informacion sobre los procedimientos gue utiiizan en la
administracion de sus cuentas por cobrar, siendo necesario plantear distintas
variables, dentro de las que se incluyen: monto del crédito, procedimiento para
otorgar crédito, plazos del crédito, documentos legales que respalden el crédito,
etc., para poder elaborar un diagnostico.

Este Informe tiene como proposito, servir de guia a todos aguellos -
comerciantes que por la misma naturaleza de su actividad econémica
constantemente estan concediendo créditos, pero que a veces Su forma de
recuperacién es dificultosa (periodos de crédito demasiado largos, clientes que no
pagan, efc.), y agregado a esto, gue permita servir de fundamento al estudiante y
profesional de las Ciencias Econdmicas para llevar a cabo investigaciones mas
profundas acerca del tema.

En el Capituio I, se manifiestan aspectos generales en cuanto a lo que esla
pequefia y mediana empresa, y el aporie que brinda a la economia nacional.

Se enuncian conceptos generales, en cuanto a la palabra crédito, politicas,
normas y procedimientos que se aplican en la Administracién de Cuentas por
Cobrar.

Se hace una descripcion de los documentos legales {titulos de crédito) que
se encuentran en los Cédigos de Comercio y Civil que norman la actividad
mercantil y que su uso, en las ventas al crédito garantiza la recuperacion del
efectivo otorgado en esas cuentas, debido a que ia ley faculta a ejercer la accion
penal.

I I



En el Capitulo |l se presenta el diagnostico elaborado como resultado de la
investigacion de campo lHevada a cabo, contiene graficas para su facil
entendimiento, se describen las caracteristicas de estas empresas, el mercado
donde funcionan y la situacién de la administracion de cuentas por cobrar.

E! Capituio Il contiene los criterios administrativos que se deben de aplicar
en estas unidades econémicas, incluye desde la definicién de politicas hasta su
procedimiento de cobro, y como un ultimo aspecto, se presenta un caso practico
sobre su aplicacion.

De la investigacion realizada, se obtuvieron distintas conclusiones que
manifiestan la falta de procedimientos técnicos para la concesion de créditos y su
cobranza, lo que les origina problemas de iliquidez en sus empresas.

Asi mismo, se comprobd que el no contar con registros contables no les
permite conocer en determinado momento la situacion contable y financiera de la
empresa, razon por la que no toman decisiones aceriadas, no solo en cuanto a !os
créditos concedidos, sino ademas en su recuperacién {cobranza).

_ El propietario de estas unidades econémicas debe tomar conciencia que el
crédito es una estrategia efectiva para incrementar sus ventas, pero debe de
considerar que existe un proceso técnico en su aplicacion.’

Este trabajo presenta en forma sencilla como lo puede aplicar técnicamente
en la empresa, para que la inversion que tenga en sus créditos pueda ser
recuperada por medio de la cobranza.



CAPITULO §
" MARCO TEORICO

A. LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN GUATEMALA
1. Diagnostico

_ La pequefia y mediana empresa gue existe en nuestro pais, a pesar del aporte
econdmico que genera en cada uno de los sectores de la economia nacional, no han
sido objeto de una investigacion profunda. Unicamente se han realizado estudios
superficiales por parte de organismos internacionales e instituciones nacionales, tanto
de gobiemo como privadas. Como consecuencia, no se cuenta con informacion
relacionada a las pequefas empresas que se dedican al sector comercio.

Ante esta limitante, no es posible definir un concepto generalizado para
determinar qué es pequefia y mediana empresa, aunque algunas instituciones que
fomentan su desarollo, lo establecen de acuerdo a factores como: mercado,
tecnologia, mano de obra, capacidad gerencial, etc.

La Federacién de la Pequefia y Mediana Empresa “FEPYME”, lo establece de
acuerdo a dos criterios: “uno de orden cualitativo, que esta referido a los factores de
localizacion de las empresas, situacidn organizacional, la responsabilidad del
propietario en la direccion de Ja empresé (no menos del 80% de su tiempo)... y en el
orden cuantitativo, las definen mediante el valor de ventas de cada uno, pues tiende a
variar grandemente y su variacidn tiene estrecha. relacién con los indices de
devaluacidn e inflacion”. (2:4/5) ' )

Por su parte, el Instituto Técnico de Capacitacion y Productividad “INTECAP",
- por medio de la Division de Pequefia y Mediana Empresa, define su clasificacion a
través de un enfoque funcional, de acuerdo a la unidad econdmica que le
corresponde. Los parametros que utiliza sbn los siguientes:

Pl § TOIE T IEN O T T T
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PARAMETROS MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA MEDIANA EMPRESA
| “EMPLEADOS “RASTA 5, INTEGRAGION FAMILIAR “HASTAZ0 “HASTA 50
~FATRIMONIO “HASTA G 20,000.00 THASTA G 150,000.00 |- HASTA Q 230,000.00
T ORGANIZACION T INDWIDUALICENTRALZADA SNDIVIDURL ¥ ALGUNAS | - DESCENTRALIZADA
DESCENTRALIZADAS FUNGCIONAL
~TECNOLOGIA OE “RUDIMENTARIA, “MANUAL Y/O MECANICA, | - TENDIENTE A LA
PRODUCCION . ADAPTADA AUTOMATIZACION
- CANALES DE - DIRECTAMENTE OEL PROPIETARIO AL | - DEL PROPIETARIOA | - DIFERENTES GANALES |
DISTRIBUCION CONSUMIDOR FINAL DETALLISTA ¥ DE DISTRIBUCION,
CONSUMIDOR FINAL MAYORISTAS
PROPIETARIO A ESPECIALMENTE.
CONSUMIDOR
I ~MERCADO CONSUMIDOR, | - LOGAL ~LOCAL ¥ REGIONAL T LOCAL, REGIONAL ¥
EXPORTACION
|- CAPACIDAD GERENGIAL | EXPERIENCIA Y PROGESO DE EXPERIMENTADO ¥ ~ACEPTABLE
CAPACITAGION PROGRAMA DE
CAPACITACION
ESPECIFICA
[~ SCLVENCIA Y CAPACIDAD | NUMERDSOS PROBLEMAS FINANGIERGS | - ESCASA ACEPTABLE, SUFICIENTE |
CREDITICIA .

Fuente: INTECAP, Administracion General, DT-582-DPE-004-1/97

Es necesario aclarar, que no todas las empresas comerciales estan

consideradas en estos parametros.
empleados (familiares), que de acuerdo a esta clasificacion tendrian que ubicarse en
el rango de micro empresa, pero por la magnitud de su patrimonio mayor de

Existen empresas con un nuimero de tres

Q150,000.00 podrian considerarse en la mediana empresa.

En la pequefia empresa, la caracteristica esencial es el comportamiento en
cuanto a su organizacién y sistema de gestién empresarial; por el hecho de que el
empresario concentra en &l todas las funciones de administracién de la unidad
productiva, ne delega, lo que lo convierte en e! *hombre orquesta®, situacion que le
ocasiona numerosos problemas en su actividad empresarial.

Es frecuente, que no cumpla con los compromisos contraidos con sus clientes,
debido a la falta de programacién de sus actividades productivas, de igual manera con
sus proveedores, io que le ocasiona problemas de ampliacién y/o nuevos créditos de
mercaderias. La pequefia y mediana empresa en Guatemala, relacionada con su
entorno, padece de problemas internos en cuanto a su organizacion, no posee una
estructura técnica y funcional de sus actividades, su administracion es de caracter
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erpifico, incurre en la improvisacion, como una herramienta basica para la solution
de problemas administrativos y financieros.

Por temor a invertir, utilizan maquinas y eguipos que no se ajustan a las
necesidades de su proceso de produccion, io gue no les permite ser competitivos ante

otras empresas, y por ende su produccion se considera de baja calidad.

En cuanto a los problemas externos que mas afronta, se pueden destacar en
primer orden: el acceso al ¢rédito, por no poseer garantias prendarias o hipotecarias
ante las instituciones bancarias y financieras y el desconocimiento real de su
mercado, ya que no realizan investigaciones para identificar necesidades, gustos y

preferencias de sus posibles clientes.

2. Aporte a la Economia Nacional

Al realizar consultas e investigaciones con las fuentes secundarias de
informacion (IGSS, INTECAP, INE, Banco de Guatemala, efc.) acerca de la pequefia y
mediana empresa, se observd que los datos que poseen son de caracter general,
donde no se especifica plenamente el aporte actual de estas unidades econdmicas, al

desarrollo econdmico y social del pais.

Por ser el tema sujeto de estudio, las pequefias empresas comerciales de
distribucion de ropa, se considera oportuno, para comprender la importancia que tiene
el sector comercio {grande, mediano y pequefio) en la economia nacional, describir la
informacién que poseen diversas instituciones relacionadas a este aspecto.

El Banco de Guatemala, en sus Memorias de Labores de los afios 1980 a
1997, reporta que los tres sectores de la actividad econdmica que duranie éste
periodo generaron en promedio las mayores cantidades del Producto interno Bruto,
fueron la agricultura con un 24.8%, comercio (por mayor y menor) 24.4% ya industria
el 14.4% y que en conjuntc aportaron el 63.6% a la economia nacional. Como puede
" observarse, la contribucién que realiza el sector comercio a la actividad economica del
pais es significativa, si se compara con el desarrollc de la actividad agricola y la

industria nacional. (7:2/3)
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" Lo anterior se réfieja, al hacer un andlisis durante éste periodo, al comparar la
tasa de crecimiento promedio del sector comercio que fue de 3.8%; similar a la tasa
de crecimiento promedio del Producto interno Bruto, que involucra a todos los demas
sectores de la economia nacional, como agricultura, banca, minetia, industria, etc.

Segun el Boletin Estadistico del afio 1997 que emite el Departamento Actuarial
y Estadistico del IGSS, reportd que de las 32,361 empresas afiliadas en ese afio, un
total de 7473, que representan el 23.1%, pertenecen a la actividad comercial,
distribuida esta cantidad por departamentos de la Republica asi: Guatemala con
6,113, Escuintla 226, Quetzaltenango 203, Izabal 128, Suchitepéquez 127 y en los
restantes departamentos 676 empresas. (6:1)

Comercios afiliados al IGSS en el afio 1997
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Fuente: Boletin Estadistico, enero a diciembre 1997 IGSS

Es preciso anotar, que segin el acuerdo No. 1036 emitido por la Junta
Directiva del IGSS, publicado en ef diario oficial el 18-6-98 toda empresa para poder
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ser afiliada necesita contar cen 5 o mas trabajadores, no importando su ubicacion en

el territorio nacional.

Las empresas comerciales afiliadas al 1GSS en 198897, reportaron 121,494
trabajadores que representan el 14.3% de los 848,000 trabajadores afiliados a nivel

nacional.

Al analizar los datos registrados por el Instituto Nacional de Estadistica, de
acuerdo a los Censos de Poblacion practicados en los afios 1950 y 1994, aparece la
contribucién que posee el sector comercio a la poblacién econémicamente activa
“PEA” del pais en la generacion de empleo. En 1950 fue de un 5.4% vy de un 9.5% en
1994, manifestandose en esta forma, la tendencia, de que cada dia mas personas se

dedican a las actividades comerciales.

Dentro de sus expectativas de desarrolio, se encuentran los tratados de libre
comercic que puedan ser firmados con paises del area centroamericana, México y el
Caribe, lo que puede originar un mayor crecimiento economico para la pequena y
mediana empresa nacional de este sector, debido al flujo de mercaderias (variedad en
cuanto a uso, disefio, presentacién, formas, etc.). que éstas empresas puedan

obtener y poner a disposicién de los consumidores guatemaltecos.

Derivado de lo anterior, puede conceptualizarse a la pequefia empresa como
todas aquelias unidades econémicas, que realizan actividades comerciales con un
maximo de cinco empleados (familiares o no), con un patrimonio de hasta
Q150,000.00, organizacién de tipo individual centralizada y siendo su propietaric
quien ejecute todas las funciones administrativas. Llevan registros y controles
contables (nicamente para fines fiscales y no para informacion financiera, y para
poder ser sujetos de crédito su tnica garantia es fiduciaria.
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B. ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR
1. El Crédito

1.1 Aspectos Basicos

En nuestro pais, de acuerdo a la situacién econdmica que prevalece, en las
empresas tanto industriales como comerciales, para ganar mercado han optado por
incrementar sus ventas al crédito, pues la consideran como una buena altemativa
para que el consumidor tenga mayor acceso a los productos gue distribuyen.

Las ventas al crédito, presentan beneficios pero también provocan riesgos, par
elio, alguien que esté al frente de una empresa mercantil, debe de considerar la
aplicacién de una politica efectiva de la administracion del crédito.

“Las politicas referentes a la administracion de cuentas por cobrar, implican
encontrar un equilibrio entre el riesgo v el rendimiento. En el grado en que ampliemos
nuestros plazos y concedamos crédito a nuestros clientes marginales, estaremos
inmovilizando fondos en cuenta para cobrar y poniende en peligro nuestra capacidad
para liguidar los pasivos”. (9:149)

La palabra crédito, se deriva del latin Credere, que significa creer, confiar; al
momento en que se otorga un crédito, el cliente hace la promesa de pagar y el
comerciante cree en la promesa.

Sobre la base de lo anterior, se puede expresar que toda empresa que
extiende créditc @ sus clientes, manifiesta su confianza en cuatro aspectos a

considerar;

Confianza en que el cliente intentara pagar su compra.

Confianza en que el cliente podra pagaria.

Confianza en gue no sucedera nada que le impida pagar, a partir del momento
en que recibe et bien, hasta Ia fecha de cumplir con su obligacion de pago
contraida; y,

Confianza en la integridad de su persona como cliente.
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Ei crédito, de acuerdo a su funcion, representa para la empresa que fo otorga
un medio de dinero a futuro, porque origina el cobro de sus cuentas en un periodo
posterior a su venta, por elio, se puede establecer tres usos diferentes de la palabra
crédito:

- El vendedor, ante la accién a recibir el pago en el futuro y el comprador ia
obligacién de cumplir en el tiempo designado la obligacion de pagar, esta
accion se consfituye en un compromiso de forma moral y iegal.

- implica la entrega de un valor presente, representado por mercaderias,
por una promesa dg pago en un tiempo especificado en el futuro. Al existir
una transaccién de crédito, el comprador o deudor, demuestra su poder o
influencia para obtener recursos (mercaderias) del vendedor, para crear o
incrementar su capital.

- A la vez, significa un instrumento de crédito, que consiste en una forma de
pago, si es documentada martifiesta gue es una transaccion formal de crédito.

No existe una definicion precisa sobre lo gue es fa Administracion de Cuentas
por Cobrar, pero puede describirse como “todas aguellas cuentas por cobrar que
representan el crédito que concede la empresa a clientes, como una cuenta abierta”.
(4:211)

En las empresas de tipo comercial su aplicacion es en forma constante, con &l
proposito de incrementar el nivel de sus ventas. Como un aspecio muy importante se
hace notar, gue existe una relacion estrecha entre el crédito, las cobranzas y las

ventas.
Estos tres elementos que participan en el intercambio comercial de bienes yfo

servicios deben ser consecuentes y complementarios entre si, de tal manera que al
vender al credito, este debe ser recuperado en et plazo fijado por la cobranza.

TETTTOIN I; 2 a—
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E! proceso que se sigue desde el momento de la concesion del credito hasta su

cobranza se presenta en a siguiente gréfica. _

Concesion de crédito ™ Provoca ventas | Venta al crédito
T
Permite repeticién de ventas Exige cobros
Cobranza —

Es importante tener en cuenta que el Crédito y la Cobranza son dinamicos por
su misma naturaleza, por eso todas las politicas en cuanto a la concesion de créditos
y en los procedimientos de cobro, deben de ser evaiuados periddicamente.

Todo cambio que se produzca en uno de estos elementos repercutird en el
otro. Considérese, si los estandares de crédito que aplica determinada empresa son
demasiado flexibles, se otorgaran créditos a personas que ho tendran capacidad de
pagar, ocasionando probiemas en el incremento de costos de 1a cobranza (llamadas
telefénicas, telegramas, visitas, etc.) y probablemente la no recuperacion del valor en
- efectivo de la mercaderia vendida, '

1.2 POLITICAS

Se entienden compo politicas, los criterios generales que tienen por objeto
orientar las acciones que se llevardn a cabo en la empresa para el cumplimiento de
los objetivos que se han trazado. Su aplicacidon se realiza en cualguier area funcional
de la misma, sea esta mercadeo, personal, produccion o finanzas, en otras palabras,
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puede describirse como los medios de que se vale el Adminisirador para alcanzar los

objetivos que han sido propuestos.

En e caso de la Administracion de las Cuentas por Cobrar, se presentan como
los fineamientos que darén la pauta para determinar si se le puede otargar crédito a
un cliente, el monto que se le puede conceder y el plazo en el cual deba pagar.

La importancia de las politicas de crédito radica en que si son bien definidas por
parte de la Gerencia, podran permitir cumplir con una jabor de crédito eficiente.

Su aplicacion dentro de la empresa, le permitira cubrir los siguientes aspectos:
- Evitara correr riesgos innecesarios e irrazonables;
- Ejercera una constante vigilancia sobre las cuentas por cobrar; y,
- Reaccionara de una forma rapida ante los indicios de peligro que sefiala gue un
cliente no puede cumplir con sus pagos.

Toda decision que involucra extender crédito a clientes de la empresa, tiene
como base fa politica de crédito general, si |z empresa aplica una politica muy
resirictiva en cuanto a sus téminos de crédito, tendrd como consecuencia, una
inversion mas baja en cuentas por cobrar, pérdidas mas bajas por deudas morosas y
probablemente un bajo volumen de ventas; caso contrario, cuando la empresa emplea
términos de crédito mas flexibles y vende a clientes con alto riesgo, sus ventas se
elevaran, pero en igual proporcion su nivel de cuentas por cobrar y sus pérdidas por
cuentas incobrables.

Obsérvese entonces, el impacto que posee la politica de crédito en relacion a
las ventas, y sobre todo el efecto del flujo de efectivo, si se entiende que el flujo de
efectivo es lo que ie permite a la empresa identificar y conocer sus necesidades de
capital (efectivo), para poder cumplir con sus obligaciones.

La norma debe entenderse, coma la parte imperativa de la politica, o sea, lo
que se debe cumplir sin excepcion. A manera de ejemplo, una empresa puede tener
la siguiente politica de crédito:
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“Todo crédito concedido a persona individual o empresa comercial, no debera
ser mayor de Q11,000.00 en mercaderias®, la norma seria: “No se dara crédito a
empresas que no tengan un ano de estar constituidas”.

La norma define los criterios basicos para la concesion del crédito a sus
clientes, solicitudes de crédiio por empresas gue no tengan un afic de estar
constituidas no se les daré crédito.

2. CUENTAS POR COBRAR. .

Constituyen los pasos que se siguen para llevar a cabo una accion y, en el
caso particular para la decision de conceder un crédito, segin el autor Robert
Johnson, deben de considerarse cinco pasos basicos:

“Primeramente, debemos establecer nuestros términos de crédito.

En segundo lugar, debemos tener alguna idea acerca de la calidad del soiicitante
de crédito que estemos dispuestos a aceptar, ¢ sea, algin “puntc maximo® de
riesgo a asumir.

Tercero, debemos investigar cada solicitante.

Cuario, con base a Ia informacion obtenida en nuestra investigacion, debemos
calcular la probabilidad de que el cliente pague sus cuentas. ¢ Pertenece este
cliente al grupo de solicitantes de crédito en donde la probabilidad de gue no
paguen es de uno a diez casos, o bien, al grupo en que las probabilidades son de
uno en veinte casos? Por ultimo, relacionaremos ef grupo de riesgo de crédito al
cual pertenece el solicitante, con el limite maximo fijado de riesgo a asumir, para
decidir si debemos o0 no aceptar al solicitante. -

Por lo tanto, si nuestras investigaciones sugieren que existe una probabilidad de
diez que el cliente no pague, rechazaremos al solicitante de crédito si previamente
habiamos decidido no aceptar este grado de riesgo. '
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Puesto que este proceso no puede reducirse a la sola aplicacion matematica de
la teoria de probabilidades, las politicas de crédito y las decisiones deberan
depender en buena parte en el juicio fundamentado del gerente de crédito o del
administrador financiero™. (9:152)

21 POLITICAS

Asi como se describen .Ias politicas y procedimientos en el otorgamiento de
crédito por parte de la empresa para sus clientes, s necesario identificar las politicas
y procedimientos de cobro que se deberan utilizar para lograr la pronta recuperacion
del caﬁital invertido en cuentas por cobrar. ' '

Las politicas de cobranza representan los lineamientos que una empresa debe
de implementar, para poder cobrar a sus clientes a su vencimiento.

Se considera que una politica efectiva de cobranza permitira que la empresa
cobre a sus clientes el crédito concedido a su vencimiento o dentro de un periodo
razonable: lo que le facilitara realizar proyecciones scbre los ingresos que obiendra
por este concepto.

las polificas de cobranza pueden originérse, de acuerdo al método gue el
propietaric de la empresa (administrador, gerente) considere el més adecuado para
activar el flyjo de efectivo. En la practica empresarial, regularmente, s¢ utilizan dos
métodos, uno consiste en reducir las ventas al crédito y por ende, tratar de obtener
una pronta recuperacién del efectivo, en ofras patabras, vender menos a crédito y
. vender mas al contado.

El otro método y mas utilizado por los gerentes de crédito, consiste en analizar
con mayor detenimiento la clasificacion de las cuentas por antiglledad y realizar
eficaces esfuerzos de cobro, cuando ios clientes no se ajustan a los plazos
establecidos.

P e - ComMT v D B
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Todos aqueilos clientes gue no cumplen con su obligacion de pago en el
momento establecido, pasan a constituirse como blanco de los esfuerzos de cobro.

Al aplicar por parte de ia gerencia una efectiva politica de cobranza, la empresa
podra recuperar su inversion a su vencimiento o dentro de un periodo razonable, que
Je permitira llevar a cabo sus operaciones sin problema de no contar con efectivo.

2.2 PROCEDIMIENTOS

Se describen como los pasos estandarizados a ejecutar para poder recuperar

la cartera crediticia.

Es importante para la empresa establecer procedimientos claros para el
manejo de sus cuentas vencidas o morosas y antes de iniclar cualquier procedimiento
de cobranza, es prudente determinar el grado de vencimiento que pueda tener una

cuenta.

Las empresas con relacion a tiempo no pueden esperar demasiado, antes de
iniciar el procedimientc de cobro, por ello debe de considerarse que una cuenta por
cobrar es tan buena, como la posibilidad que se tenga de que serd pagada;
asimismo, $i los procedimientos de cobro se realizan demasiado pronto, puede
provocar malestar entre los clientes buenos, que por razones fuera de su control, no
efectuaron sus pagos en las fechas estipuladas.

Los procedimientos de cobro, deben quedar plenamente establecidos, a fin de
que e permita a la empresa actuar cuando & memento 1o requiera.

2.2.1 Etapas

Para lievar a cabo un procedimiento adecuado de cobro, debe de cumplirse
con tres etapas: ' '
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a) De Recordatorioc

Tanto en organizaciones mercantiles como en comerciantes al menudeo, consiste
en enviar 2 los clientes documentos, como el estado mensual de su cuenta, facturas
por duplicado, cartas, tarjetas impresas, estado de antigliedad, etc., con el objeto de
recordarie al cliente la cantidad adeudada y que pueda verificar su exactitud, y
complementario a esto, que ! deudor tenga conocimienta de su pago vencido.

b) De Persecucion

Si en dado caso el recordatorio fracasa en praducir el pago de la cuenta, entonces
se implementa un programa de acciones sucesivas para aplicarse a intervalos
regulares de tiempo. Dentro de los medios a emplear se encuentran las cartas de
insistencia, insistencia por teléfono, insistencia por telegrama, insistencia mediante
visitas personaies, la utilizacién de agentes de ventas como cobradores, etc.

¢) Drastica

Si los recordatorios y las insistencias fracasan en el cobro de una cuenta
vencida y no pagada, €l gerente correspondiente (propietario o de créditos), puede
llegar a la negociacién con e} cliente, de manera que el cobro se haga mediante fima
de letras de cambio a través de una agencia de cobro o de un abogado.

Todo procedimiento de cobranza debe ser efectuado por parte de la empresa,
de acuerdo a los registros o controles que cuente en sy archivo.

2.3 ASPECTOS LEGALES
La legislatidn guatemalteca permite realizar este tipo de transaccion financiera,
por lo que se hara referencia a los diferentes articulos y codigos que norman al
respecto.
_El Cédigo Civil en su articulo 1790 dice: “Por &l contrato de Ebmpraventa el

vendedor transfiers la propiedad de una cosa y se compromete a entregaria, y el
comprador se obliga a pagar el precio en dinero®. {3:230) '

- — 1 bt A | (]
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Asimismo, en el articulo 1809 de! mismo Cdédigo, describe que el vendedor esta
ob.ligado a enfregar la cosa vendida y a garantizar al comprador la pacifica vy Otil
posesion de la misma. La entrega se hara en el lugar sefialado en el contrato, y a
falta de convenio, en el lugar en que la cosa se encuentre al tiempo de la venta”.
(3:232)

En relacién a la obligacion del comprador, el Cédigo Civil en el articulo 1825
menciona: “La obiigacion principal del comprador es pagar el precio en el dia, lugar y
695 dice: “En las ventas conira documentos, el vendedor cumplird su obligacién de
entrega, remitiendo al comprador, los titulos representativos de las mercaderias y los
demas documentos indicados en el contrato o exigidos por el mismo, Salvo pacto en
contrario, el pago del pi'ecio debera hacerse en el momento en que se entreguen los
documentes, sin que el comprador pueda negarse a efectuar el mismo, alegando
defectos relativos a la calidad o al estado de las cosas, a no ser que tenga prueba de
ello”. (3:234) '

De lo anterior se desprende, que existe para la empresa que otorga crédito a
sus clientes, proteccidn legal por parte de la legislacion guatemalteca, a manera de
que toda persona, sea esta individual o juridica, al contraer un compromiso de crédito,
debe de cumplir con su obligacién expresa en el documento; para no incurrir en
problemas de tipo legal.

De acuerdo a la investigacion realizada, se determind que no existe
conocimiento y aplicacién legal de los titulos de crédito por parte del empresario, y
que su uso, respalda cualquier tipo de crédito que otorgue en su negocio.

L;'-J: utilizacion de los titulos de crédito, obliga a que el comprador cumpla de
acuerdg_fa.lds requisitos planteados en el documento, con su compromiso dé pago, si
existe neéatividad de su parte, éstos pueden ser utilizados ante una situacion judicial.

Al expresar titulos de crédito, se hace necesario una descripsion de su
concepto y aplicacidn, segun lo enuncia el Cédigo de Comercio de Guatemala.
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3. TITULOS DE CREDITO
3.1 Antecedentes

El surgimiento de estos documentos comerciales, que reciben distintas
denominaciones: papeles comerciales, instrumentos negociables, titulos, valores, y a
los cuales nuestro Cédigo de Comercio denomina titulos de crédito, data de la Edad
Media. El motivo principal fueron ios reiterados atracos hechos por piratas en el mar
Mediterraneo, a los comerciantes que regresaban a sus plazas con el producto de la
venta de su mercaderia; . asi aparecio la idea de .que en lugar de llevar efectivo, era
mas seguro llevar estos documentos comerciales gue se podian negociar en el lugar
de su destino Qltimo.

E! crecimiento del comercio con e} desarrollo del capitalismo, hizo que tomaran
_mayor importancia los titulos de crédito, llegando a plantearse la necesidad de crear
leyes uniformes @ nivel internacional para su regulacién. Fue asi como apareci6 el
Reglamento Uniforme de la Haya de 1912, que se referia solo a las letras de cambio; -
esa uniformidad respecto a este titulo se logro en la Conferencia de Ginebra de 1,930.

Se considera oporiuno, para ia investigacion, seguir el desarrolio que de los
mismos hace la legislacién guatemalieca, tratar, en primer lugar, disposiciones
generales que son aplicables a cualquiera de los titulos que contenga el Codigo de
Comercio, y continuar con los que tienen mayor aplicacién en la actividad empresarial,

Cesar Vivante, mencionade por el Profesor Edmundo Vasquez Martinez, define

el titulo dé crédito diciendo que “es un documento necesario para ejercitar el derecho

literal y autonomo expresado en el mismo”. (13:305) A mi juicio, es més claro este

concepto que el que aparece en el Art. 385 del Codigo de Comercio, que dice: “Son

titulos de crédito los documentos que incorporan un derecho literal y auténomo, cuyo

ejercicio o transferencia es imposible independientemente del titulo. Los titulos de
crédito tienen la calidad de bienes muebles”, (1:74)
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3.2 CARACTERISTICAS

Todo titulo de credito debe de cumpiir con cuatro caracteristicas esenciales,

que le permitan validez para su circulacién:

a} Formulismo El titulo de crédito es un documento sujeto a una formula
especial de redaccion, y debe tener los elementos generales del titulo y los
especiales de cada uno en particuiar. La forma es aqui esencial para que el
negocio juridico surja; vy también lo es en el aspecto procesal, ya que el
documento es eficaz y no dara problemas para el cobro judicial, en la medida
en que contenga los requisitos que ta ley exige.

b) Incorporacidn E! derecho esta incorporado al titulo, de tal manera que al
transferir el documento, se transfiere el derecho.

¢) Literalidad Los alcances del derecho incorporado se rigen por lo que el
documento diga en su tenor escrito. En contra de ello no se puede oponer, en
principio, prugba alguna.

Autonomia Cuando la ley dice que el derecho incorporado es literal v
auténomo, le estd dande una existencia independiente a cualguier vinculo
subjetivo. Una persona individual o juridica que se obliga mediante un titulo de
crédito o que lo adquiere, tiene obligaciones y derechos auténomos
independienternente de i2 persona anterior que ha participado en la circulacidn
del titulo. Esta caracteristica es determinante para la accion cambiaria, ya que
se puede hacer valer contra cualquiera que lo haya firmado, indistintamente.

Los requisitos de todo titulo de crédito estan contenidos en el articuio 386 del
Cadigo de Comercio, siendo los siguientes: '

- Nombre del titulo de que se trate.

- Fechay lugar de creacion.

- Los derechos que el titulo incorpora.

- Lugary fecha de cumplimienio o ejercicio de tales derechos.



17

- La firma de quien lo crea. En los titulos en serie, podran estamparse
firmas por cualquier sistema controlado y deberan llevar, por o menos, una

firma autdgrafa.

Los requisitos contemplados én jos incisos 10, 30. y 50. son esenciales e
insubsanables, ia ley no los presume y si faltan, hacen ineficaz o inexistente el titulo,
aungue esto no quiere decir que el negocio no pueda convalidarse o probarse por otro
medio, pero el titulo en si, no tiene ningdn valor.

Son subsanables, los de los incisos 20. y 40. asi, si no menciona el lugar de
creacidn, se tendra como tal el del domicilio del creador. Si no se menciona ef lugar
de cumplimiento o ejercicios de los derechos que el titulo consigna, se tendra como tal
ol del domicilio de! creador. Si el creador tuviere varios domicilios, el tenedor podra
elegir cualquiera de ellos. Igual derecho de eleccidn tendrd, si el titulp sefiala varios
iugares de cumplimiento.” (1:74)

También prevé la ley la circunstancia en que haya diferencia en lo escrito (Art.
3388 del Codigo de Comercio), en este caso el documento valdra por lo que estuviere
escrito en letras, y si la cantidad estuviere varias veces escrita en letras o en cifras,
valdra por la cantidad menor.

3.3 TITULOS DE CREDITO EN PARTICULAR -

3.3.1 LA LETRA DE CAMBIO (Articulos 441 a 489 del Codigo de Comercio)
a) Concepto
“La lefra de cambio es un titulo de crédito a la orden, formal y completo, que
incorpora la orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero a su
legitimo tenedor, en el lugar y tiempo establecidos’. (13:381)

“La letra de cambio es un tituio de crédito por el que una persona llamada
‘liprador, crea una obligacion cambiaria que debe pagarse a su vencimiento en la
cantidad dineraria que se indique y a la persona que se designe en el tituio 0 2 laque
resulte legitimada para cobraria.” (14:56)
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En otras palabras, Ia letra de cambio es un titulo de crédito por el cual un sujeto
llamado librador, ordena a otro llamado librado o girado, que pague una cantidad de
dinero al sujeto que en la misma se indique ¢ sea el tomador o beneficiario o |a
persona que en ditima instancia la tenga en su poder y con derecho de cobrana.

b) Caracteristicas
- Facilita los .negocios al créditoe Cuando una persona compra un bien y la
obligacién de pagar el precio se condiciona a un plazo, el comprador puede
documentar su compromiso. por medic- de lefras de cambio a favor del
vendedor, quien adquiere un titulo suficiente para su acreeduria.

- Sirve para realizar operacicnes de descuento Una persona tiene a su favor
una o més letras de cambic pare cobrara en fecha futura, pero necesita
dinero de inmediato para cumplir con sus compromisos; entonces, recurre a
urt Banco del sistema y descuenta las letras, esta operacidn de descuento
consiste en que el tenedor de Iz ietra, la entrega a un Banco a cambio de su
valor monetario, descontandose un porcentaje gue bonstituye el precio por el
servicio bancario.

- Es un medio de pago Una persona tiene a su favor una letra de cambio por
el valor de Q2,000.00 pagadera dentro de un plazo determinado. A su vez,
este fenedor adeuda a ofra persona esa misma suma para pagar su
obligacion, el titular de la letra puede endosarla en propiedad de su acreedor,
y en esa forma pagar su obligacion.

~ Esun rhedio de garantia Si el fenedor de |z letra tiene una letra por valor de
Q2,000.00 y desea adquirir un préstamo de Q1,000.00, puede asistir a un
Banco con quien tenga relaciones de crédito, solicita un préstamo y ofrece
como garantia la letra, si se le otorga, Unicamente la endosa la letra a favor
del banco. ' '

Ademas de los generales de cada titulo de crédito, la letra de cambio debe
llenar los siguientes requisitos: S
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L a orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero;
El nombre del girado; y
La forma de vencimiento.

c) Elementos Personales
Las personas que intervienen nommaimente en una letra de cambio, son:

- Librador Es la persona que crea el titulo y por elio la ey exige su fima
como requisito esencial e insubsanable; da la orden de pagar una suma
determinada de dinero. ' ‘

- Librado o girado Persona quien recibe la orden de pagar o & quien se da
dicha orden, es contra quien se crea la letra. Su nombre es requisito
esencial de la letra.

- Tenedor, tomador o beneficiarioc Es la persoria que tiene derecho al cobro
de la suma de dinero consignatia en la letra, ya sea por haberse librado
&sta a su orden o por haberla adquirido mediante endoso.

La trilogia librador, librado y tenedor siempre debe de aparecer en la letra de
cambio.

La creacion de la letra de cambio se da cuando el librador fira el titulo, por
ello se dice que éste, es un requisito esencial & insubsanable y sera responsabie de
su aceptacién y de su pago, toda clausula que io exima de responsabilidad se tendra
por no puesta (Art. 449 del Cédigo de Comercio).

- d) Contenido-

La forma de Ia letra de cambio esta determinada por los requisitos generales
de todo titulo de crédito y los esenciales que antes se indicaron, y- por consiguiente
debe contener, E ' :

- Nombre del tituio de gue se trate: En este caso la denominacion LETRA DE -
CAMBIO, inserto en-el texto del documente, no importa en que lugar se ponga. '

- Fecha y lugar de creacion: Este dato cobra singular importancia, ya que
puede servir para precisar el tiempo en que la letra vence y debe pagarse.
También debe completarse el iugar de cumplimiento de la obligacion, si no se
consigna, se tendra como tal el lugar del domicilio del creador.
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Orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero: Los derechos
que el titulo incorpora solo pueden traducirse en el pago de suma de dinero.

e} Forma de vencimiento
El vencimiento es la fecha u oportunidad en gue la obligacion contenida

en fa letra de cambio sera exigible; es, en otras palabras, el plazo. Este vencimiento

puede presentarse, segln la ley, en cuatro formas:
- A la vista: La letra debe pagarse en el momento en que se le presente al

librador, presentacion que queda librada a la voluntad del tenedor, siempre que
lo haga dentro del afio que sigue a la fecha de creacién de la letra, piazo que
podra reducirse si asi se consigna en la propia letra,

A cierto tiempo de vista: Aqui Ia letra se paga en el tiempo que en ésta se fije,
contado desde la fecha en que la letra se presente, de aqui que el vencimiento
se determina por la fecha de aceptacion, de donde resulta que la aceptacion
deviene como necesaria e imprescindible y debe hacerse en el plazo de un afio
contado a partir de la fecha de creacién. En cuanto al tiempo de vencimiento,
puede establecerse en meses, semanas o dias; incluso podria ser por afios.
A'cierto tiempo de fecha: En este tipo de vencimiento, éste se establece en un
tiempo que se cuenta a partir de la fecha de su creacion, se dice a tantos dias
fecha. Asi, una letra creada el 15 de septiembre, vence el 15 de octubre, si se
indica que es a un mes fecha. '

A dia fijo: Constituye la forma mas usual de girar la letra, ya que no hay
duda en cuante a determinar la oportunidad del pago. Asi, si la letra dice que
debe pagarse el 15 de septiembre, como ese dia es inhabil, seria el 16.

Es importante tener en cuenta que el Cédigc_{‘de Comercio establece en el

* articulo 442, que en las lefras Iibradas_a'la vista o 4 cierto tiempo vista, se pueden

cobrar intereses, los cuales se deben pactar y hacer constar, ya que si no se dice se

entiende que es del 6% anual.

- Lugar y cumplimiento de Ia obligacion: Si no aparece en el titulo, se entiende
como tal el domicilio del creador o librader. Hay casos en que el librador de la
letra puede sealar un demicilic especifico para el cobro, en cuyo caso
estamos ante la que se llama “Letra domiciliada”.
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- Firma del librador: La firma del librador de la letra es esencial en el titulo de
crédito que estamos tratando, la falta de la misma hace inexistente el titulo, es
decir si no hay creacion (recuérdese que el librador es el creador),' no hay
letra.

— Nombre del librado: Debe consignarse en et fitulo el nombre de la persona a
cuyo cargo se ordena el cumplimiento de [a obligacion. En nuestro medio se
da con mucha frecuencia que el librado se confunda con el aceptante.

A continuacion se presenta una forma general de letra de cambio.

LETRA DE CAMBIO
ACEPTO LIBRE de de 18
DE PROTESTO
A ' se servira usted pagar por esta tnica
letra de cambio, a la orden de:
() La suma de: quetzales (Q. )
Al 6]
Fecha:

fy Clases de aceptaci6n

“La aceptacion puede definirse como &! acto por medio del cual el librado pone
su firma en la letra de cambio, manifestando asi su voluntad de obiigarse
cambiariamente al pago de la misma”, (13:393)

Mediante esta declaracion unilateral de voluntad, el librado (b girado) se
convierte en el principal obligado al pago, puede, desde ese momento, denorminarse
“Librado aceptante”.

- Aceptacién obligatoria (Art. 451 del Codigo de Comercio): Se da cuando las
letras se giran con el vencimiento “A cierto tiempo vista, es obligatoria, porque es &
partir de ese momento en que se cuenta el tiempo {ptazo) del vencimiento.
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Enel aspecto de la provision de fondos la ley es clara: En las ietras de cambio
no es necesario gue el librador provea de fondos previamente a quién ha de soportar
{librado), de tal forma “La aceptacion no supone respecto del iibrador la provision de
fondos y el aceptante podra exigirle la enfrega de ellos aln después de aceptada la
tetra de cambio.” (Art. 457).

Respecto al pago de la leira de cambio, debe entenderse por el cumpiimiento
efectivo de la obligacidn. Hay una diferencia entre la obligacion civil v la obligacién
nacida de la ietra de cambic. En o civil genéralmente es el deudor el que busca al
acreedor para el cumplimiento de la 6bligacic’m; en cambio, en la letra de cambio es el
acreedor el que busca al deudor parz que le haga efectiva la suma.

“La letra de cambio debera presentarse para el pago el dia de su vencimiento o
dentro de los dos dias hébiles siguientes. E! presentarla a una camara de
compensacion, equivale a presentarla al pago” (Art. 463 del Codigo de Comercio).

De aqui que la lefra de cambio es un documento de presentacién, que se
devuelve al obligado cuando la hace efectiva.

Si se trata de letras giradas a la vista, el tenedor tiene un afio, contado a partir
de la fecha de su creacidn para presentarla al pago; en este caso, cualquier obligado
puede reducir el plazo si asi lo consigna en la letra; ef librador podra, en la misma
forma, ampliarlo o prohibirlo antes de determinada época.

El pago puede ser total y parcial, que es cuando el obligado paga una parte de
la suma de la letra, en este caso el acreedor no puede rehusar un pago parcial, en tal
caso conservard la ietra en su poder y extendera un recibo por la suma que se le
pague.

Puede también suceder que se haga anticipado, es decir pagado antes de su
vencimiento. El tenedor no puede ser obligado a recibir el pago anticipado, en virtud
de que podria afectar en los intereses, que en ella se anotaron.
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- Aceptacion Potestativa: Para las letras a dia fijo 0 @ cierto plazo de su
fecha. (articulo 452 del Cédigo de Comerclo) El tenedor es quién decide si la letra se
acepta 0 no. Si obtiene la aceptacidn incorpora una nueva obligacion, si no su
derecho se mantiene inalterable. (12:140)

El protesto es un acto notaria!, requiere, por lo mismo de la intervencién de un
profesional del Derecho, que deja constancia, en forma documental de que Ia letra no
fue aceptada o pagada. E! protesto sélo sera necesario cuando €} creador de la letra
(el librador) inserte en su anverso con caracteres visibles la clausula “Con protesto”;
si esta clausula la inécribe persona distinta a e.s.té 'sujeto, se tiene por no puesta, si la
letra no contiene tal clausula debe entenderse (a contrario sensu) que esta libre de
protesto y resulta repetitivo ponerio en {a aceptacion, aungue lo que sobra no dafia, es
importante que ¢l protesto debe levantarse en la oportunidad legal respectiva.

Asi, se trata de protesto por falta de aceptacién, debera ievantarse dentro de
los dos dias habiles siguientes al de ia presentacion, pero siempre antes de la fecha
de vencimiento. Si se trata de protesto por falta de pago, se levantaréd dentro de los
dos dias habiles siguientes al del vencimiento. Esto es necesario tenerlo en cuenta,
ya que si se hace fuera de tiempo produciré la caducidad de las acciones legales. Por
lo anterior es que la ley establece que sdlo serd ‘eficaz el protesto hecho en tiempo y
cumpliendo los requisitos establecidos por la ley. (Art. 480 del Codigo de Comercio).

3.32 EL PAGARE (Articulos 490 a 493)

a) Concepto

“E| Pagaré es un tiulo de crédito a la orden, forma y completo, que incorpora la
promesa incondicional de pagar una suma determinada de dinero, a su legitimo
tenedor, en el lugar, modo y tiempo establecidos”. (1 3:409)

Dicho en ofras palabras: “Es un fitulo de crédito mediante el cual el sujeto que
lo fibra promete pagar una cantidad de dinero al beneficiario que se indigue, sin gque
pueda sujetarse la obiigacion a condicion alguna’. {14:89) '
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Ei Pagaré es de poco uso en el comercio, pero en relaciones de crédito, sobre

todo en ios bancos, se acostumbra a otorgar crédito mediante el llamado pagaré

bancario.

£n el Pagaré se promete el pago, mientras que en la letra de cambio se ordena

el pago.

b} Elementos

Ademas de los elementos esenciales de todo fitulo, el pagaré tiene los

especiales siguientes; 1°. La persona incondicional de pagar una suma determinada
de dinero; y 2°. El nombre de la persona a quien debe hacerse el pago. Integrando

dichos elementos, se pueden indicar las siguientes formalidades:

Nombre del titulo;

Promesa incondicional de pagar una suma determinada de dinero;

Nombre de la persona a quien debe hacerse el pago: beneficiario, o
sea a favor de quien se promete pagar,

Suma de dinero que $& va a pagar;

Lugar y fecha de cumplimiento de la obligacidn o ejercicio de los derechos que
el titulo incorpora;

Otros derechos que el fitulo incorpora; Pueden ser intereses, vencimientos del
plazo por falia de pago, renuncia al fuero del domicilio;

Lugar y fecha de creacion;

Firrna del creador o librado.

El pagaré sélo puede ser protestado por falta de pago, no asi por falta de

aceptacion, ya que el tibrador es al mismo tiempo libradoe, pero en la accion puede

endosarse y avalarse.
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MODELQ

PAGARE

Yo, José Luis Jordan Meléndez, prometo pagar a Juan Alberto Avalos Vega, la suma de
MIL QUEZALES (Q. 1.000.00), &l cinco de noviembre de este afio, en la 2° Avenida 2-22,
zona 2, de esta ciudad. Esta suma devengara intereses del dos por ciento mensuzl, los
que se pagaran al vencimiento de la obligacion juntamente con el capital. Renuncio al
fuero de mi domicilio para que en caso necesario se pueda demandar en cualguier lugar.
El presente se gira LIBRE DE PROTESTO.

Guatemnala, 25 de septiembre de 1998

)

José Luis Jordan Meléndez
3% Avenida 3-33 zona 3
Ciudad de Guatemala

3.3.3 EL CHEQUE (Articulos 449 a 543 del Codigo de Comercio.)

a) Concepto _ :

Este titulo de crédito al igual que la letra de cambio, es de gran circulacion
interna e intemacional, lo que ha requerido de regulacién uniforme:. Reglamento
Uniforme de la Haya (1912), Proyecto de la Camara de Comercio Internacional
{(Estocolmo, 1927), Ley Uniforme de! Cheque (1931),

“E| cheque es un titulo de crédito a la orden o al portador, formal y completo,
_gue incorpora la orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero, a su
presentacién, dirigida a un bance por quien tiene fondos disponibles y ha sido
autorizado para eflo”. (13:417)

De acuerdo con el articulo 494 del Cédigo de Comercio, €l cheque sdlo puede
ser fibrado contra un banco, en formularios impresos suministrados o aprobados por €l

mismo.

b) Caracteristicas _ .
Del concepto y de su contenido en la legislacidon, se puede extraer las
~ siguientes caracteristicas del cheque:
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Stlo puede ser librade contra una institucion bancaria;

Unicamente se puede redactar en formularios impresos suministrados y
autorizados por el banco;

Pueden crearse a la orden o al portador; y

Para poder librar cheques es necesaric la provision de fondos en la persona
dei banco librado.

Ademas de los requisitos generales de todo titulo de crédito, el chegue tiene
las caracteristicas siguientes: 1°. La orden incondicional de pagar una determinada
suma de dinero; 2°. El nombre del banco librado.

Puede tomarse también como requisito esencial, el hecho que el librador tenga
fondos suficientes para pagarlos en el banco librado y haber recibido de éste
autorizacion, lo cuat se concretiza cuando el banco entrega la chequera.

Puede aparecer en la forma del cheque la clausula no negociable, mediante la
cual se restringe su circulacion, Unicamente se paga a la persona a nombre de quien
ha sido girado.

En este titulo intervienan los siguientes stijetos:
Librador: Persona que expide el cheque;
Librado : Banco a quien se ordena el pago del cheque;
Tenedor: Persona a favor de quien se crea el cheque.

El Cheque sera siempre pagadero a la vista. Cualquier anotacién en contrario,
se tendré por no puesta. E! cheque presentado al pago antes del dia indicado como
fecha de su creacién, o sin'fecha, es pagadero el dia de la presentacion. En estos
casos el dia de la presentacf_c':n se tendré legalmente como fecha de su creacién. (Art.
501).  El ejernplo tipico es* de los denominados “cheques post-fechados”, estos
pueden hacerse efectivos el dia que el tenedor los presenta al cobro. |

Con relacion al plazo para presentacion af cobro, estos deben presentarse para
su pago dentro de los quince dias calendaric de su creacion
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Si a la presentacién, los fondos disponibles no fueren suficientes para pagar el
chegue, el librado deberé ofrecer al tenedor pago parcial hasta-el saldo dispenible; si
el tenedor acepta el pago parcial, el librador le entregaréd una fotocopia a constancia
en la gue figuren los elementos fundamentales del cheque y &l monto del pago
efectuado, esta fotocopia o constancia sustituira al titulo para los efectos del ejercicio
de las acciones pertinentes.

Es importante anotar que adn cuando el cheque no hubiere sido presentado
en tiempo (15 dias célendario). el librado debera pagarlo si el librado tiene fondos
suficientes y el cheque se presenta dentro de los seis meses que sigan a su fecha,
siempre, desde luego que no hubiere sido revocado. '

En cuanto al lugar de la presentacion: puede hacerse ante el banco librado o
bien a través de la Camara de Compensacion, que se toma como si directamente se
hubiera presentado el tenedor.

Aln cuando los cheques fueren presentados para el page dentro de los plazos
establecidos, el librado puede negarse a realizario en los siguientes casos:

- Cuando ef iibrador no tenga suficiente fondos, guedando el banco
obligado a ofrecer pago parcial;

- Cuando e cheque ne redna los requisitos legales;

- Cuando la firma del librador aparezca como manifiestamente falsa 0 no coincida
con la que tiene registrada el librador en el banco;

- Cuando los datos que contiene el cheque se encuentren alterados;

- Cuando el librador haya nofificado al librado la pérdida o sustracion del talonario
de cheques; o

- Cuando el tenedor del cheque, de acuerdo con la ley de circulacién no se
encuentre legitimado para cobrarlo, este caso se puede dar en los cheques a la
orden cuando falta Ia_1 cadena de endoso; '

- Cuando tratéandose de un cheque a la orden, no se identifique plenamente el
tltimo tenedor,

= Por orden judicial;

t: —_— BT
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~ Cuando los derechos incorporados ya hubiesen prescrito; y
- Cuando el librador revoque el pago; después del plazo legal de -presentacion.

El retardo en la presentacion para el pago después del plazo legal, produce
los siguientes efectos:

- Pérdida del derecho de reclamar,

- Posibilidad de revocatoria por parte de! librador;

- Perderd el derecho a reclamar dafos y perjuicios, gue pudiera haberie
deducido al librador;

No puede gjercitar a accion penali.

Como en el caso de los ofros fitulos de crédito, el protesto tiene que llenar
ciertas formalidades, sin embargo aqui se tiene mas flexibilidad. Asi, el protesto por
falta de pago debe tener lugar antes de la expiracion de los 15 dias fijados para su
presentacion al pago, y la anotacion que el bance o la Camara de Compensacién
ponga en el cheque, de haber sido presentado en fiempo y no pagado total o
parcialmente, surtira los efectos del protesto,

Esto Gitimo es muy importante, porque hay tribunales en nuestro medio que
para el ejercicio de la accién penal y/o de la civil, exigen como requisito necesario el
protesto notarial.

c) Clases

Ademas de los chegques que podemos llamar comunes, hay cheques
especiales, a los cuales nos referimos brevemente.

- Cheque Cruzado

Se denomina cruce del cheque, al acto por el cual el librador o tenedor cruzan
con dos lineas paralelas trazadas en el anverso del cheque.
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El cruzamiento es especial si entre ias lineas aparece el nombre del banco que
debe cobrario; y es general cuando no aparece ningln nombre, en cuyo caso podré
ser cobrado por cualquier banco, o al que éste hubiera endosado el cheque para su

cobro.

- Cheque para abonar en cuenta
Se caracteriza porque el cheque solo puede ser cobrado mediante abono de su
importe en la cuenta bancaria del titular del cheque, se logra mediante la insercion de
la clausula: “Para abono en cuenta”.

El objefo de este cheque es evitar que el cheque sea pagado en efectivo

El comerciante al hacer uso de este documento, garantiza que el efectivo que
alll se expresa Unicamente podré ser depositado en la cuenta {ahorros o monetarios)
gue posea en-el banco.

- Cheque certificado

“E| librador puede pedir, antes de la emision del cheque, que el librado
certifique que existen fondos disponibles para que el cheque sea pagado”. (Art. 524).
La certificacion se manifiesta mediante razén puesta por el banco librado en el propio
cheque, en Ja que consta |a suma certificada y la firma del librado, a partir de este
momento el librado es responsable del pago frente al tenedor, durante el pericdo de
presentacion.  La finalidad consiste en la confianza que dicho cheque inspira al
tenedor de gue el mismo le seré pagado,

Este cheque posee dos caracteristicas:
- La certificacidn no puede ser parcial, ni extenderse en cheques al portador,
" - Ef cheque certificado no es negociable. -

' El empresario de acuerdo a la magnitud del valor de mercaderias vendidas,
puede solicitarle a sus clientes este tipo de documento, el cual ie garantiza que
existen fondos avalados por un banco, que le brindan seguridad al efectuar su
cobro. '

§ e ———— DD 20 I
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- Cheque de caja o de gerencia
Esta modalidad de cheque es aquel que los bancos expiden a cargo de

sus propias dependencias. El objetivo de este cheque es garantizar la movliizacion de
fondos sin necesidad de llevar efectivo. Los bancos los emiten mediante solicitud del

librador y cobran por ello una comision.

Los cheques que no son negociables y que no pueden emitirse al portador son
los siguientes: '
- Cheques de viajero
Son aquellos expedidos por el banco a su propio cargo, y serdn pagaderos

por su establecimiento principal, sus sucursales o los corresponsales que tenga en el
pais o en el extranjero.

La identificacion en este tipo de cheqﬁes es doble, asi al recibir el . cheque el
beneficiario firma frente al librado (banco) en el lugar adecuado del titulo, el que
pague o reciba el cheque debera verificar la autenticidad de la segunda fima. En
otras palabras, para su.circulacion necesitan de tres firnas: una de la institucion
creadora (el banco que los libra) y dos del tomador o beneficiario, la primera la
estampa el tomador al momento en que se le entrega el cheque frente al iibrador, la- -
segunda cuando el cheque va a ser cobrado.

Este fipo de cheque no es de utilizacion en la pequefia y mediana empresa,
pero al emplearlo le minimizaria el riesgo de portar efectivo del lugar donde se
encuentra, hacia donde se dirige a efectuar sus compras de mercaderia.

- Cheque con talén para Recibo _
“Los cheques con taién para recibo llevaran adherido un talon separable que
debera ser firrmado por el fitular al recibir el cheque y que serviré de comprobante del
pago hecho”. (Art. 542). ' '
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Se trata de una modalidad del cheque comin, gue se puede reflejar en los
denominados “cheques voucher”, en los cuales al recibir el cheque, el tenedor fima
el tai6n, lo que sirve de comprobante al librador de haber realizado el pago.

- Cheque Causal

El Codigo de Comercio io contempla en el articulo 543, y es €l que en su
texto expresa el motivo por el cual se emite y que la persona que lo emiiid jo
utifiza como comprobante del pago hecho. (12:146)

El comerciante puede utilizarlo para efectuar sus diversos pagos (empleados,
proveedores) dejando constancia de los abonos a cuenta o la cancelacion de sus

mercaderias.
3.3.4 LA FACTURA CAMBIARIA {Articulos 591 a 604 del Codigo de Comercio).

Este titulo de crédito que aparece en la legisiacién vigente, tiene sus
antecedentes netamente latinoamericanos en la “duplicata” brasilefia y en la “factura
conformada” argentina. Estas ideas fueron recogidas en el Proyecto de Ley Uniforme
Centroamericana de Titulos Valores, con la justificacion de que “frente a esta realidad,
tan caracteristica del Derecho Mercantit, de Iz creacion de nuevas figuras a través de
los usos comerciales se presenta la necesidad de regular la “Factura Cambiaria”,
como institucion propia del comercio centroamericano.

a) Concepto
El Cédigo de Comercio define ia factura cambiaria como “g} titulo de crédito
que en la compraventa de mercaderias, el vendedor podra librar, entregar o remitir al '
comprador y que incorpora un derecho de credito sobre la totalidad o la parte de la
compraventa”. (Articulo 591). Como se desprende, este titulo de crédito aparece de la
compraventa mercanti al crédito.

Vasquez Martinez la define como “el titulo de crédito que incorpora el derecho

a percibir la totalidad o la parte insoluta del precio de una compraventa a plazc de
mercaderias o, si se quiere, como el titulo de crédito gue obliga al comprador & pagar

! | AR |
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a su vencimiento la suma que haya quedado a deber de una compraventa a plazo de
mercaderias”. (13:503)

b) Funciones
Las dos funciones principales que cumple este titulo de crédito, son:

~ “Como factura, prueba la existencia de un contrato de compraventa de
mercaderias, las que son descritas en el contexto del mismo”. {14:164)

- “Como factura cambiaria un titulo de crédito constitutivo de la obligacién
que contrae el comprador, equivalente en todo o en parie al precio dejado
dejado de pagar”. (14:164)

Su utilizacion consiste en las mercaderias entregadas a sus clientes at crédito,
donde estos se comprometen a cancelar en uha fecha determinada, si en dado caso
existe incumplimiento por parte de elios, el comerciante podra utilizarios para ejercer
la accidn penal.

‘Los sujetos que intervienen en ia Factura Cambiaria son:
" Librador; Es el vendedor, creador del titulo, quien aparece como
beneficiario y & cuyo favor se crea la factura.
Librado-aceptante: Es el comprador de la mercaderia.
Tenedor: Es quien tiene et derecho al cobro de la suma de dinero
contenida en la factura cambiaria.

La aceptacién esté a cargo del comprador, quien se obliga desde el momento
en que firma la factura cambiaria, que para el efecto':l"ej Haya prestado o enviado el -
vendedor-librador. Sin embarge, el comprador puede neQéfrse a la aceptacion: '

- En caso de averias, extravio o no recibo de las mercaderias, cuandono. son
transportadas por cuenta y riesgo;

- Si hay defectos o vicios en la cantidad o calidad Ide las mercaderias;

- Sino contiene el negocio juridico convenido; y ' '
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—  Por omision de cualquiera de los requisitos que dana la factura cambiaria

caracter de titulo de crédito.

El comprador debera devolver al vendedor la factura cambiaria, debidamente
aceptada:
- Dentro del plazo de cinco dias contados a partir de ta fecha de recibo, si la
operacién se realiza en la misma plaza, y
- Dentro de un término (plazo) de quince dias a contar de la fecha de su
recibo, si la operacion se ejecuta en diferente plaza.

E| articulo 599 del Cadigo de Comercio, en lo retativo al plazo de la devolucion,
en el Ultimo parrafo confunde el plazo y el término, por ello, a nuestro entender, se

trata de plazo.

Ademas de los que debe contener todo titulo de crédito, debe ilenar los
requisitos especiales siguientes:

- Elndmero de orden det titulo librado;

- El nombre y-domicilio del comprador;

- La denominacion y caracteristicas principales de las mercaderias;
- El precio unitario y el precio total de las mismas.

La omision de cualquiera de los requisitos enumerados anteriormente, no
afectara ia validez del negocio juridico que dio origen a la factura, pero ésta perdera
su calidad de titulo de crédito. (Art. 594).

Si el pago se pacta en abonos, el titulo contendré, ademés de los requisitos
indicados, los siguientes:

- ElnGmero de abonos

- Lafecha de vencimiento de ios mismos; y,
- Eimonto de cada uno.

; e B st | -1
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Puede protestarse por falta de aceptacion o por falta de pago; la no devolucion
de lafactura cambiaria se entenderd como falta de aceptacion.

El protesto por falta de aceptacién, debera levantarse dentro de los dos dias
habiles siguientes al vencimiento del plazo estipulado (cince dias en la misma plaza, o
quince dias si es en plaza diferente), que son los estipulados para |a devoiucion de la
factura. '

El acta de protesto se puede levantar en el propio titulo si hay espacio, o"en
“hoja adherida cuando fuere insuficiente, acompafiado el recibo de recepcion postal o
cualquier otro documento probatorio de su entrega al comprador o de su devolucion.

A falta de factura, el protesto se levantara por declaracién del protestante o a
vista de una copia de la factura, recibida y firmada por el vendedor, siempre gue
adjunte el aviso de recepcion o cuaiquier otro documento gue prueba que la factura
original fue enviada al comprador.

Los comerciantes deberan conservar ordenadamente, por cinco afios, las
facturas cambiarias que hubieren librado o copias de las mismas.

Esto tiene relacion de la obligacion de los comerciantes de conservar durante
cinco afios los comprobantes de sus negocios mercantiles, o que tiene como finalidad
permitir al fisco realizar las auditorias pertinentes para comprobar la solvencia
tributaria.



MOQDELQ DE FACTURA CAMBIARIA

“MUEBLERIA LA COMODIDAD, S.A.

5% AVENIDA 17-43, ZONA 1
GUATEMALA, GUATEMALA, C.A NIT.
: FACTURA CAMBIARIA LIBRE DE
PROTESTO No.

_| Lugar y fecha:
Comprador:
Domicilio:
Envio No. ;

Por tmedio de ésta UNICA FACTURA CAMBIARIA, se servird usied pagar a la
orden o endoso de “MUEBLERIA LA COMODIDAD, $.A.", la suma que se indicz,
de acuerdo a las condiciones que se establecen en el presente titulo de crédito,
en concepto de mercaderias que acepta haber recibido a entera satisfaccién
conforme al siguiente detalle:

Cantidad Descripcion Precio Unit. Precio total

FORMA DE PAGO:

Primer pago Q. TOTAL Q.

Abonos de Q. Q.

SUMA TOTAL Q.

Dichos abonos vencen ei dia de cada mes, a partir del mes de

De 18 , deberan hacerse sucesivamente hasta completar, el monto total, el
cual deberd quedar cancelado en su totalided a mas tardar
el de de 19 . La constancia de los abonos hechos

efectivos, a la salicitud del Comprador, se extendera en recibos. La falta de pago
de unc s6lo de los abonos en las fechas convenidas, darén por vencidos los
demas plazos.

4]
Comprador-Aceptante
v Nombre det Avalista:
Avalista
n
Librador

35
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3.3.5 ELVALE

En realidad, este tituio’ de crédiic tiene poca importancia en la situacion
mercantil. Esto sucede como refiejo, por su poca ufilizacién en las transacciones
comerciales, por lo que el Cédigo de Comercio le haya dedicado s6lo un articulo; sin
embargo, se incluye porque aparece en la actividad empresarial y es apropiado

conocerlo.

El vale es un titulo de crédito, por &l cual Iz persona que i fima se reconoce
deudora de otra, por el valor de bienes eniregados o servicios prestados y se obliga a
pagarlos (Art. 6807 del Codigo de Comercio). '

Las caracteristicas de este titulo son:

- Promesa de pagar determinada suma de dinero; y,
- Se origina por bienes entregados o servicios prestados

Los sujetos que intervienen son:

- Librador-ibrado: Persona que con su firma se obliga al cumplimianto de
la obligacion.

~  Tomador - Beneficiario: Quien posee el titulo de crédito y puede exigir
Su pago. '

Por la simplicidad de su contenido, el comerciante puede utilizarlo con mayor
frecuencia y seguridad en sus ventas al crédito, debido a que es un documento iegal.

Tratandose de un titulo de crédito queda sujeto a todo el régimen juridico de
estos documentos, o sea que puede ser endosado, avalado, puede protestarse, como
{ambién puede liberarse de este requisito.



MODELO DE VALE

VALE
PorQ. 50.00

Vale al sefior Froilan Fiores Fonseca, propietario de la Ferreteria “La Piocha”, por
la cantidad de CINCUENTA QUETZALES EXACTOS, que le adeudo por un juego
de desarmadores gue le compré en esta fecha y que cancelaré &l 31 de octubre de
1989, en ia 5°. Avenida 4-63, zona 1, de esta ciudad. Este vale se crea libre de
protesto.

Guatemala, 25 de septiembre de 1989

()

Librador — Librado {Comprador).

3.2.6 CERTIFICADO DE DEPOSITO
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Es un titulo de crédito representativo de la propiedad de los productos ©

mercancias depositadas en un Almacén General de Depésito, en el que también se

contiene el contrato celebrado entre el depositante y e depositario. {(Art. 7°. del

Decreto 1746).

En otras palabras, el certificado de deposito es un titulo de crédito creado por un

 Almacén Generat de Depésito, que acredita la propiedad y deposito de mercaderias 0

‘productos e incorpora los derechos de disposicién y entrega de los mismos.

Los sujetos que intervienen son:

- Librador: El Almacén General de Depoésitos, quien deposita las mercaderias y
se obliga a su entrega al terminar el plazo, por lo mismo, el obligado es el
Almacén.

Depositante: Es el tenedor del titulo, cuyo nombre debe de aparecer en €l

contexto del mismo, este sujeto puede hacer circular el titulo por su
negociabilidad mediante el endoso, requiriendo la entrega material del
documento y el cambio de registro en el Aimacen,
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Este titulo para que tenga validez legal debe de estar redactado en formularios
que son aprobados por la Superintendencia de Bancos.

3.3.7 BONO DE PRENDA

De acuerdo con el articuio 1°. De Ley de Almacenes Generales de Deposito, el
bono de prenda representa el contrato de prestamo con la garantia de las
mercaderias o productos depositados y confiere por si mismo jos privilegios de un
crédito prendario. En este sentido lo expresa el Codigo de Comercio, cuando indica
que “El bono de prenda incorpora un crédito prendario sobre las mercaderias
amparadas por el certificado de depdsito” (Articulo 586 del Cadigo de Comercio).

Sujetos que intervienen:
- FElcreador, es el Alimacén General;
- El deudor, es &l depositante de la mercaderia y el obligado al pago de la
obligacion y que es el tenedor del certificado de deposito; y,
- Beneficiario, es el prestamista, es el que concede la cantidad prestada por
medio del bono.

Los bienes a que se refiere el titulo, son muebles (mercaderias), por lo mismo la
naturaleza de la garantia es prendara, con la caracteristica que se trata de una
prenda sin desplazamiento, porque el acreedor no recibe el obieto dado en prenda, el
cual sigue en poder del Aimacen.

El bono se puede extender conjuntamente con el certificado de depésito, por ello
su plazo puede ser igual o menor que éste, pero puetle prorrogarse junto con el
cerfificado.
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CAPITULCII
LA ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR EN LA PEQUENA Y
MEDIANA EMPRESA DEL INTERIOR DEL PAIS

A. LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA
1, Situacién administrativa

Es preciso sefialar, que las empresas del estudio, se encuentran ubicadas en las
cabeceras municipales de los departamentos de Huehuetenango, Alta Verapaz,
Chimaltenango, Suchitepéquez, Chiguimula y Retalhuleu y de las cuales se fienen los
resultados siguientes.

Dentro del sector comercio, se debe identificar la labor que desarrollan las
tiendas de ropa (almacenes y boutiques) en el interior de la Republica, principaimente
en el manejo de su efectivo y de la alta inversion gue realizan en inventarios; ya que
como empresas contribuyen a la economia del lugar donde se encuentran ubicadas,
proporcionando empleo a la poblacién y contribuyendo con el pago de impuestos.

El capital que fienen invertido en mercaderias oscila, entre Q10,000.00 a
Q150,000.00; generalmente Ia administracién recae en el propietario, quien funge
como gerente y por ende, responsable de toda la actividad administrativa y financiera
gue alli se produce.

Emplea a dos 0 mas personas como dependientes, quienes estan a cargo de la
labor de venta (mostrador), la contratacion la efectlia sin ningin procedimiento
técnico, las personas que contrata en su mayoria constituyen personas de $exo

femenino y no mayores de 25 afios.
Cuenta con proveedores de Ia ciudad capital, que por intermedio de sus
vendedores (agentes viajeros), les venden al contado y/o les otorgan crédito para

adquirir mercaderias.

No planifican sus actividades, no poseen objetivos, ni metas de venta, las
decisiones que se toman, dependen del buen “olfato” para el negocio, el

? — FIE T TN
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conocimiento del mercado es en base a la experiencia, como estrategia, Unicamente
aplican el crédito para aumentar sus volimenes de venta; desconocen la totalidad de
sus costos, emplean como base para determinar el precio de venta el costo variable
del producto, mas el porcentaje de ganancia que les proporciona una “utilidad”, por lo

tanto sus precios no $on reales.

Regularmente no establece relaciones con otros proveedores, los cuales les
pueden otorgar otra variedad de producto y con mejores condiciones de pago.

La contabilidad que se registra en la empresa, es Unica y exciusivamente para
fines fiscales, para el efecto contrata los servicios de un Perito Contador, quien es el
responsable de anotar las operaciones contables de la empresa y de presentar las
declaraciones que sean necesarias ante el fisco.

Desconocen aspecios legales de contratacion (contratos  individuales de
trabajo), asi como el salario minimo que debe pagérseie a los trabajadores.

Es prudente mencionar, que el propietario de estas unidades econdmicas no
realiza actividades, como Iz labor de blsqueda de informacién, con relacion a precios,
productos, servicios, eic. ; no le gusta asumir riesgos moderados; no es creativo y no
astablece redes de apoyo, prefiere trabajar en forma individual. Es reacio al cambio y

a la capacitacién.

Principalmente desconoce la utilidad de los documentos de crédito, confia a
través de la palabra y de documentos sin valor legal {hojas en blanco, recibos) de sus
" clientes.

De lo anterior se deduce que, Son empresas que carecen de la aplicacion de los
elementos administrativos basicos para llevar a cabo una administracion efectiva en
SU Negocio.
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2 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Su- mercado lo conforman dos tipos de clientes: consumidores finales y
revendedores.

E) consumidor final, se constituye como la persona que compra mercaderia &l
contado y/o ai crédito, compra para su Consumo.

El revendedor o distribuidor es el ofro tipo de cliente, a quien le otorgan
mercaderia & crédito, y su funcion consiste en distribuir los productes fuera de ia
cabecer#a_ _departamental, generandole ingresos por sus ventas.

El producto que comercializan es ropa para damas, caballeros Y nifos

elaborados en diferentes tipos de tela (algodon, lino, lona, gabardina, etc.). colores ¥
d1senos de moda, destacando principalmente 1a ropa casual.
' Por o regular distribuyen ropa elaborada en el pais, a excepcidn de algunas
marcas salvadorefias que poseen buena aceptacion en &l mercado.
“las empresas se ubican en lugares céntricos de las cabeceras
-depanamentales considerando la afluencia de personas.

No conssderan como aspectos esenciales dentro de su ubicacién la proximidad
- d

Io 'medlos y vias de comunicacion como servicios de correo, telégrafo, teléfonos,
. serwmos bancarios, etc., por encontrarse en gl misma sector.
“Por constituirse como empresas gue por lo general compran en volumenes
- mayores a sus proveedores en la capital, se constituyen como distribuidores a nivel
departamental de esos productos, contandose entre sus clientes personas que
distribuyen en-los muhi'c‘:i'pios adyacentes a la cabecera y por ende a mayor distancia
~ donde los proveedores de la ciudad capitat no acuden.

De acuerdo al uso que se le da al producto, tienen clasificados dos tipos de
clientes:

','a)' " -_ConSumi't_lor'fiﬁal: Se constituyen como la fuente constante de ingresos .
en sus ventas, son personas que realizan actividades productivas, algunos en &l
campo y otras como empleados en diferentes empresas e instituciones de la localidad
y que obtienen ingresos en forma mensual. Obsérvese que el patrén de aspectos de
apariencia personal provoca gue se vean obligados a adquirir productos en forma .

mutTT e T A
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constante, no asi los trabajadores del campo, quienes al final del periodo de la
cosecha obtienen los fondos que les permiten cancelar sus créditos.

Los montos de crédito, segin la investigacion realizada no sobrepasa los
Q1,000.00 mensuales.

b) Revendedores; Sus compras por lo regular la realizan en periodes no
mayores de tres meses, el volumen de prendas y el valor en créditos asciende en
algunos casos, hasta Q10,000,00 ubicandose estas personas fuera del perimetro de
{a cabecera, estas personas no son favorecidas por parte de jas casas comerciales
gue se encuentran en la ciudad capital, al no permitifles crédito, por lo problemético
en &l traslado de la mercaderia por encomienda o fiete a su lugar de destino, pago de
facturas, depbsitos bancarios, envios de fax, reclamos en relacién a mercaderias, etc. ‘

Se determind que por ser el vestir una necesidad primaria, existe una demanda
alta en su consume; prueba de ello, es la existencia de registros observados por los
consumidores finales y revendedores que requieren de estos articulos.

Se puede describir en forma grafica ufilizando la técnica de venta “AIDA", el
procesc que sigue el consumnidor final y el intermediario (revendedor) en Ia compra de

mercaderias.
TiPO DE
CLIENTE ATENCION INTERES DESEC ACCION
] OBSERVA
CONSUMIDOR | LLEGAAL |_, | BENEFICIO- | .
FINAL LOCAL | VENTAJA LE GUSTA COMPRA
- CONDICIONES
INTERMEDIARIO LLEGA AL : - :jb | coMPRAEN
- UTIL!
COMPRAVENTA || LocAL || OBSERVA |s| opecio L .| CANTIDAD
- CREDITO

Como se observa, existe diferencia en cuanto a la decision de compra, el
consumidor final adquiere producto porque ie agrada, mientras gue el intermediario
analiza aspectos de utilidad, precio, y crédito de las mercaderias.
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La estacionalidad del mercado en cuanio a la demanda, existe regularmente un
incremento en las ventas, de acuerdo a las fechas de las fiestas del patrono de cada
lugar (feria fitular), semana santa y fiestas de fin de afio, los demas meses la

demanda se mantiene estable.

La competencia de este tipo de empresas la constituyen principalmente 108
negocios afines, pero carecen de capital de trabajo para otorgar créditos mayores de
30 dias, por lo regular sus créditos no se extienden a revendedores.

Actualmente, en el interior de la Repdblica, ha cobrado vigencia 1a importacién
de ropa usada de “pacas’, que fienen un segmento de mercado diferente, catalogado
por el nivel de ingresos de sus clientes, por io tanio no afecta en mayor escala su
volumen de ventas. Existen otros, que se ubican en los mercados cantonales, pero no
otorgan facilidades de pago a sus clientes, trabajan Unicamente al contado.

La posicion del mercado que'cubre depende del lugar (regidn) en gque se
encuentra ubicada la empresa, el niumero de competidores y tamarno de los mismos,
en relacion a la empresa y el grado de similitud de los articulos con los de la
competencia, esto se puede explicar de la siguiente manera:

- Numero de competidores: Si existen muchos competidores, por regla
general, se describe gue & mayor cantidad de competidores menos sera su
posicién de mercado, cuanto menos s5ea el nimero de competidores mayor
sera su parte del mismo.

- Tamafo de los competidores: Se observo que existe un buen nuimero, pero
depende de la capacidad de inversion que tengan para ganar mercado,

- Grado de similitud de los articulos que vende con los de la competencia:
Por lo regular, este tipo de empresas, se rigen por los articulos de
moda imperante y por consiguiente, la estrategia del propietario consiste,
en los servicios adicionales que se le pueden presentar al cliente. El
empresario debe de considerar mantener un stock adecuado de
prendas, a efecio de nc almacenar mercaderias que posteriormente no

se puedan vender por obsoletas.
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3 LA ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR

De acuerdo a la investigacion realizada, y para objeto de este Informe, se
describen las variables que se fomaron en cuenta, a manera de poder identificar y
establecer la forma como se procede en el registro y control de las cuentas por cobrar.

En relacion al crédito se tiene, que del total de ias encuestas realizadas, se
observo en estas empresas gue el 46% conceden crédito 2 sus clientes, y el 54% no
otorga ningun tipo de crédito, argumentando que la experiencia les ha indicado que
por el mercado que sirven, es preferible trabajar con clientes que pagan al contado. La
decision de no - oforgar crédiito obedece a que muchas personas adquirieron
mercaderia y jamés fue pagada en su totalidad; afectando enormemente su flujo de
efectivo, por no contar con capital para solventar sus obligaciones a corto plazo. En
algunos casos, se hizo necesario acudir a financiamiento externo (familiares, amigos y
Bancos) para cumplir con €l pago a sus proveedores. ( Grafica 1)

Gréfica 1
EMPRESAS COMERCIALES DE ROPA QUE OTORGAN CREDITO A Sus
CLIENTES

S| CONCEDE
46%

NO CONCEDE
54%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1698,
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En cuanto al procedimiento para el otorgamiento del crédito, se puede
determinar, que la forma  para otorgar un crédito, lo establecen de acuerdo al
conocimiento que tienen de la persona que solicita el crédito, por el tiempo de
conocerio (antigiledad) y que han mantenido una relacién constante con el negocio,
asi mismo, prevalece el concepto de la amistad, por ser sus clientes personas gue

viven en la misma localidad y que poseen referencias personales de primera fuente.

Las empresas que otorgan crédito a base de analisis de pago es el 27%. Al
consultarle ei tipo de analisis que utilizan respondieron, que a sus clientes los
clasifican en revendedores y consumidores finales. En el caso de los revendedores
solamente por referencias personales y por lo regular mantienen la confianza por
parte del duefio del negocio, al presentarse cada 30 dias a realizar abono a cuenta Y
a solicitar mas mercaderia. Otras que solicitan crédito, el propietario (nicamente se
interesa por conocer si son personas de la localidad y que iaboren en alguna empresa
o institucion del lugar {maestros, empleados bancarios, municipales, etc.); para tener
garantialcle que cumplira con su obligacién de page. { Grafica 2)

Gréfica 2
PROCEDIMIENTO QUE UTILIZAN PARA OTORGAR CREDITO

ANALISIS DE
PAGO
2%

ANTIGUEDAD
51%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de {ebrero a marzo
1998
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El plazo del Crédito se estudié a través de la encuesta, el 59% de las empresas
respondié que otorgan como plazo maximo para la cancelacion de sus cuentas 30
dias, el 7% a 45 dias, el 10% a 60 dias plazo y el 24% a €0 dias.

Considérese que el caso de 30 dias plazo, es para clientes que no son
revendedores, por considerar que al otorgar un plazo mayor les afecta sobre la

recuperacion de su capital.

Los plazos de 45, 60 y 80 dias, se otorga a clientes que adquieren voldmenes
mas grandes de mercaderia para su reventa y que requieren de un periodo mayor

para su cancelacion.

La relacidn anterior, establece que [a mayoria de los clientes son personas
gue compran mercaderia en proporcion menor a los revendedores; por consiguiente,
al empresano le es mas efectivo recuperar los créditos en los plazos méas cortos
posibles. { Grafica 3)

Gréfica 3
PERIODOS QUE OTORGAN PARA LA CANCELACION DE CREDITOS

90 DiAS
60 DIAS
30 DiAS 10%
59% 45 DiAS
%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1888,
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Los montos de crédito se analizan y se obtuvo como respuesta, que el 59%
no es mayor de Q1,000.00 y los valores de Q1,001.00 a Q3,000.00 se constituye
como el 18%, y valores mayores de Q3001.00 el 23%. Como podra notarse, la
relacién anterior en cuanto al plazo se manifiesta en la situacion de los montos del
crédito, debido a los ciientes que sobrepasan el valor de Q1,000.00 se constituyen en
clientes revendedores, io que le permite al empresario mantener un mayor control con
clientes que sobrepasan los valores de Q1,000.00 consfituyéndose en menor
cantidad pero con mayor volumen de valor en crédito. (Gréfica 4)

Gréfica 4
MONTO DE CREDITO QUE CONCEDEN A SUS CLIENTES

DE Q3000.01 A
MAS
23%

DE Q1000.01 A
Q3000.00
18%

Fuente: Investigacion de campo realizada por e autor en ios meses de febrero a marzo
1988.

En relacion a los documentos legales que respaldan e! crédito, se tiene que el
45% de las empresas entrevistadas manifesto que si utilizan documentos iegales que
respaldan la entrega a crédito de la mercaderia. En algunas de las empresas se
establecio que el documento legal que se extiende es solamente un recibo, donde se
hace constar la mercaderia entregada y el vaior en quetzales que le corresponda; en
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otros solamente se solicita de la persona que requiere el crédite su nombre, firma y
ntimero de céduta en una hoja de papel bond en blanco. ( Grafica 5)

Grafica No. 5
EMPRESAS QUE UTILIZAN DOCUMENTOS DE CREDITO

Si UTILIZAN
45%

NC UTILIZAN
55%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en ios meses de febrero a2 marzo
1998,

De acuerdo con la investigacion realizada, el 47% de los pequefios empresarios
otorga descuentos por pronto pago en la mercaderia que adquieren, si el cliente se
presenta antes del dia fijado para su cancelacion, np importa el plazo de 10, 15 0 30

- dias para su pago, conceden como méximo un 5% de descuento sobre e valor total

de [a mercaderia consignada.

El porcentaje restante, Unicamente establecen el valor del pago y ‘no oforgan
ningun tipo de descuento. { Grafica 6)
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Grafica 6

EMPRESAS QUE OTORGAN DESCUENTO POR PRONTO PAGQO

81 UTILIZAN
47%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en jos meses de febrero a marzo
1998.

E] numero de clientes a quienes se le otorga crédito es controlado por el
empresario y el 57% manifesté, que su namero de clientes no supera la cantidad de
20 personas, por el tipo de relacion que se mantiene en el |lugar, prevaleciendo como
aspecto primordial la amistad, por lo que no es frecuente el otorgar crédito a clientes
nuevos por la experiencias manifestada anteriormente  (falta de cumplimiento con los

pagos).

E| 43% de estas empresas posee una mayor cantidad de clientes que incluye
de los dos tipos, consumidores finales y revendedores. { Grafica 7)
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Gréfica 7

CANTIDAD DE CLIENTES A LOS QUE LAS EMPRESAS LES CONCEDEN
CREDITO

MAYORES DE
20
43%

MENORES DE
20
57%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo

1988. .
- En cuanto a los registros y procedimientos de control en sus cuentas por
cobrar (cobranza), se determiné conocer las variables que aplican en refacién a estos

aspectos:

El 41% de las empresas realiza un control por medio de tarjetas (Kardex)
donde aparecen las generales de la persona que solicita el crédito, descripcidn de la
mercaderia entregada, sus abonos y saldo. Otro porcentaje mayor Io constituye el
control por medio de cuademo, representando el 41%, donde cada hoja se utiliza para
conocer el detalie de las compras efectuadas por un determinado cliente.

Solamente el 18% lleva un control computarizado y por consiguiente, mas
confiable para determinar a los ciientes que se encuentran al dia en sus pagos, asi
comoe la antigiiedad de saldos de los clientes morosos. ( Gréfica 8)
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Grafica 8

MEDIOS QUE UTILIZAN LAS EMPRESAS PARA EL CONTROL DE SU CARTERA
DE CLIENTES

COMPUTADCRA
18%

CUADERNO
41%

TARJETAS
&@%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1998.

Para el procedimiento de cobro ufilizado por los empresarios sobre la
recuperacion del dinero de las mercaderias vendidas al crédito, se establecio que el
39% no utiiza ningln procedimiento de cobro. En algunos Casos unicamente
elaboran un listade o cartel donde aparecen los nombres de las personas que son
morosas en las empresas, esirategia que a veces provoca buenos resultados, por gue
hay personas que por guardar su “prestigio” acuden a abonar o cancelar la deuda.

Un 32% utiliza la llamada telefénica, a manera de lograr que el cliente se
acerque a la empresa a cancelar su deuda.

HECES DO IO C——
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QOtras empresas, por las condiciones de comunicacion que prevalecen en el
lugar utilizan las cartas de cobro y telegramas, haciendo un 29% de las empresas

investigadas. (Grafica 9)

Gréfica @ .
PROCEDIMIENTO DE COBRO QUE UTILIZAN LAS EMPRESAS PARA LA
RECUPERACION DEL CREDITO

Ts":gg”o NG LTILIZAN
205

CARTAS Y
TELEGRAMAS
29%

Fuente: investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo

1998,
En el aspecto de andlisis de las cuentas por cobrar, el 29% de las empresas

que llevan un control (cuaderno, tarjetas, equipo de computacion), efectian revisiones
en forma mensual, con el fin de determinar quienes son sus clientes que no se
encuentran al dia en sus pagos, para proceder a solicitar su cobro.

El 71% no efectia ningln analisis, por considerar que el cliente "arde o
temprano” tiene que acudir al negocio a cancelar su cuenta. { Grafica 10)
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Grafica 10
EMPRESAS QUE REALIZAN ANALISIS SOBRE EL MANEJO DE SUS CUENTAS
POR COBRAR

1%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en 105 meses de febrero a marzo
1998,

Para conocer si las empresas investigadas mantienen un control acerca de
ias operaciones contables que realizan, se plantearon cinco interrogantes al respecto.

Se conoce que toda organizacidn para su normai funcionamiento, debe de
contar con registros de las actividades que realiza, estos se convertiran en
informacion que le servird de base al empresario para la toma de decisiones de
manera mas acertada, en tuanto a su mangjo de efectivo.

El 12% manifesidé que lievan contabilidad en sus empresas, y utitizan los
servicios de un Perito Contador, quien es el responsable de todo lo relacionado al
movimiento del efectivo en el negocio, y gue unicamente se fimitan a trasladar los
documentos a manera que &l efectle las operaciones contables, las que serviran
unicamente para efectos de presentacion de impuestos ante el fisco.
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El otro 88% respondid que no tienen una contabilidad completa por
considerario innecesario, pues solamente llevan el libro del Pequefio Contribuyente

para no tener problemas con el fisco. { Grafica 11)
Grafica No. 11

EMPRESAS QUE LLEVAN REGISTROS CONTABLES

" sl
12%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1998.

Respecto a Jos estados de pérdidas y ganancias y balance general, el 41%

- de las empresas los utilizan Unicamente para la presentacion de la declaracidn jurada
del impuesto sobre la Renta, y aportar lo que le corresponde al fisco. No tienen

. conocimiento de las cuentas que se incluyen y por consiguiente no establecen ningtin
tipo de relacién entre las mismas con fin administrativo financiero.

El 59% por no presentar este tipo de declaracion, desconoce su elaboracion.
{Grafica 12)
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Grafica 12

EMPRESAS QUE ELABORAN ESTADOS FINANCIEROS

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo,
1998

Por considerar que el volumen de inventarios tiene relacion directa con el
manejo de las mercaderias entregadas al crédito, se determind que e} 63% aplica esa
relacion, pues conocen que el nivel de inventarios debe ser suficiente para cubrir no
solamente las ventas al crédito, sino ademas las de contado. El 37% indict

desconocer esa relacion. (Gréafica 13)
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Grafica 13

EMPRESAS QUE CONOCEN SUS NIVELES DE INVENTARIOS DE
MERCADERIAS

DESCONOCE
37%

CONOGE
3%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1888,

En cuanto al uso, manejo y frecuencia de los inventarios, el 32% de éstas
empresas lo realizan mensualmente; el 24% semestral y el 48% en forma anual, para
cumplir con un requisito iegal. Se establecié que efectlian sus inventarios a manera
de conocer el volumen que tienen de determina mercaderia, pues saben gue el
carecer de las mismas les provoca perdida de clientes.

No consideran los costos asociados con el mantenimiento de existencias, el
costo del espacio ocupado, asi como la rotacion de sus inventarios. (Gréafica 14)
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Gréfica 14

FRECUENCIA QUE REALIZAN INVENTARIOS EN LA EMPRESA

MENSUAL
2%

ANUAL
Aq%

SEMESTRAL
24%

Fuente: Investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1998.

De las empresas entrevistadas, el B84% recibe por parte de distintos
proveedores crédito comercial, guienes les otorgan un plazo de 45 dias para poder
cancelar sus cuentas, esto les permite concederles a sus clientes periodos de 30 dias

para pagar. (Grafica 15)

: — 1 T T T
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Gréfica 15
EMPRESAS A LAS QUE LOS PROVEEDOQRES LES BRINDAN CREDITO

30 Dias
16%

Fuente: investigacion de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1998,

La respuesta obtenida, en la encuesta "realizada, en cuanic al capital
invertido en el negocio, incluye, no solamente el valor en mercaderias, sino ademas el
mobiliario y equipe que posee. Un 57% de empresas tienen una inversion mayor de
Q150,000.00, un 29% menor de 150,000.00 y un 14% cuentan con una inversion de
capital méximo hasta Q:50,000.00. Como se puede observar, existe una alta inversion
en estas empresas. (Gréafica 16}
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Grafica No. 16
MONTOS DE INVERSION QUE SE REALIZAN EN ESTAS EMPRESAS

HASTA
QS0,000.00
14%

MENOR DE
150,000,
29%

Fuente: Investigacién de campo realizada por el autor en los meses de febrero a marzo
1898.

4, PERIODOS DE RECUPERACION DEL CAPITAL INVERTIDO Y SU
VENCIMIENTO

Es importante resaltar que las cuentas por cobrar se consideran exactamente
de la misma forma que el dinero invertido en otros activos. Toda inversién debe
producir un retomo en proporgion a su valor y el efectivo producira un mejor efecto
cuando se invierte en mercaderias o en mejoras a las instalaciones de la empresa, en
lugar de estar aglutinado en cuentas por cobrar improductivas.

El dinero en cuentas por cobrar se puede establecer en dos categorias:
utilidades, que deben canalizarse al capital de trabajo y reinvertirse, y los fondos
necesarios para que la empresa enfrente sus costos (fijos y variables). Este flujo de
efectivo se utiliza para pagar a los proveedores. Cuando las cuentas por cobrar se
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hacen demasiado grandes (periodos de recuperacién demasiado lentos), y el cliente
no cumple con su pago en la fecha pactada de vencimiento del crédito, hay que
recurtir a préstamos extemnos con tasas de interés elevadas para solventar los gastos

y el pago a los proveedores.

En lugar que la empresa disponga de efectivo para invertir y obtener
utilidades, se termina pagando por el privilegio de mantener las deudas a sus clientes;
las cuentas por cobrar no generan intereses y desde el punto de vista de generacion
de utilidades, no tiene ningdn valor hasta que se convierten en efectivo.

A manera de comparacion puede decirse, que la tartera de cuentas por cobrar
es similar a un embudo, donde en su parte ancha ingresan todas las ventas al
crédito, y en su parte estrecha, sale lo que es el efectivo. La mision del encargado de
crédito, consiste en promover que las cuentas por cobrar no se queden paralizadas
sino que fluyan, de acuerdo a los periodos estipulados en sus pagos.
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CAPITULO Il
PROPUESTA PARA ADMINISTRAR LAS CUENTAS POR COBRAR EN LA
PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA DISTRIBUIDORAS DE ROPA, UBICADAS EN

EL INTERIOR DE LA REPUBLICA

A. POLITICA DE CREDITO

Si se pretende llevar a cabo una actividad financiera dentro de la empresa,

por parte del propietario debera de considerar tres aspectos:

- Obtencién de fondos para las operaciones de la empresa (analisis y

planeacion de actividades financieras);
- Control sobre cualquier erogacion de efectivo que se realice; v,

- Control de fondos otergados en prestamos a entidades o personas fuera de

la empresa.

Este Gltimo, representa el crédito y el cobro. Una venta al credito puede
considerarse como un préstamo otorgado al cliente, y aunque ja mercaderia vendida
tiene un costo, a pesar de que la venta incluye un beneficio econémico, durante el
fiempo que esté sin cobrarse solamente representa una inversion a corto plazo y el
importe generado no puede ser utilizado en ese momento por la empresa.

A manera de ilustrar lo anterior, se presenta la siguiente situacion:
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La empresa XXX compré mercaderia al contade por valor de {80,000.00 logré
venderle al crédito por Q100,000.00, al cliente a quien se la vendié no ha cumplido con

SuU compromisc de pago.

Consideracion contable

Empresa “XXX"
Estado de Resultados al 30 de mes
Ingresos (ventas) Q100, 000.00
{-) Egresos (costo de mercaderias) Q 80,000.00
LUtilidad Bruta @ 20,000.00

Consideracion financiera.

Empresa “XXX"
Estado de flujo de efectivo al 3C de mes.
Entrada Q 000,000.00
(=) Salida Q 80,000.00
Flujo Neto (negativa) {Q 80,000.00)

Si se comparan los dos resultados, se observa que desde el punto contabie la
empresa es productiva, pero en términos financieros es un fracaso, si no se tienen los
ingresos adecuados para cumplir con las obiligaciones, la empresa no podra
sobrevivir, independientemente cual puede ser su ganancia aparente.

1. Aspectos Basicos a Considerar
El objetivo que toda pequefia y mediana empresa persigue. con su
aplicacion, debe estar en funcion del incremento de sus ventas, y por ende, la

obtencion de mayores utilidades.

Al establecer la politica de crédito, e! propietario o responsable de estas
unidades econdmicas debe de considerar lo siguiente;
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- Inversion en cuentas por cobrar.

- Monto maximo de crédito a otorgar a cada cliente.
- Plazo méximo de crédito; v,

- Sistema adecuado de cobranza.

Asl mismo, debe de plantear, la utilizacion de instrumentos técnicos legales
que le otorguen seguridad, frente a cualquier eventualidad que se pueda presentar por
alguno de sus clientes de no pagar. Estas empresas deben de considerar que el
crédito es una inversion a corte plazo, y que necesita de su recuperacion (efectivo)

para solventar sus obligaciones.

La importancia de las Poifticas de Crédito esta de acuerdo a los camblos que
se estan operando en la economia a nivel nacional (ventas por teléfono, por television,
por catalogo, Intermmet, etc.) hace que el propietario de estas unidades econdmicas,
sea flexible ante estas nuevas variantes que se le presentan.

Al implementar la empresa, una politica de crédito bien definida, le permitira
obtener un mayor nive! de competitividad frente a sus similares, considerando, que el
mercado donde se desenvuelve, cada empresa frata de mantener a sus clientes
otorgandoles condiciones favorables para Ja adquisicion de mercaderia.

Tomando en cuenta el mercado que se cubre, debe de establecer
claramente parametros relacionados al monto det crédito y el plazo para su pago
{capacidad de pago, ubicacién, garantias, efc.), diferenciando ai tipo de cliente que se
le otorgara, sea este nuevo © antiguo, o dependiendo del uso que s le vaya a
destinar al producto, pudiendo ser consumidor final o revendedar.

Asi mismo, es necesario por parte del propietario de la empresa, al momento
de plantear la politica de crédito, analizar en base a ia identificacion del tipo de cliente,
considerar el plazo que le conceden sus proveedores, a disponibilidad financiera de Ia
empresa y la relacion existente entre el crédito y el nivel de inventarios, porque a
medida que aumentan las ventas al crédito, se hace necesario adquirir mas

: T HL 2 TN
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mercaderias para mantener siempre existencias, que le permitan atender los pedidos

de sus clientes.
2. CONDICIONES

21 Periodo

La empresa debe de establecer ios términos de page a otorgar & sus clientes
al crédito, con el propésito de obtener una pronta recuperacion de su capital. Por
ejemplo, los descuentos por pronto pago que consisten en determinar un porcentaje
de descuento al cliente, si &l pago de la factura lo realiza 5, 10 0 15 dias antes de su
vencimiento, los descuentos pueden hacerse en el orden de 1 a 10%. Generalmente,
esta condicion provoca que muchos clientes quieran tomar el descuento,
incrementande con slio las ventas, asi mismo, el periodo de cobranza se ve reducido,
a medida que los clientes para aprovechar el descuento, pagan antes del vencimiento.

Los periodos de créditc se constituyen como ¢ nimero de dias que
transcurren desde e momento de otorgar al crédito, hasta que se requiere el pago
total, sin considerar ningun tipo de descuento.

Si estas empresas otorgan ampliacian del periodo de crédito a sus clientes,
podria ser de 30 a 45 dias, puede originar un aumento en sus ventas, pero, de igual
manera, aumentaran sus cuentas por cabrar en el afio, asi como la estimacién de sus
cuentas incobrables. Ante esto, el empresario debe de estimar el punto en el cual las
utilidades, resultado de las ventas que se incrementen gueden compensadas con los
costos de mantener un monto méas elevado de sus saldos.

2.2 Procedimiento

Existen diferentes formas para llegar a determinar, cuando es posible
autorizar un crédito 2 un cliente que lo solicita; como se identificd, estas unidades
econdmicas poseen dos tipos de clientes; por lo que ha de hacerse una separacion en
el tratamiento que cada uno debe de recibir en su proceso de aprobacian o rechazo.
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Solicitud de Crédito para Consumidor Final.

Se debe procurar obtener informacion basica acerca del posible cliente,

referenie a:

Nombre y direccién actual, como anterior.

Empleo actual, puesto que ocupa, tiempo de trabagjar alli, direccién de la
empresa.

Salario que devenga mensual, ofros ingresos 0 propiedades.

Si posee Cuentas de Depositos Monetarios o de AhorTo.

Informacion relativa a la familia (esposa, hijos).

Lugares donde le han otorgado crédito; v,

Monto de crédito que considera, se le debe de otorgar.

Se procede a comprobar si los datos son correctos, y con ello efectuar una

evaluacion del cliente que pueda revelar condiciones favorables o negativas.

De acuerdo a diferentes autores, toda persona que solicite un crédito debe

de cumplir con las 4 “C" del crédito, siendo estas; caracter, capacidad, capital ¥

condiciones o colaterales.

a)

b)

c)

Caracter © se refiere fundamentaimente 2 la integridad y honestidad de
las personas. La pregunta que se debe de plantear, es saber si el cliente
hara un esfuerzo para pagar su deuda. El caracter es considerado el
aspecto més importante de la evaluacion del crédito.

Capacidad : éste consiste en un juicio subjetivo sobre la capacidad gue
tiene el cliente para pagar, de acuerdo a las condiciones anteriores de
otros negocios o créditos.

Capital ; consiste en ef efectivo y los activos que posee el solicitante,
para obtener una medida exacta en términos de dinero.

ot . SELh LT A B
' . i O [ | 1
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d) Colateral: ests representado por los activos que puede ofrecer el cliente

como garantia ante el crédito extendido. (15:356)

Al llegar a una decision positiva, en relacion al cliente, es necesario

determinar el monto de crédito que se le ofrecera.

Se debe de establecer de acuerdo a la capacidad econdmica del cliente, de
pagar cuando la obligacion se venza, o pueda ser considerado dentro de fa politica
general de crédito que tiene establecida la empresa, para todo este tipo de clientes.

222 Solicitud de Crédito para Clientes Intermediarios {revendedores}

En este caso, no solamente se debe de obiener informacion respecto al

cliente, sino también en relacion a la empresa. Debe de incluir:

- Generales del propietario del negocio.

- Historial de la empresa (lugar donde se encuentra ubicada, tiempo de
estar establecida, capital invertido, etc.).

- Bancos y nfimeros de cuenta con que opera (Monetarios y Ahorros).

- Proveedores actuales y anteriores; v,

- Estados financieros recientes.

En el medic donde se desenvuelve el empresario, obtener informacién
acerca de su posible cliente. En relacidn con los Bancos con que opera, a veces es
dificil conocer el movimiento que tienen sus cuentas, ya que son instituciones que no
otorgan informacion a terceros. Por ello habré que acudir a los estados financieros de
las empresas solicitantes, aunque también muchas veces, no podran presentarlos,

debido a que la contabilidad la lieva a cabo un Perito Contador externc.

Esto le deja Gnicamente la posibilidad a la empresa, de obtener informacion
solamente en cuanto a los datos generales del propietario de la empresa, breve
historial de la organizacion y posiblemente de algtn proveedor,
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Estas empresas, al no poseer informacion basica del posible cliente, ¥
considerando que al otorgar un crédito en estas condiciones se hace con un alto
riesgo de incobrabilidad, es prudente que el propietario de estas unidades economicas
deba de implementar titulos de crédito que establezcan el monto y el plazo a cancelar
el crédito. Para el efecto es conveniente utilizar las Facturas Cambiaras, Pagarés,
Letras de Cambio y el Vale.

B. PROPUESTA DE PROCEDIMIENTOS DE COERO.

En estas empresas, una poliica eficaz de cobranza debe de incluir los
procedimientos generales que se deben tomar en cuentz, a efecto de lograr la
recuperacion en el tiempo establecido y el valor de las mercaderias entregadas al
crédito.

1. Registros

Al establecer la politica de crédito, dentro de los epigrafes mencionados
(cudnto invertir en cuentas por cobrar, montos méximo de crédito, plazo maximo y
sistema de cobranza), es prudente considerar, el sistema adecuado de cobranza a
utilizar; porque su aplicacién le permitird recuperar su inversian dentro del periodo de
tiempo estipulado, permitiéndole a las empresas realizar las proyecciones (fiujo de
efectivo) de los ingresos que podré percibir en un tiempo determinado.

E| propietario de la empresa, debe de implementar un procedimiento de
cobranza adecuado, a efecto de poder detectar cuentas vencidas y clasificarlas de
acuerdo al tiempo que han permanecido sin cobrarse. :

Para que e procedimiento de cobro sea efectivo, es necesario que la
empresa cuente con registros o controles sobre sus clientes, algunos gue s& pueden
citar:

11 Facturas Al realizar una venta al crédito, se debe establecer un contrato
amparando la negociacién con una Factura Cambiaria. Con elio, el cliente se
ve obligado ante un documento legal de cumplir con su pago.




68

1.2 Tarjetas Individuales La empresa debe contar con un registro individual de
cada cliente, relacionado con las compras al crédito efectuadas, los mantos y
fechas de su cancelacidn. Esto oforga la ventaja de proveer informacion
inmediata vy confiabie; pero, es necesario mantener constantemente su

actualizacion.

1.3 Antigliedad de los Clientes Esto se resume, en mantener un registro
cronoldgico y continuo de las  operaciones efectuadas por cada uno de los
clientes; periédicamente el empresario, 0 &l responsable de créditos, debe
elaborar un informe sobre la situacién de pago de estos clientes, para
permitir poseer informacion Util del estado de los cobros y la posibilidad de
pérdida de algunos creditos.

A manera de ejemplo, se presenta el siguiente registro cronoldgice de

operaciones.

CUADRO 1

ANTIGUEDAD DE CLIENTES
- Montos en Quetzales -
1A30 31A60 + DE60
CLIENTE TOTAL VENCIDAS Dias Dias DIAS

V. MORALES 3,200.00 3,200.00
N. GOMEZ 4,000.00 4,000.00
C. SANTOS 800.00 800.00
G. LOPEZ 350.00 350.00
N. GARCIA 5,600.00 5,600.00
A. CALDERON 4,000.00 4,000.00
TOTALES 17,850.00 12,800.00 800.00 4,000.00 350.00
PORCENTAJE (%) 100 % 1% 5% 22 % 2%

Fuente: Estructura propia
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Como puede observarse, tres de las cuentas estan vencidas, por lo tanto
requieren atencién inmediata del empresario. Es importante mencionar, que de
acuerdo a experiencia en el campo, mientras mas atrasada se encuentre una cuenta,
mayor se hace la posibilidad de perderia y més dificit aln cobrarla en su totalidad.

1.4 Manejo de Estados de Cuenta Respecto a esto, actualmente en la ciudad
de Guatemala, muchas empresas comerciales han optado por enviar via
correo a sus ciientes el estado mensual de su cuents, la cual cumple con
dos objetivos:

a) Servirde recordatorio del monto que se adeuda; e,
b) Inducir a su pago para no caer en mora.

Considerando la situacién geogréfica de las empresas objeto de estudio,
asi como los medios de comunicacion (servicios publicos) que en la localidad existen
y de acuerdo a la ubicacién donde se encuentran sus clientes (revendedores) se hace
dificil su aplicacién.

2. Medios

los propietarios de estas empresas, pueden hacer uso de diferentes
recursos tanto, de comunicacion, de su personal y de abogados para poder efectuar
sus cobros.

24 Computadoras Al contarla empresa con una computadora, esta puede
' proveer informes completos sobre todas aquellas cuentas que se
encueniren morosas, considerando los volimenes de mercaderia
otorgadas, montos a cobrar, numero de clientes que fienen estas,
empresas. Su uso vendra a representar para el empresario, una valiosa
ayuda de brindarle informacion precisa y oportuna sobre el estado de las
cuentas.

3 200 LA 2 C——
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22 Teléfono Lo anterior implica entonces, no poder efectuar algin tipo de
procedimiento de cobro a aguellos clientes que se encugntran morosos,
por ello se plantea a continuacion el proceso & sequir.  Ante &
inconveniente de no poder informar a sus clientes sobre su pago
(estados de cuenta), se hace conveniente, realizar llamadas telefdnicas,
indicandoles acerca de la cantidad adeudada y que requiere su pago, es
recomendable si el ciiente no dispone de efectivo para saldar su deuda, y
si la excusa es razonable, se puede establecer, un arreglo para prorrogar
el periodo de cobro.

23  Visitas Personales Si en dado caso, el dliente insiste en no
pagar su cuenta, se hace necesario realizar una visita por parte del
propietario de la empresa, con el proposito de incentivar a que el cliente
pague; colateraimente, establecer la causa por la cual el cliente no puede
pagar. Si no existe ningun documento que respalde fa entrega de fa
mercaderia al crédito (factura cambiara), es conveniente que el
propietario del negocio, deba de lograr la firma de una lefra de cambic por
el total adeudado.

24 Procedimiento Legal Ante la negativa del cliente de saldar su deuda
en la empresa, se debe de recurir a la instancia legal; es decir, trasladar
la situacion de la tuenta ante un Abogado, quién por regla general,
tratard de cobrar la deuda en su totalidad o en su defecto, la obtencion de
un convenio favorable para su cliente.

Por el lugar donde se encuentran estas empresas, es prudente, si se requieren
.de estos servicios de Abogados que sean de ofra.localidad, a manera de no tener
ningdn vinculo de amistad con el moreso y no prolongar por mayor tiempo ia
demanda. -
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C. CONTROL DEL CREDITO

‘s manera de poder medir la eficiencia, en relacion a la cantidad de créditos
otorgados, calidad de los sujetos de credito y las politicas de ia empresa, se pueden
utilizar indices, dentro de los cuales se pueden mencionar los siguientes:

1. Indice de Aceptacion Muestra el porcentaje de las solicitudes
aprobadas en relacion a las presentadas, a manera de ejemplo, se
plantea:

46 = 0.7418x100= 74.19%
62

Manifiesta, que dentro de un periodo se reciben B2 solicitudes de
las cuales 46 fueron aprobadas. Este indice podré variar de una
empresa a otra y dependera de la flexibilidad de la politica que se
tenga en la empresa.

2. Indice de Ventas al Crédito Al aplicar este indice, el empresario
determina el porcentaje de las ventas totales que se realizan al
crédito, el cual le permite comparar el resuttado con la politica
establecida y también en diferentes periodos de tiempo.

A manera de ejemplo se presenta.
‘Una empresa comercial de ropa vendia en el trimesire un total de
Q350.000.00 y de ello ©120,000.00 ai crédito.

0 120.000.00 = 0.3428 x 100 = 34.28 %

PR SRS g

Q1 350,000.00

Este porcentaje obtenido debe verificarse con la politica de ia
empresa, §i en ésta se considera que del total de las ventas en el
trimestre el crédito no debe ser mayor del 35% dei total de las ventas,
se considera aceptable.

: | T T
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3. Indice de Cuentas Malas Mide Ia eficiencia en cuantc las  ventas
al crédito y la cobranza. Se establece a través de dividir el monto de
cuentas incobrables entre el monto de ventas otorgadas al credito en
un periodo de tiempo, usualmente se considera un afio. A manera
de ejemplo.

G 24.00000=0.064 x 100 = 6.40%
Q 375,000.00

Indica gue la recuperacion de las cuentas en el plazo establecido no
esta siendo efectivo, por 1o gue deberd establecerse la estrategia
necesatia para su recuperacion.

4. Indice de Rotacién de las Cuentas por Cobrar Esto permite
conocer la rapidez con que se efect(o la cobranza, demostrando la
cantidgad promedio de veces que la empresa puede convertir sus
existencias de mercaderia en dinero, en un periodo de tiempo
determinado. Ejemplo.

La empresa XXX, vendio al crédito en el afio la canfidad de
Q300,000.00, el saldo por cobrar al final def afio fue de Q60,000.00, y
fiene establecida una politica de credito de 15 dias.

Q 60.00000= 0.20x100=20
Q 300,000.00

Al relacionar el nimero de dias del afic entre el coeficiente 20 se
obtiene, |a siguients informacién:

360 = 18dias
20
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Esta razén indica, que los clientes se tardan 3 dias mas, de lo que se
establece dentro de la politica de crédito que consiste en 15 dias, que
al cobro ha sido efectuado, por consiguiente, deberan de hacerse
esfuerzos para que la cartera se mantenga dentro del parametro

establecido.

D. Caso Practico

Para obtener una mejor apreciacion de la importancia de la Administracion de
Cuentas por Cobrar, se presenta un caso practico, donde se evalian distintas

alternativas para su aplicacion.

E{ propietario del Almacén “Don Juan’, quiere establecer cual sera la mejor
opcidn de venta, si actuaimente vende en promedio 2,000 unidades a plazos de 30
dias a un precio promedio de Q20.00 ia unidad, cuyo costo de adquisicion es de
Q10.00.

Esta considerando Ia posibilidad de aumentar el plazo de crédito a 45 dias y
brindar un 5% de descuento a los clientes que paguen dentro de ios 30 dias
siguientes a la venta. Existe la probabilidad que el 30% de las ventas totales se
efectuaran con el descuents propuesto.

Por informacion que posee el almacén, se sabe que de las 2,000 unidades
que vende el 50% es al contado y el otro 50% es al crédito. Se cree que al
aumentar el plazo del crédito las ventas se incrementaran en 1,500 unidades,
asimismo, se estima que el costo de la cobranza puede ser del 4% sobre el monte
de la cartera pendiente de cobro y existe una probabifidad de ne cobrar del 1% de
las ventas al crédito,
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1. Se procede a realizar la primera opcion, al contado.

Ventas 2,000u a Q20.00 Q40,000.00
Costo de Ventas 2.000u a Q10.00 Q20.000.00
Utilidad Bruta (Q20,000.00

2. Posteriormente, se determina el importe  del descuento, considerando el valor
total de las ventas, el porcentaje de clientes que aprovecharan el descuento y fa
tasa de descuento a aplicar.

Ventas Totales 3,500u a Q20.00 @70, 000.00
Ventas con Descuento 30%  (Q70,000 x 30%) ' Q21, 000.00
Costo del Descuento 5% {Q21,000 x 05%) Q 1,050,00

3. Se determina el importe def Costo de la Cobranza y se  establece, al restar de
las ventas totales  aqusllas que fueron efectuadas al contado, obteniendo las
ventas al crédito. Este resultado  se multiplica por el porcentaje estimado de
cobro, al cual habra que restarie el porcentaje de los clientes que pagaron en el
plazo fijado por la empresa.

Ventas Totales 3,500u a Q20.00 Q70,000.00

Ventas al Contado 1,000u a Q20.00 Q20.000.00
Ventas al Crédito - Q50,000.00
Costo de Cobranza (150,000 x 4% = Q2, 000.00

Costo de Cobranza de ias ’ '

Ventas con Descuento Q21,000 x4% =Q B40.00

Costo Neto de Cobranza Q1,160.00

4. Se procede a la determinacion de la Utilidad Bruta en las ventas al crédito, para
su calculo, es preciso disminuirle aquelios valores que son originados por los:
descuentos y por la cobranza.
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Ventas Totales 3,500u & Q20.00 Q70,000.00
Costo de Ventas 3,500u 2 Q10.00 35.000.00
Utilidad Bruta Q35,000.00
Descuento por pronto pago Q1, 050.00
Coste de Cobranza Q1, 160.00 G _2.210.00
Utilidad 32,790.00

5. Es importante determinar el Costo de Incobrabilidad, y consiste en hacer una
estimacion de la mercaderia vendida al c¢rédito y gue se presume no sersé
posible su recuperacién en efectivo. Su calculo se establece a través de
multiplicar el totai de las ventas al crédito por el porcentaje gue se considera no

seré recuperado.

Costo de Cobranza: _
4% sobre Ventas a Crédito {Q50,000.00 x 4%)

= (2,000.00
Costo de incobrabilidad:
1% sobre Ventas. a Crédito
por mercaderia no recuperada (Q2,500.00x1%) = Q 250.00

6. Al obtener estos valores, ya se puede efectuar la determinacion de la utilidad

bruta ajustada por el costo de incobrabilidad

Venias Totales 3,500u a Q20.00 Q70.000.00

Costo de Ventas 3,500ua Q10.00 ©35,000.00

Utilidad Bruta 35,000.00
{-) Costo de Cobranza Q2, 000.00

Costo de Incobrabilidad Q 250.00 Q 2.250.00

Utilidad Bruta Ajustada Q32,750.00
(-} Utilidad no reaiizada por

Cuentas Incobrables Q 250.00

Utilidad Bruta Total Q32,500.00

: p— T T
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7. Ahora, es necesario determinar la Utilidad Bruta Ajustada de la situacién actual,
y el procedimiento gue se sigue es restando Unicamente el costo de la
cobranza de la utilidad generada por las ventas.

Ventas Totales 2,000u a Q20.00 Q40,000.00

Costo de Ventas 2,000u a Q10.00 Q20.000.00
Utilidad Bruta Q20,000.00
Costo de Cobranza (Q2, 000.00 x 4%) Q__ B00D.00
Utilidad Bruta Ajustada Q19,200.00

ANALISIS DE LA MEJOR OPCION:

Situacién Actual | Crédito 30 dias Neto a 45 dias
Concepto Q con Descuento Q Q.

Utilidad Bruta 20,000.00 35,000.001 - 35,000.00
Costo de cobranza 800.00 1,160.001 2.000.00
Dto. Por pronto pago 1,050.00

Costo de incobrabiiidad 250.00
Utilidad no realizada 250.00
Ltilidad Bruta 19,200.00 32,790.00 32,500.00

Conclusién:  Con base a Io anterior, la politica que mas le conviene a la empresa

Almacén “Don Juan” para maximizar su uiilidad, es vender a 30 dias con descuento
por pronto pago.
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sONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
A CONCLUSIONES

1. Por la informacién obtenida en la encuesta, se determind que los
propietarios de estas unidades econdémicas mantiensn una acfitud
restrictiva en cuanto a otorgar crédito a sus clientes.

2. De acuerdo a la investigacion, se establecio, que en la pequefia y
mediana empresa, que se dedica a ia distribucion de ropa en el interior,
no utilizan ningdn tipo de procedimiento técnico al otorgar un crédito.

3. Por no utilizar ningin procedimiento técnico para la recuperacion del
capital invertido en cuertas por cobrar, las pequefias empresas
padecen de fliquidez.

4. Se determind gue en |a pequefia empresa no existe utilizacion de
equipo adecuado que i& permita obtener informacién en forma réapida y
efectiva de sus cuentas por cobrar, lo que le limita a iniciar las
gestiones de cobro comespondientes.

5. _ Las peguefias empresas no utilizan mingtn tipo de documento legal
(tituio de crédito) en el otorgamiento de sus mercaderias al crédito, y si
surgen problemas en relacién a la anuencia del pago, no s establece
ninguna accién de tipo penal, para la recuperacion de su valor.

6. En la pequefia y mediana empresa ol propietario es quien autoriza ios
créditos, pero por sus multiples funciones, ne dedica tiempo para un
mayor analisis de su posible cliente, situacién  gque provoca
posteriormente que existan demasiados clientes morosos.
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Se determind gque en la pequefia y mediana empresa existe
desconfianza por parte del propistario para conceder un crédito, por
considerar que tendran problemas al momento de requerir su cobro.

Segun el estudio realizado, se concluye que en la pequefia y mediana
empresa no se le asigna a ninguna persona el seguimiento de los
clientes después de otorgaries el crédito, descuidando por parte de la
empresa las fechas de su cobro.
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.. RECOMENDACIONES.

La pequefia y mediana empresa que se dedica a la distribucién de ropa
en @l interior de la Republica, para ampliar su nivel de ventas, debe
establecer una politica de credito, que le permita obtener un crecimiento

financieramente sano.

"

Se debe aplicar un proceso de seleccion de clientes que considere
aspectos relacionados @ su car_écter, capacidad de pago, capital ¥y

colaterales.

£n la pequefia empresa debe de seguirse un procedimiento de cobro
que permita la recuperacion de la cartera, no solamente de clientes
morosos sinc de log que se encuentran dentro de los estandares
establecidos, a manera de mantener una comunicacion {infarmacion de
pagos) constante con los clientes.

4, El uso de equipo computarizado en la empresa puede otorgarle a
empresario, no solamente beneficios en relacion al manejo de las
cuentas de sus clientes, sino también en Ja obtencién de informacion
sobre inventarios, registros contables, proveedores, facturacion, las
t:ompras, etc. ’

5. Utilizar cualquiera de los documentos legales, factura cambiania, pagare,
vale, etc. que le permitan ante la negativa de pago por pare del cliente,
poder llevario a un proceso judicial,

8. implementar una unidad administrativa dentro de la empresa que S
encargue especificamente de la investigacion, seleccidn y aprobacién
de créditos.
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implementar por parte del propietarios de estas unidades econdmicas
un procedimiento adecuado que le permita al otorgar un crédito

considerar su facil y pronta recuperacion.

En la pequefia y mediana empresa al contar con una cartera de clientes
establecida, es prudente contratar a una persona que se dedigue
exclusivamente 2 la labor de cobranza.
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INVESTIGACION SOBRE ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR EN
LA PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA

BOLETA DE ENCUESTA

INSTRUCCIONES : Anote con una X en el espacio que le corresponda, la
respuesta que se obtenga del entrevistado, es preciso lienar todos los

cuestionamientos.

A. CREDITO.

1. Otorga crédito a sus clientes:

Si No

2. Monto aproximado de los créditos a cada cliente.

-

De @ 50000 a Q1,000.00
De Q 1,001.00 a Q3,000.00

De Q 3,001.00 a Q5,000.00
3. Cuénto tiempo otorga para que cancelen el crédito.

30 dias . 45dias 60dias 80dias
4. Qué procedimiento utiliza para dar un crédito.

Antigliedad del cliente
Amistad

Andlisis de Pago



5. Utiliza algtn documento legal que respaide los créditos que otorga.

Si No

6. Dentro de su empresa utiliza descuentos por pronto pago.

Si No

—

7. Aproximadamente a cuantos clientes les da crédito:

B. COBRANZA

8. ‘Qué procedimienio de cobro utiliza:

Teléfono Telegrama Carta Ninguno

g, Coémo lleva e! control de las personas que le deben:
Mentalmente Tarjeta " Computarizado Otro,

40. Realiza algun andiisis de sus Cuentas por Cobrar:

Sl NO

C. CONTABILIDAD

14. Lleva registros contables en su empresa.
8l NO

12. Elabora estados de Pérdidas y Ganancias y Balance General.

Sl NO

————— —



13. Conoce y analiza 1as razones financieras.

Sl__ ' NO
14, Realiza inventarios en su empresa.

Mensual Semestral Anual

15. Conoce la relacion entre crédito y el nivel de inventarios en su empresa.

sl NO

D. PROVEEDORES
16. Sus proveedores le otorgan crédito.

] NO

47. Periodos que le otorgan para sus pagos.

15dias ___ 30dias__ 45dias ___ més ___
E. OTROS

48. Monto aproximado de su capital.

Menos de @ 50,000.00 Menos de Q 150,000.00

Mayor de Q 150,000.00

NOMBRE DEL PROPIETARIO:
NOMBRE DE LA EMPRESA
DIRECCION
LUGAR :
OBSERVACION :

TETET I D —



