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RESUMEN

El presente informe de tesis titulado: Administracion de cuentas por cobrar, un
enfoque para la toma de decisiones en la industria maquiladora de prendas
de vestir en Guatemala tiene como planteamiento del problema establecer
procedimientos y politicas de crédito para la administracion financiera de cuentas
por cobrar en empresas que se dedican a la industria maquiladora de prendas de

vestir.

El estudio se desarrollé a través de la investigacion bibliografica para conocer lo
relacionado a la industria del maquilado de prendas de vestir, asi como los
métodos para el analisis administrativo de cuentas por cobrar; y también se llevd a
cabo una investigacion de campo en donde se analizd informacion financiera
proporcionada por un grupo de empresas maquiladoras de prendas de vestir en
Guatemala, durante los afios 2007, 2008 y 2009.

Para poder realizar este trabajo de investigacion, se ha descrito una justificacion
del problema, en donde se exponen las razones de la investigacion, se indican los
objetivos, antecedentes, marcos teérico y referencial, y también una hipétesis que

describe la potencial solucion del problema planteado.

Para el estudio y analisis financiero presentado en esta investigacion, se presenta
el balance general y estado de resultados del periodo 2007 al 2009 de un grupo
de empresas dedicadas a la industria maquiladora de prendas de vestir, cuya
descripcion y antecedentes se describen al inicio del capitulo 4; y en base a esta
informacion se realizd el analisis financiero correspondiente a la gestion

administrativa de cuentas por cobrar.



Del analisis efectuado a este grupo de empresas, se concluyé que la tasa de
rendimiento sobre la inversion para el aino 2009 fue del 21.67%, y el aporte de las
ventas al crédito a este rendimiento fue del 15.78%; dato significativo que

demuestra que las cuentas por cobrar merecen especial atencion.

También se concluyo, a través de un estudio de escenarios factibles donde se
calculan rubros importantes para optimizar la gestibn administrativa de cuentas por
cobrar; que es necesario aplicar politicas, procedimientos y periodos de crédito
adecuados al giro del negocio, que proyecte beneficios econémicos a las
empresas; ademas de aplicar medidas de control y seguimiento a dichas politicas

conforme las necesidades y evolucion del negocio.

Se describen ademas, herramientas de analisis de cartera con el fin de que los
mismos contribuyan a administrar la cartera de clientes, de forma clara, sencilla,

responsable y eficiente.

Al finalizar, se presenta como resultado de esta investigacion, una propuesta de
procedimientos y politicas expresados en conclusiones y recomendaciones para el

perfeccionamiento de la gestidbn administrativa de cuentas por cobrar.



INTRODUCCION

A fin de conservar los clientes actuales y atraer nuevos, las empresas deben
conceder créditos y mantener inventarios. Las cuentas por cobrar representan el
total del crédito otorgado por una empresa a sus clientes, el cual se determina a

través de su volumen de ventas a crédito.

El pago de los clientes debiera recuperarse en un plazo normal de crédito que la
misma empresa estipula y que debe ser semejante al promedio que conceden los
negocios de la misma industria. Puede suceder un desequilibrio financiero si se
otorga demasiado crédito a los clientes, porque esto podria significar una
reduccién en las utilidades e incluso pérdidas; por ello, se analiza en este informe,

varios puntos sobre una planeacién administrativa de las cuentas por cobrar.

Algunas de las interrogantes en este informe son:

¢,Como esta formado el sistema de créditos y cobros en la industria maquiladora
de prendas de vestir?

¢ Existen conflictos en la recuperacion de los créditos?

¢, Como se manejan las carteras de clientes?

¢, Son adecuadas o eficientes las politicas actuales de crédito y cobranza?

¢Qué importancia merece la administracibn de cuentas por cobrar como
herramienta para optimizar y mejorar la eficiencia de los recursos de una empresa

y ser competitiva?

La especificacion del problema de este trabajo de investigacion es que hacen falta
precedentes de procedimientos, estandares, politicas de crédito y de cobro
optimos que ayuden a gestionar las cuentas por cobrar, que mejoren la
administracién de los recursos, y que se transformen en resultados econémicos

positivos que beneficien a una empresa.



En este sentido, la justificacion de la investigacion se encuentra en que se deben
evidenciar las fallas comunes de la gestidbn administrativa de cuentas por cobrar, e
introducir propuestas de politicas de créditos que ayuden a mejorar
significativamente la administracion de las cuentas y contribuir al aumento de los

resultados financieros de las entidades econdmicas del pais.

El objetivo general de este informe es: Crear una propuesta administrativa de
cuentas por cobrar eficiente que brinde apoyo a la gestion financiera y toma de
decisiones a empresas que se dedican a la industria maquiladora de prendas de
vestir en Guatemala. Ademas de proponer politicas y procedimientos de crédito
que beneficien la administracién de cuentas; efectuar un analisis financiero para
identificar las causas que hacen ineficiente la administracion de cuentas por
cobrar; y establecer politicas de cobranza acorde al giro del negocio para reducir

riesgos y elevar utilidades; entre otros.

En la hipotesis planteada se considera que las empresas que se dedican a la
industria maquiladora de prendas de vestir y presenten deficiencia en la
administracién de sus cuentas por cobrar; tendran la oportunidad de implementar
una propuesta que incluye procedimientos, parametros y politicas de crédito que
les ayude a reducir riesgos y elevar sus utilidades, ademas de generar informacion

que mejore la administracién de estos activos.

En tal sentido, este trabajo esta estructurado por capitulos. El primer capitulo
contiene los antecedentes en el cual se desarrollan las generalidades de la
industria maquiladora de prendas de vestir y también se presenta un marco

referencial te6rico sobre la planeacion administrativa de cuentas por cobrar.



El segundo capitulo conlleva el marco teérico, que es la extraccidn y recopilacion
de los conceptos relevantes necesarios para sustentar con el tema de

administracion de cuentas por cobrar.

El tercer capitulo describe la metodologia de este trabajo de investigacion.

En el capitulo cuatro se desarrolla un analisis financiero, tomando como muestra a
un grupo de empresas dedicadas a la industria maquiladora de prendas de vestir
en Guatemala, donde se describen, calculan y analizan los resultados de la

gestion administrativa de cuentas por cobrar de dichas empresas.

Por ultimo, se presenta un capitulo que expone una propuesta donde se estipulan
una serie de procedimientos, estandares y politicas de crédito que ayuden a
mejorar la gestidbn administrativa de cuentas por cobrar en empresas maquiladoras
de prendas de vestir con el fin de obtener beneficios a través de resultados

economicos positivos.



1. ANTECEDENTES

1.1 Marco referencial teodrico: Planeacion administrativa de cuentas por
cobrar

La administracién es una rama de la direccién que abarca la inspeccion, operacion
y control en una empresa, y por medio de ella, se analizan y resuelven

problemas’.

Las cuentas por cobrar consisten en el crédito que una compafiia otorga a sus
clientes en la venta de bienes o servicios. Estos activos corrientes constituyen
importantes inversiones para la mayor parte de las compafias, ademas de
representar proporciones considerables de los activos totales de las empresas de
diversos ramos industriales; sobre todo en aquellas que participan en el comercio

al mayoreo.

Las ventas al crédito presentan beneficios pero también provocan riesgos, por ello,
se debe considerar la aplicacion de una politica efectiva de la administracién del
credito. La eficacia de las politicas de crédito de una compafia puede ejercer un
impacto significativo en su desempefio general, y para que una compafiia esté en
condiciones de otorgar crédito a sus clientes debe: establecer politicas de crédito y

cobranza, y evaluar a cada solicitante de crédito en particular.

El establecimiento de una politica 6ptima de crédito exige que la empresa examine
y trate de medir los costos y los rendimientos marginales asociados con distintas
politicas. Por ejemplo, una extensiéon de crédito posiblemente estimule las ventas y
genere aumentos en las utilidades (suponiendo que se mantienen constantes
otros factores como precios, costos de produccidon y otros gastos); pero, también
puede aumentar los niveles de inventarios; y el control de nuevas cuentas de

crédito y cobranza también tienen como resultado costos adicionales.

! Kohler. Diccionario para contadores. Pag.164
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La administracion de las cuentas por cobrar inicia con la decision de si se debe o
no conceder crédito. Al determinar una politica 6ptima de crédito que se ajuste a
las necesidades de la empresa, los administradores deben considerar diversas
variables controlables que pueden utilizar para alterar el nivel de las cuentas por

cobrar, entre ellas, los procedimientos de crédito y cobranza.

Los procedimientos de crédito se refieren a los criterios que utiliza una compafiia
para seleccionar a los solicitantes de crédito, para determinar a cuales de sus

clientes conceder crédito y el monto.

Los procedimientos de cobranza son los métodos que una compafiia utiliza para
intentar el cobro de cuentas vencidas. Los métodos de uso mas comun son: envio

de cartas, llamadas telefénicas, empleo de agencias de cobro, y acciones legales

A medida que los negocios crecen se vuelven mas complicados y exigentes, asi
también la gestidn del crédito; y si la gerencia no administra bien las cuentas por
cobrar y el crédito, los deudores pueden llegar a controlar el futuro de una

empresa.

1.2 Industria maquiladora en Guatemala

Existen varias definiciones acerca del concepto de Industria, pero puede definirse
como aquella actividad econdmica transformativa de los insumos de materias
organicas e inorganicas proporcionadas por cualquier actividad econémica que

concluyan en productos de consumo final o intermedio?.

La industria de maquila de prendas de vestir se constituye como el conjunto de

empresas basadas en la contratacion de mano de obra barata que utilizan

2 Herrera Rodriguez, VA. 2004. Auditoria tributaria a una empresa maquiladora de textiles bajo el régimen de admision
temporal, decreto 29-89, ley de fomento y desarrollo de la actividad de exportacion y de magquila. Tesis Lic. CPA, USAC.
Guatemala.
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maquinaria, tecnologia, electricidad, insumos, entre otros, para transformar la

materia prima e introducir la produccién en serie.

1.2.1 Maquila de prendas de vestir en Guatemala

Un servicio de maquilado se basa en el acuerdo entre un cliente que abastece la
materia prima y el disefio de un producto; y un fabricante que aporta la mano de
obra y la maquinaria/tecnologia para transformarla y ensamblarla, cobrando una

cantidad de dinero por este trabajo.

En Guatemala, esta industria comienza a finales de los setenta y principios de los
ochenta como una alternativa para mercados internacionales donde podian
encontrar mano de obra barata y bajos costos de produccion en el area de

confeccion de prendas de vestir.

Esta industria ha aportado no solo mejoras econdmicas al pais, sino también

oportunidades para los inversionistas nacionales y extranjeros®.

En 1989, el Congreso de Guatemala aprob6 el Decreto 29-89 que establece un
régimen juridico donde los inversionistas nacionales y extranjeros gozan de una
exoneracion fiscal de diez afos y de exencion en derechos y cargas arancelarias
sobre la maquinaria, el equipo, las materias primas y los productos semi-
acabados. Otra ley, el Decreto 65-89 examina el establecimiento de zonas
francas privadas y operadas por empresas privadas donde los inversores disfrutan

de los mismos incentivos y exoneraciones.

El numero de maquilas que operan en el pais es cambiante dia a dia, dado que la
legislaciéon guatemalteca permite que los propietarios de maquilas cierren sus

puertas y vuelvan a abrir sus empresas con un nuevo nombre.

® De acuerdo a informacion publicada por AGEXPORT, el 69% de las maquilas en Guatemala representan inversion
extranjera y el 30.8% inversion nacional. Ademas la industria de vestuario y textiles ha generado mas de 115,609 empleos.

Visitar: www.export.com.gt Link de: Estadisticas / Sector de vestuario y textiles. Consultado en enero de 2011.
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Las maquilas en Guatemala, son responsables de la fase de produccibn menos
calificada y que requiere mas mano de obra dentro de la cadena de ensamblaje
global. En la industria de la confeccidn, la especialidad predominante en
Guatemala, es el ensamble de telas disefiadas y cortadas previamente, las cuales

se doblan y empaquetan para su envio generalmente al mercado estadounidense.

Ademas, la maquila en Guatemala es un instrumento mediante el cual se permite
importar temporalmente los bienes necesarios para ser utilizados en la
transformacién 6 elaboracién de productos destinados a la exportacion, sin cubrir

el pago del impuesto general de importacion.

El origen del capital utilizado en las empresas maquiladoras de prendas de vestir
se desglosa asi: 56.95% coreano, 36.48% guatemalteco, 6.08% americano, y

0.67% francés”.

Segun AGEXPORT®, la industria de maquilas de prendas de vestir esta
conformada asi:

CUADRO 1
Perfil de la industria de vestuario y textiles de Guatemala

Fabricas dedicas confeccion de prendas

498 de vestir, textiles e hilados, y accesorios
71,669 Maquinaria instalada
82,109 Empleos

Fuente: Estadisticas de la industria de vestuario y textiles de Guatemala.
www.export.com.gt. Consultado en febrero 2011

La mayoria de éstas fabricas se ubican fuera de las zonas francas del pais y son

dependientes de los contratos realizados con clientes extranjeros.

* De acuerdo a informacion publicada por AGEXPORT. Visitar: www.export.com.gt Link de: Estadisticas / Sector de
vestuario y textiles. Consultado en enero de 2011
® AGEXPORT: Asociacioén guatemalteca de exportadores.



2. MARCO TEORICO

2.1 Administracion de cuentas por cobrar

No existe una definicidn precisa de administracion de cuentas por cobrar, pero
puede describirse como la gestion de las cuentas que representan el crédito que
conceden las empresas a sus clientes. Esta gestion debe tener como objetivo
coordinar eficientemente el crédito otorgado a los clientes con el fin de alcanzar

los objetivos financieros con la mayor productividad posible.

El crédito es un incentivo eficaz para las ventas, ya sea por los limites que se
aprueban a los clientes, como por la mayor extensién de los plazos de pago. Sin
embargo, cuando se concede un margen de crédito excesivo o cuando los plazos
se prolongan demasiado, es mayor el riesgo de la incobrabilidad, por lo cual es
preciso que la politica de crédito se ajuste a la capacidad financiera de la

empresa.

2.1.1. Concepto de cuentas por cobrar

Representan el total del crédito otorgado por una empresa a sus clientes. Estas
cuentas representan derechos exigibles originados por ventas, que luego pueden

hacerse efectivos®.

El crédito representa para la empresa que lo otorga, un medio de dinero a futuro

porque origina el cobro de sus cuentas en un periodo posterior a su venta.

2.1.2 Clasificacion de las cuentas por cobrar

Las cuentas por cobrar deben clasificarse como activos corrientes y presentarse

en el balance general como tal.

® Cuentas por cobrar (en linea). Slideshare.com. Disponible en http://www.slideshare.net/jcfdezmx2/cuentas-por-
cobrar-presentation Consultado en noviembre de 2010.
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Atendiendo a su origen las cuentas por cobrar pueden clasificarse de la siguiente
manera:
- Cuentas por cobrar comerciales. Estas se clasifican en la cuenta de clientes
y tienen su origen en el curso normal de la venta de un producto o servicio.
- Cuentas por cobrar no comerciales. Estan a cargo de otros deudores y
proceden de otras fuentes diferentes a las ventas. Estas se originan por
transacciones distintas a aquellas para las cuales fue constituida la entidad

tales como préstamos a empleados o accionistas.

2.1.3 Objetivo de las cuentas por cobrar

Consiste en registrar todas las operaciones originadas por deudas de los clientes.
Fundamentalmente, se utilizan como un atractivo de mercadeo para promover las
ventas; y su gestion debe contribuir a elevar las utilidades y el rendimiento de la
inversion. Para ello, es necesario comparar los costos y los riesgos de la politica
de crédito con las utilidades que se espera podrian generar; y si, el rendimiento de
la inversién en cuentas por cobrar adicionales es inferior al costo de los recursos
que se obtienen para financiarlas, se debe rechazar la inversiéon adicional de esas

cuentas.

2.2 Politicas de cuentas por cobrar

Se entienden como politicas, los criterios generales que tienen por objeto orientar

las acciones que se llevaran a cabo para el cumplimiento de objetivos especificos.

En el caso de la administracion de cuentas por cobrar, éstas politicas representan
los lineamientos que daran la pauta para determinar si se puede otorgar crédito a
un cliente, el monto que se le puede conceder, y el plazo en el cual deba cancelar
la deuda. Si éstas politicas son bien definidas, se podra cumplir con una

administracion de crédito eficiente.



7

Si la administracion conoce los costos y beneficios del otorgamiento de crédito,

puede entonces aplicar dos politicas de cuentas por cobrar muy comunes, que

son:

Venta al crédito a “n” cantidad de dias. Esta politica concede al cliente “n”
dias como maximo para pagar sus obligaciones. Cada empresa es libre de
establecer el plazo de crédito que mas le convenga.

Descuento por pronto pago. Esta politica concede un porcentaje de
descuento sobre el monto total de la venta, al cliente que cancele sus

obligaciones en un plazo menor de dias.

2.2.1 Politica de venta al crédito

Una empresa que vende al crédito a sus clientes, incurre en ciertos costos propios

del crédito’, que son:

El costo de capital necesario para financiar las cuentas por cobrar durante
el periodo de crédito.

Los costos de cobranza como facturacién, contabilidad y sueldos.

Costos de morosidad cuando el cliente se demora en pagar, creando un
costo de oportunidad por el tiempo adicional en que los recursos estan
inmovilizados después de transcurrido el periodo de cobro normal.

Costos de incumplimiento cuando el cliente no paga definitivamente. La

empresa pierde el costo de los articulos vendidos y no pagados.

Los costos de capital pueden incrementarse mientras mas tiempo permanezcan

las cuentas sin cobrarse, porque la empresa debe pagar intereses por cada dia

transcurrido. Mientras que los costos de cobranza son constantes, porque los

gastos se realizan una sola vez. Para rectificar estos costos de capital y cobranza,

se cuenta con los incrementos que se esperan en las ventas y en las utilidades a

raiz del crédito.

7 Ovando Cermefio, MA. 2008. Auditoria de cuentas por cobrar y créditos de recuperacion dudosa en Guatemala. Tesis Lic.
CPA., USAC Guatemala.
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Para tomar la decision final de adoptar o no, una politica de crédito, a un periodo
determinado, se pueden comparar los costos adicionales derivados de esa politica
de crédito, con las utilidades adicionales del mismo; para decidir si es mas

rentable.

2.2.2 Politica de descuento por pronto pago

La finalidad de esta politica es provocar en el cliente, que al realizar su compra,
aproveche un descuento ofrecido por saldar sus obligaciones antes de que se
cumpla su fecha limite de pago8. Este plazo puede ser, por ejemplo, de 10 dias;
es decir, si el cliente cancela su deuda en los primeros 10 dias, recibe un

porcentaje de descuento por el monto total de su compra.

Usualmente este tipo de politica atrae mas clientes y aumenta las ventas
previstas. Al igual que en el caso anterior de crédito, habria que examinar las
utilidades generadas por esta politica y compararlas, para decidir si conviene 0 no

adoptarla.

2.3 Morosidad

Después de transcurrido el periodo de crédito establecido, la cuenta no cobrada
se considera morosa y la empresa incurre en costos adicionales por gastos de
notificaciones, pago de intereses y otras medidas. Los costos de morosidad
entonces son gastos asociados con la parte de las ventas que permanecen sin

cobrarse después del periodo de crédito.

2.4 Toma de decisiones en politicas de crédito

Las decisiones dependeran de las utilidades o pérdidas por la concesion de

crédito, y la capacidad que tenga la empresa para afrontarlos. Para ello, se podria

8 Marroquin Reyes, AO. 2007. Administracion de las cuentas por cobrar en el comercio. Tesis Lic. CPA, USAC Guatemala.
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recurrir a un analisis financiero que expusiera la situacién general de la politica, y

entonces, de acuerdo a resultados, tomar decisiones convenientes la empresa.

2.4.1 Analisis financiero

Consiste basicamente en el analisis de los estados financieros de una empresa,
orientado a evaluar la posicion financiera presente y pasada, con el resultado de
sus operaciones; para especificar las condiciones actuales y pronosticar los

resultados futuros, y ademas, facilitar la toma de decisiones®.

Al realizar un analisis financiero se puede descubrir areas problematicas
especificas para emprender acciones correctivas a tiempo. Por ejemplo, en el area
de crédito se pueden examinar las razones financieras basicas de un posible

cliente para decidir si le extienden un crédito.

Los principales contextos en una evaluacion financiera de crédito son: la
rentabilidad, el endeudamiento, la solvencia, la rotacién de cuentas por cobrar, el
periodo promedio de cobros y la tasa de rendimiento sobre la inversion de las

ventas al crédito.
2.4.1.1 Razones financieras

Una razon financiera es una relacidén que indica algo sobre las actividades de una
empresa, como la proporcién entre activos y pasivos, 0 entre sus cuentas por
cobrar y sus ventas anuales. Ademas, permite que el analista compare las

condiciones de una empresa en el tiempo o en relacién con otras empresas'°.

° Andlisis de estados financieros (en linea). Gerencie.com. Disponible en http://www.gerencie.com/analisis-de-estados-

financieros.html. Consultado en noviembre de 2010.
' Moyer, McGuigan & Kretlow. Administracion financiera contemporanea. 92 edicion. Pag.65
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Existen seis distintos grupos de razones financieras:

Razones de liquidez. Indican la capacidad de una empresa para cumplir
con sus obligaciones financieras de corto plazo.

Razones de administracién de activos. Indican la eficiencia con que una
empresa utiliza sus activos para generar ventas.

Razones financieras de apalancamiento financiero. Indican la capacidad
que tiene una empresa para cumplir con sus obligaciones de deuda a corto
y largo plazo.

Razones financieras de rentabilidad. Miden con qué eficacia genera
utilidades la administraciéon de una empresa con base en ventas, activos e
inversiones de los accionistas.

Razones financieras basadas en el mercado. Miden la evaluacion que
hacen los mercados financieros sobre el desempefo de una empresa.
Razones financieras sobre la politica de dividendos. Indican las practicas de

dividendos de una empresa.

A continuacion se describen algunas razones financieras importantes para la toma

de decisiones en la administracién de cuentas por cobrar.

2.4.1.1.1 Razon circulante

Determina la capacidad de una empresa para cumplir sus obligaciones a corto

plazo.

Razon circulante = Activo Corriente

Pasivo Corriente

El resultado significa que por cada unidad monetaria que la empresa debe, tiene

determinada cantidad para responder a sus obligaciones de corto plazo.

Idealmente se espera que sea de 2 a 1, sin embargo es menor en algunas

empresas con alto uso de efectivo.
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El activo corriente se puede clasificar en: efectivo en caja, efectivo en bancos,

cuentas por cobrar, inventarios y otros activos corrientes.

El pasivo corriente se puede clasificar en: proveedores, impuestos por pagar,
acreedores, documentos por pagar a corto plazo y créditos bancarios a corto

plazo.
2.41.1.2 Razén de liquidez inmediata (prueba del acido)
Al igual que la razén circulante, determina la capacidad de cumplir con las

obligaciones a corto plazo, excepto que excluye el inventario, porque es la cuenta

menos liquida.

Prueba acida = Activo Corriente — Inventarios

Pasivo Corriente

El resultado mide la capacidad de pago inmediato que tiene una empresa.

Idealmente se espera que seade 1.5a 1.

2.4.1.1.3 Rotacion de cuentas por cobrar

Mide la circulacidén de las cuentas por cobrar, y su valor indica las veces en el afio

que los créditos otorgados por ventas fueron recuperadas.

Rotacion de cuentas por cobrar = _Ventas al crédito

Cuentas por cobrar

Si el resultado de esta razén es superior al establecido en las politicas de crédito
de la empresa, significa que los clientes no estan cumpliendo oportunamente con

Sus pagos.
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Para saber el numero de dias que tarda la rotacién de las cuentas por cobrar, se

estiman los dias de crédito:

Dias de crédito = 360

Rotacion de cuentas por cobrar

Se refiere al numero promedio de dias que las empresas cobran sus ventas al

crédito.

2.4.1.1.4 Rotacion de cuentas por pagar

Relaciona el costo de la mercaderia vendida (inventario) con las cuentas de

futuros pagos.

Rotacién de cuentas por pagar = _Costo de ventas

Cuentas por pagar

El resultado indica el numero de veces que las cuentas por pagar se han

convertido en efectivo en el curso del ario.

2.4.1.1.5 Periodo promedio de cobro

Se refiere a la cantidad promedio de tiempo que se toma para recuperar las

cuentas por cobrar.

Periodo promedio de cobro = Cuentas por cobrar * 360 dias

Ventas anuales

Este valor solo es significativo cuando se compara con las condiciones de crédito

de la empresa.
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2.4.1.1.6 Periodo promedio de pago

Se refiere al tiempo promedio que se requiere para liquidar las cuentas por pagar.

Periodo promedio de pago = Cuentas por cobrar * 360 dias

Compras anuales

Al igual que en el periodo promedio de cobro, este resultado es util solo cuando se

relaciona con las condiciones de crédito promedio concedidas a la empresa.

2.4.1.1.7 Rotacion de inventarios

Mide la circulacidén de los inventarios, y su valor indica las veces en el afio que los

créditos otorgados por ventas fueron recuperadas.

Rotacion de cuentas por cobrar = _Ventas al crédito

Cuentas por cobrar

El resultado expresa la velocidad con que diversas cuentas se convierten en
ventas o en efectivo. En la medida que la empresa minimice el numero de veces
que tiene de inventarios en sus bodegas, mejorara la utilizacion de flujos de

efectivo sin arriesgar la produccién o distribucion de sus productos.

2.4.1.1.8 Margen de utilidad neta operativa

Este margen indica el beneficio que se obtiene en relacion a las ventas.

Margen de utilidad neta = Utilidad neta en operaciones x 100

Ventas Totales
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El margen de utilidad representa las utilidades netas que gana la empresa en el
valor de cada venta. Estas se deben tener en cuenta deduciéndoles los cargos
financieros o gubernamentales y determina solamente la utilidad de la operacién

de la empresa.

El resultado indica cuantas unidades monetarias liquidas de ganancia se

obtuvieron por cada unidad monetaria que se vendio.

2.4.1.1.9 Tasa de rendimiento sobre la inversiéon (ROI)

Es la utilidad o pérdida que resulta de una inversién, y normalmente se expresa

como una tasa anual.

Utilidad neta después de impuestos x 100

Capital

Si el resultado es negativo, indica que la empresa pierde un porcentaje X sobre su
inversion; y si es positiva, muestra cual es el porcentaje que gana sobre su
inversion. Puede deducirse que esta razon muestra la eficacia para generar

utilidades.

2.4.1.1.10 Tasa de rendimiento sobre la inversion de las ventas al crédito

Indica en porcentaje, el aporte del rendimiento sobre la inversion de las ventas al
créedito.

Ventas a crédito X Tasa de rendimiento sobre la inversion x 100

Ventas Totales
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2.4.1.2 Estados financieros

Los estados financieros son la fuente principal de informacion de donde se
obtienen los datos para efectuar analisis financieros, de cuyos resultados se
toman decisiones para una buena administracién y asi cumplir con los objetivos
econdmicos de una entidad. Son cuadros sistematicos que presentan una
informacion completa de los eventos econdmicos de una entidad durante un

periodo determinado y a una fecha dada’".
2.4.1.2.1 Balance general

Muestra la situacion financiera de una entidad a una fecha dada. Es un documento
estatico que muestra en un momento determinado el activo, pasivo y capital neto

de una entidad econtmica.

Los activos son aquellos derechos tangibles o intangibles que tengan un valor en
dinero. Estos se clasifican en corrientes y no corrientes. Los primeros son aquellas
partidas que se esperan sean realizadas en un plazo menor a un afio, como el
efectivo, cuentas y documentos por cobrar, e inventarios. Los activos no corrientes
incluyen activos de operacién o financieros que esta ligados a la empresa por

periodos mayores a un afo.

Pasivos son aquellas deudas que tiene una entidad econémica. Estos representan
la parte de los activos que han sido financiados por terceros, y que por ende
constituyen una obligacion. Estos se clasifican también en corrientes y no

corrientes.

" Lic. Edvin Yobany Gémez Morataya. indices de Desempefio aplicados al area financiera de una empresa industrial. Tesis
USAC. Guatemala, Afio 2008
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2.4.1.2.2 Estado de resultados

Es el cuadro que muestra los resultados econdmicos de una entidad por un
periodo de tiempo determinado, el cual puede ser de un afo o menos'?. Es un
cuadro que presenta los ingresos y gastos de una empresa durante determinado
espacio de tiempo y también el importe de las utilidades o pérdidas netas del

periodo cubierto.

2.4.1.2.3 Estado de flujos de efectivo

Se refiere a un cuadro sindptico que muestra las entradas y salidas de efectivo de
un periodo determinado'. Se elabora con el propdsito de conocer la cantidad de

efectivo que requiere una empresa para operar durante un tiempo determinado.

La informacién expuesta por el estado de flujos de efectivo suministra las bases
para evaluar la capacidad que tiene una empresa para generar efectivo (caja y
bancos) o equivalentes de efectivo (inversiones a corto plazo o activos

convertibles en efectivo inmediato), asi como sus necesidades de liquidez.

2.5 Control de las cuentas por cobrar

El control de las cuentas por cobrar se realiza por medio del establecimiento de:
e Politicas de crédito

e Politicas de cobranza

2.5.1 Politicas de crédito
Se refieren a la determinacion de la seleccién del crédito, los estandares o

procedimientos del crédito y las condiciones del crédito.

"2 Lic. Edvin Yobany Gémez Morataya. indices de Desempefio aplicados al area financiera de una empresa industrial. Tesis
USAC. Guatemala, Afio 2008
3 Lic. Edvin Yobany Gémez Morataya. indices de Desempefio aplicados al area financiera de una empresa industrial. Tesis
USAC. Guatemala, Afio 2008
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Con el objetivo de llevar un adecuado control de la cuenta por cobrar en una
empresa, es necesario implementar politicas de crédito y cobro que optimicen el

capital de trabajo invertido.

El nivel de las cuentas por cobrar de una empresa esta determinado por el
volumen de sus ventas y por el periodo promedio de cobranza. Este periodo
promedio de cobranza, depende de las condiciones econdmicas del cliente, y de

factores propios de la empresa.

En toda politica crediticia deben establecerse ciertos parametros como:
¢ Procedimientos o estandares de crédito, o el riesgo maximo aceptable de
las cuentas de crédito.
e Los términos de crédito que incluyen el plazo de tiempo durante el cual se
concede el crédito, los porcentajes de descuento por pronto pago, si este
existe.

e La politica de cobranza de la empresa.

Al implementar politicas de crédito debe considerarse:
¢ Administrar el crédito con procedimientos agiles y términos competitivos.
e Evaluar el crédito en forma objetiva.

e FEvitar la cartera vencida.

2.5.1.1 Procedimientos 6 estandares de crédito

La determinacién de los procedimientos o estandares de crédito adecuados para
una empresa, se basan practicamente en la comparaciéon de costos marginales
(implicitos al implementar una nueva politica de crédito), con las utilidades
marginales provenientes del aumento en ventas. Los costos marginales incluyen

costos de produccién, de ventas, y de crédito.

Estos costos de crédito incluyen:
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e Pérdidas por incumplimiento de pago.
e Costos de cobranzas.

¢ Costos asociados por la introducciéon de cuentas nuevas.

2.5.2 Politicas de cobranza

Se refiere a los procedimientos que la empresa usa para cobrar las cuentas
vencidas y no pagadas'. Un proceso de cobranza incluye el envio de
notificaciones de cobro, llamadas telefonicas, facturacion, cobros a través de una
agencia externa o incluso demandas.

La operacidén basica de cobranza abarca todas las operaciones que comprenden
desde el momento en que se detecta que un crédito estd en condiciones de ser
cobrado, hasta que los valores resultantes de la cobranza son ingresados y

contabilizados en la empresa.

La incobrabilidad en las cuentas por cobrar da indicios de que los procedimientos
en la concesidon del crédito no son los adecuados, lo cual dificulta realizar la
operacion de cobranza, lo que trae como consecuencia falta de oportunidad para
la empresa de poder cubrir sus compromisos (créditos), con sus proveedores, asi
como incrementar la estimacién para cuentas incobrables, |a falta de efectivo para
poder cubrir sus necesidades de operacion y puede representar el cierre de
operaciones, derivado de la ineficiencia en la administraciéon de las cuentas por

cobrar.

2.6 Analisis de cartera

Describe el listado de clientes que la empresa posee. Este analisis unifica

informacion sobre los clientes que se pueden clasificar por variables de

' Términos y definiciones (en linea). Cobranza.us. Disponible en http://www.cobranza.us/facturas/cobrar/politicas-de-
cobranza-en-el-area-de-credito/. Consultado en octubre y diciembre del 2010
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antiglledad o de cartera, segun convenga, y de acuerdo a limite de crédito que la

compafia ha otorgado.

2.6.1 Antigiiedad de Cuentas a Cobrar

Es una técnica de estimacidon que analiza las cuentas a cobrar segun su
antigliedad (esto es, cuentas de menos de 30, entre 30 y 60, de entre 60 y 90 dias
y aquellas que se originaron hace mas de 90 dias). Cuanto mas tiempo haya

pasado desde el origen de la cuenta, menos probable sera su cobro.
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3. METODOLOGIA

Este informe de tesis se basa en la administracion de cuentas por cobrar vy
corresponde a un estudio descriptivo cualitativo y cuantitativo para establecer
procedimientos y politicas de crédito eficientes para la gestion de cuentas por
cobrar, que mejoren la administracion de los recursos, y que impacten

positivamente los resultados econémicos.

3.1 Justificacion de la investigacion

Evidenciar las fallas comunes de la gestidbn administrativa de cuentas por cobrar, e
introducir propuestas de politicas de créditos que ayuden a mejorar
significativamente la administraciéon de las cuentas y contribuir al aumento de los

resultados financieros de las entidades econdmicas del pais.

3.2 Objetivos de la investigacion

Los objetivos de este informe de tesis son:
General:

e Crear una propuesta administrativa de cuentas por cobrar eficiente que
brinde apoyo a la gestidon financiera y toma de decisiones a empresas que
se dedican a la industria de maquilado de prendas de vestir en Guatemala.

Especificos:
e Proponer politicas y procedimientos de crédito que beneficien la

administracion de cuentas por cobrar a empresas maquiladoras

guatemaltecas de prendas de vestir.
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e Describir los procedimientos de control interno de las cuentas por cobrar
que hacen ineficiente su administracion.

e Efectuar un analisis financiero de la gestidbn administrativa de cuentas por
cobrar a un grupo de PYMES'® que se dedican a la maquilacion de prendas
de vestir en Guatemala.

e Realizar un analisis de escenarios que muestre las fortalezas y debilidades
de aplicar distintas politicas de crédito en la administracién de cuentas por
cobrar.

e Proponer politicas de crédito y cobranza acorde al giro del negocio para

reducir riesgos y elevar las utilidades.

3.3 Especificaciéon del problema

Hacen falta precedentes de procedimientos, estandares, politicas de crédito y de
cobro 6ptimos que ayuden a gestionar las cuentas por cobrar; que mejoren la
administracién de los recursos, y que se transformen en resultados econémicos

positivos que beneficien a una empresa.

3.4 Hipotesis

Las empresas que se dedican a la industria maquiladora de prendas de vestir que
presentan deficiencia en la administracion de cuentas por cobrar, tendran la
oportunidad de implementar una propuesta que incluye procedimientos,
parametros y politicas de crédito que les ayude a reducir riesgos y elevar sus
utilidades, ademas de generar informacién que mejore la administracion de estos

activos.

> PYMES: pequefias y medianas empresas
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3.5 Variables de la hipétesis

3.5.1 Variables independientes

Las variables independientes son un grupo de PYMES que se dedican a la
industria maquiladora de prendas de vestir que proporcionan informacién

financiera de los afios 2007 al 2009.

3.5.2 Variables dependientes

Las variables dependientes utilizadas en la investigacion son las siguientes:
e Analisis de estados financieros por medio de razones financieras.
e Analisis financiero de cuentas por cobrar.
e Analisis de cartera de clientes.
e Procedimientos de crédito.
e Politicas de crédito.

¢ Politicas de cobranza.

3.6 Métodos y técnicas

3.6.1 Métodos

Para realizar esta investigacion se utiliz6 como base el Método Cientifico de forma
indagatoria, demostrativa y expositiva. Iniciando con la definicion del problema,
después utilizando medios y técnicas para comprobar los conocimientos y

finalmente divulgando los resultados obtenidos.

En el proceso de la investigacion se partio de aspectos generales hacia aspectos
particulares; iniciando con generalidades de las empresas que se dedican al
maquilado de prendas de vestir en Guatemala que presentan deficiencias en la

administracién de cuentas por cobrar; hasta proponer politicas y procedimientos
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de crédito que benefician la gestion administrativa de cuentas por cobrar en dichas

empresas.

En presentaciones de informes financieros se hizo uso del método analitico y

consulta bibliogréfica.

3.6.2 Técnicas

En la recoleccion y ordenamiento de informacion para la investigacion se utilizaron
las siguientes técnicas:

e Técnicas de investigacion documental. Se aplicé consulta de paginas de
internet, libros, revistas, informes y apuntes escritos por diversos autores,
relacionados con el tema de administracion de cuentas por cobrar.

e Técnicas de investigacion de campo. La investigacion se llevd a acabo
tomando como referencia a un grupo de PYMES que se dedican al
maquilado de prendas de vestir en Guatemala; con base a informacion
financiera historicas de los afios 2007 al 2009. Para este efecto se
implementaron éstas técnicas:

o Observacion directa e indirecta en la unidad de analisis.
o Calculo y andlisis de los resultados obtenidos.

o Ordenamiento e interpretacion de la informacién obtenida.



24

4. ANALISIS FINANCIERO DE LA ADMINSTRACION DE CUENTAS POR
COBRAR A UN GRUPO DE PYMES QUE SE DEDICAN A LA INDUSTRIA
MAQUILADORA DE PRENDAS DE VESTIR EN GUATEMALA

4.1 Generalidades de las empresas

Para el desarrollo de la investigacién y con el objetivo de presentar los efectos
financieros de la administracién de cuentas por cobrar en las empresas que se
dedican al maquilado de prendas de vestir en Guatemala; se consideraron 10
empresas (a manera ilustrativa) que forman una sociedad denominada ARGUSA,

la cual se describe a continuacion.

4.1.1 Antecedentes

Argueta Gutiérrez, Sociedad Anénima ARGUSA es una sociedad fundada en el
afio 1991 en la ciudad de Guatemala, como un grupo de 10 PYMES (pequeias y
medianas empresas) dedicadas a la maquilacion de prendas de prendas de vestir;
cada una bajo la modalidad de sociedad andénima. Dichas empresas se

encuentran ubicadas en diferentes zonas de esta ciudad.

ARGUSA pertenece a una de las industrias mas competitivas como lo es la
industria del maquilado de prendas de vestir, por ende, no puede dar lugar a la
ineficiencia no solo en el area de produccidon sino también en el area

administrativa y financiera, donde finalmente se determinan si hay utilidades o no.

En el transcurso de los afios, y dado el incremento de los servicios prestados, ha
ocasionado que la facturacion se incremente, y por lo mismo sus cuentas por
cobrar; actividad a la que se le debe prestar la atencion debida, considerando que,

del desempenio eficiente de las mismas, depende buena parte de sus utilidades.

Existe premura en dar solucién a necesidades ocasionadas por la ineficiencia y

estancamiento en la seccidn de créditos y cobros. Una de las razones en primera
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instancia, se debe a que el control de las cuentas o cartera de clientes no es
funcional; se estan otorgando créditos a clientes por encima de su limite, ya sea
porque al momento de la venta no se verifica su estado de cuenta y condiciones

de crédito; o, simplemente por no perder la venta.

Igualmente, no estiman los costos o beneficios marginales que se desprenden por
conceder nuevos creditos; se basan en politicas creadas desde la fundacion de

ARGUSA, y algunas veces, se descuidan los procedimientos de cobro.

Dado lo expuesto, ARGUSA enfrenta una situacién donde la administracion poco
eficiente de cuentas por cobrar les impide obtener resultados econémicos
positivos que mejoren su situacion financiera, ademas de tener limitantes con
informacion justa y apropiada para la toma de decisiones eficaces que resulten
beneficiosos para ARGUSA.

4.2 Analisis de la administracion de cuentas por cobrar

4.2.1 Procedimientos de crédito

Para que ARGUSA conceda crédito a sus clientes, éstos deben contar con una
solidez financiera que les garantice el pago de sus obligaciones. EIl procedimiento
para otorgar este crédito es el siguiente:

e El cliente potencial debe llenar un formulario con informacién minima
requerida, que es evaluada para determinar si se autoriza el crédito o
no.

e Se efectuan 1 6 2 llamadas a las empresas referidas en el formulario,
para obtener referencias comerciales con el fin de conocer el manejo del
crédito en dichas empresas.

e Si el cliente es desconocido, se averiguan posibles demandas en su
contra en los diferentes juzgados del pais, informaciéon que se adjunta al

formulario que han llenado.
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o Si la empresa o persona ha sido demandada por incumplimiento en las
obligaciones financieras que ha adquirido, es descartado
inmediatamente.

e Si se determina que el cliente potencial es sujeto de crédito, se procede
a recopilar mas informacion y papeleria importante para armar su
expediente. La documentacion consta de:

- Fotocopia de cédula de vecindad si es persona individual.

- Fotocopia de nombramiento de representante legal (persona
juridica).

- Fotocopia de patente de comercio (persona juridica).

- Fotocopia de escritura de constitucion (persona juridica).

- Fotocopia de recibo de luz y/o agua pagado al dia.

- Constancia de ingresos, para las personas individuales y copia de
los dos ultimos estados de cuenta bancarios para las personas
juridicas.

- Una copia de su estado de resultados y balance general a la fecha.
Esto, para conocer su capacidad de pago a corto plazo a través de
indicadores financieros.

e Al reunir toda la documentacién requerida, se forma el expediente del
cliente y se ingresa al sistema.

o ARGUSA clasifica al cliente de acuerdo a su categoria:

a) Cliente grande.

b) PYMES (pequeinos y medianos empresarios).

c) Almacenes o personas individuales.

Aplicando estos procedimientos, ARGUSA experimenta algunas anomalias que
alteran los procesos de cobro y administraciéon de las cuentas por cobrar. Estas
son:

o Expedientes incompletos, lo que dificulta el proceso de recuperaciéon de los

pagos.
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Pérdidas en los cobros por cambio de direccion de los clientes. Toma
tiempo y recursos localizarlos de nuevo y realizar nuevamente el
procedimiento de cobro.

Falta de pago por devoluciones de mercaderia.

Incapacidad de pago de los clientes por no estar solventes
economicamente. Estos casos se han dado porque se les ha otorgado
crédito a estos clientes a pesar de que en el proceso de aplicacién, los
datos reflejados de su analisis econdmico para conocer su solvencia y

capacidad de pago no eran favorables.

4.2.2 Politicas de crédito

Las politicas de crédito durante el periodo de estudio son:

A partir de la fecha de emision de la factura, el cliente tiene 30 dias para
efectuar el pago.

El retraso en el pago de la factura genera cargo de mora sobre el saldo
pendiente.

Un retraso en el pago mayor a 60 dias significa el bloqueo de su cuenta de
forma parcial.

Si el pago no se efectua en los siguientes 15 dias, el caso se traslada al
departamento juridico y se suspende la facturacion.

Si el pago sigue sin efectuarse en un periodo de 180 dias o mas, se

procede con la demanda.

Cada una de esta informacion se le hace saber al cliente al momento de la compra

y ademas, queda estipulado en su expediente y en la factura emitida.

4.2.3 Politica de cobranza

Las formas y medios que ARGUSA ha adoptado para cobrar las cuentas son los

siguientes:
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Llamadas telefénicas: Los empleados de la seccion de cobros efectiuan
cobros por esta via para recordarle al cliente que su cuenta se ha vencido.
Se le proporciona al cliente toda la informacidén que requiere.

Instituciones de cobro:

- ARGUSA cuenta con el servicio de varios bancos del sistema, para
que los clientes elijan el que les resulte mas accesible, algunos, a su
vez, han habilitado los pagos en linea a través de Internet (tanto para
clientes nacional como extranjeros).

- En la empresa. Los clientes pueden cancelar en las oficinas de la
empresa.

- Cobradores. Las empresas cuentan con cobradores para realizar

este proceso.

Los clientes deciden la forma y el medio en que realizaran sus pagos, quedando

éstos registrados en su expediente.

A pesar de estas facilidades, ARGUSA presenta el caso de incremento en cuentas

pendientes de cobro. Algunas de las razones que los clientes exponen, por las

cuales sus cuentas no son canceladas o abonadas son las siguientes:

Incumplimiento en la fecha de entrega. ARGUSA establece una fecha de
entrega y por razones operativas u otras, no logran cumplir en el tiempo
establecido.

Precios cobrados que no fueron los ofrecidos. Esto lo hace en ocasiones
otro vendedor que no esta a cargo de la cuenta o que no sabe sobre los
montos de crédito otorgados al cliente en cuestion. Esto no conviene a
ARGUSA, no solo por los resultados econdmicos, sino también porque se
perjudica la imagen de la empresa.

Algunos clientes se quejan de no recibir la factura a tiempo para cumplir

con la fecha limite establecida o no les llega para nada.
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e Se da (aunque raras veces), que la factura contiene errores de: direccion,
nombre, numero de identificacion tributaria (NIT) y montos; por ejemplo.

e El cliente se cambia de direccion sin notificarlo.

¢ El cliente extranjero cita que le cuesta coordinar los pagos.

o Deficiencia en el analisis de crédito al prestar servicios a instituciones o
personas no sujetas de crédito.

e El personal de cobros no es cien por ciento eficiente, y algunas veces se les

asignan otras atribuciones.

4.2.4 Analisis financiero en cuentas por cobrar

Para exponer la situacién financiera de ARGUSA, se realiza un analisis para el
periodo 2007-2009. Los datos expresados en las formulas fueron otorgados por
ARGUSA, a través de sus informes financieros anuales. Los cuadros 2, 3y 4

muestran los datos utilizados para los calculos.



CUADRO 2
Informacion financiera de ARGUSA
Balance General al 31-12-2009
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BALANCE GENERAL ARGUSA
En quetzales

DESCRIPCION DE LA CUENTA

31/12/2009

ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad, planta y equipo
ACTIVO CORRIENTE

Q 44,574,320.00
Q 56,503,290.00

Efectivo y bancos Q 15,458,004.00

Inventarios Q 29,873,386.00

Cuentas por cobrar Q 9,165,900.00

Otros activos corrientes Q 2,006,000.00
ACTIVOS DIFERIDOS
Otros activos diversos Q 5,133,670.00
TOTAL DE ACTIVOS Q 106,211,280.00
PATRIMONIO SOCIAL Q 94,500,000.00

Capital social Q 50,000,000.00

Reserva legal Q 4,729,000.00

Ganancias acumuladas Q 19,296,000.00

Utilidades del Ejercicio Q 20,475,000.00

PASIVO NO CORRIENTE
Cuentas por pagar a largo plazo
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar a corto plazo
PASIVO DIFERIDO

Provisiones

Q 3,478,010.00

Q 8,127,400.00

Q 105,870.00

TOTAL PASIVOS Y PATRIMIONIO

Q 106,211,280.00

Fuente: Informe final anual 2009 ARGUSA

En el balance general se puede observar que ARGUSA tiene la capacidad de

responder con su liquidez inmediata, sus obligaciones a corto plazo sin tener que

recurrir a asumir un costo financiero, dado que su razén de solvencia es de 1.90
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(Q15,458,004 / Q8,127,400). Es decir, que se cuenta con 1.90 quetzales por cada

quetzal que se adeuda a corto plazo.

Las cuentas por cobrar constituyen el 16.22% del total de activos corrientes
(Q9,165,900 / Q56,503,290); mientras que el rubro de inventarios corresponden el
52.87% del total de activos corrientes (Q29,873,386 / Q56,503,2909).

Por otro lado, su mayor inversién radica en las propiedades, planta y equipo con
un 41.96% del total de todos sus activos (Q44,574,320 / Q106,211,280).

CUADRO 3
Informacion financiera de ARGUSA
Estado de Resultados al 31-12-2009

ESTADO DE RESULTADOS ARGUSA
En quetzales

DESCRIPCION DE LA CUENTA 31/12/2009
VENTAS Q 77,220,000.00
Exportaciones Q 29,343,600.00
Servicios locales Q 47,876,400.00
COSTO DE VENTAS Q 48,828,780.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO Q 28,391,220.00
COSTOS DE OPERACION Y VENTA Q 6,640,920.00

RESULTADO DEL PERIODO ANTES DELISR  Q 21,750,300.00

PRODUCTOS Y GASTOS FINANCIEROS Q 364,370.00
OTROS GASTOS NO DEDUCIBLES Q 910,930.00

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO Q 20,475,000.00

Fuente: Informe final anual 2009 ARGUSA
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En el estado de resultados se puede observar que el costo de ventas representa el
63.23% de las ventas totales (Q28,391,220 / Q77,220,000); costo que merma las

utilidades del ejercicio.

También las ventas nacionales representan el 62% del total de ventas
(Q47,876,400 / Q77,220,000), situacion de énfasis para un analisis mas detallado

de las ventas locales.

CUADRO 4
Informaciéon Financiera ARGUSA ano 2009
En quetzales

Ventas totales Q 77,220,000.00
Ventas al crédito Q 64,680,000.00
Costo de venta Q 48,828,780.00
Costos variables Q 36,606,780.00
Costos fijos Q 12,222,000.00
Compras Q 66,501,860.00

Fuente: Informe final anual 2009 ARGUSA

Para medir la liquidez de las cuentas por cobrar, se calcula la rotacién de las

cuentas por cobrar y el periodo promedio de cobro, asi:

Rotacion de las cuentas por cobrar

Rotacion de cuentas por cobrar = Ventas al crédito

Cuentas por cobrar

Ventas al crédito = Q 64,680,000.00 = 7.05veces
Cuentas por cobrar Q 9,165,900.00
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Si ARGUSA tiene al final del afio cuentas por cobrar por Q 9,165,900.00, y sus

ventas al crédito fueron de Q 77,220,000.00; entonces las cuentas se recuperaron

en promedio 7 veces en el aio.
Comparado con el promedio de cobros al afio de la industria de vestuario y textiles
de 10 cobros anuales'®, ARGUSA ha sido ineficiente en la recuperacion de sus

cuentas.

Periodo promedio de cobro

Periodo promedio de cobro = Cuentas por cobrar X 360 dias

Ventas al crédito

Cuentas por Cobrar x360 = Q 9,165,900.00 x 360 = 51.02 dias
Ventas al crédito Q 64,680,000.00

Al rotar las cuentas por cobrar 7.06 veces al afo, los dias que han estado
pendientes de cobro son 51.02. De acuerdo con la politica de ARGUSA de 30
dias, este valor esta muy por encima del plazo de cobro, casi el doble del periodo
normal de cobro en el mercado que es también de 30 dias'’. Lo que significa que

el tiempo de recuperacion de la inversiéon es muy lento.

Periodo promedio de pago

Periodo promedio de pago = Cuentas por pagar x 360 dias

Compras

'® Informacion otorgada por Faustino Sanchez, asistente del coordinador general de la seccién de estadisticas de la
Comision de la Industria de Vestuario VESTEX, obtenido por a través de informacion solicitada en la base de datos del
sistema. Enero de 2011.

7 Segun la Comision de la industria de vestuario y textiles VESTEX. Visite: www.vestex.com.gt. Consultado en diciembre
de 2010.
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Cuentas por pagar x 360 dias = Q 8,127,400.00 x 360= 44 dias
Compras Q 66,501,860.00

Del total de cuentas por pagar se obtiene un periodo de pago de 44 dias. Dado
que las cuentas por pagar y por cobrar se efectuan en el mismo periodo de
tiempo, ARGUSA ha podido cumplir con sus obligaciones.

Margen de utilidad neta operativa

Este margen indica el beneficio obtenido en relacién a las ventas.

Margen de utilidad neta = Utilidad neta en operaciones x 100

Ventas totales

Utilidad neta en operaciones x 100 = Q 20,475,000.00 x 100 =26.51%
Ventas totales Q 77,220,000.00

El resultado indica que de la utilidad neta en operaciones de Q 20,475,000.00 el
margen de utilidad neta operacional refleja un 26.51%; porcentaje elevado en

comparacion con el promedio de la industria que oscila entre 13% y 17%"8.

De la informacién obtenida a través de estos calculos, se puede resumir lo
siguiente: Unicamente un promedio de 7 veces al afio son cobradas las cuentas;
es decir, cada 51 dias en promedio; dato que esta alejado de su politica de 30
dias. Por otro lado, ARGUSA cancela a sus proveedores cada 44 dias; es decir
que hay un desfase de 7 dias entre sus pagos y sus cobros, situacion que

ARGUSA intenta solucionar a corto plazo, y recuperar sus cuentas mucho antes.

'8 Seguin la Comision de la industria de vestuario y textiles VESTEX. Visite: www.vestex.com.gt. Consultado en diciembre
de 2010.
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4.2.5 Cartera de clientes

Se efectua un andlisis de cartera de acuerdo con su antigiedad dado que
ARGUSA asi lo estipula, determinando el periodo de cobranza o dias crédito,

como se presenta a continuacion:
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Descripcidn del cuadro 5: Los valores en miles de quetzales, tanto de la cartera no
vencida como vencida (de los 30 dias en adelante) provienen del informe anual de
ARGUSA 2009. A continuacion se describen las variables que se desprenden de

los calculos de dichos datos.

Total por cobrar:

> (Cartera no vencida + Cartera vencida desde los 30 a mas de 360 dias)

Por ejemplo, para el mes de diciembre, el total de cuentas por cobrar es: 4,061.52
+ 3,121.20 + 1,608.76 + 157.52 + 95.76 + 57.62 + 30.42 + 13.44 + 0.80 + 18.86 =
9,165.90 miles de quetzales. Este valor es el monto total de cuentas por cobrar al

finalizar el mes de diciembre.

Porcentaje sobre el total a diciembre:

Dato diciembre / Cartera vencida

Estos datos indican que del 100% del total de cuentas por cobrar, hay un

porcentaje que corresponde a cada cartera al finalizar el mes de diciembre.

Por ejemplo, el 44.31% resulta de:
4,061.52/9,165.90 = 44.31%. Este porcentaje indica que al mes de diciembre del
2009, del 100% de cuentas por cobrar, el 44.31% corresponde a la cartera no

vencida.

Porcentaje acumulado en riesgo de cobro:

Suma acumulada mensual de los porcentajes sobre los totales a diciembre.

Este porcentaje representa la proporciéon de la cartera que tiene riesgo de cobro.
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Por ejemplo, el 1.67% resulta de:

1.04% + 0.63% = 1.67%, y asi sucesivamente.

Como se trata del porcentaje de cuentas en riesgo de cobro, se toma en cuenta
unicamente las cuentas mayores de 90 dias. En este caso, al transcurrir 120 dias,

se asume que el 1.67% de la cartera no sera recuperada.

CUADRO 6
Analisis mensual de la antigiiedad de cartera
Total de cuentas por cobrar, dias de crédito y ventas al crédito

ARGUSA Aiio 2009

Mes Total x cobrar | Ventas al crédito D’la.s
crédito

Enero Q 9,270,640.00 | Q 4,809,700.00 57.82
Febrero Q 9,856,280.00 | Q 5,592,300.00 52.87
Marzo Q 9,112,500.00 | Q 4,570,300.00 59.82
Abril Q 9,196,620.00 | Q 5,381,600.00 51.27
Mayo Q 8,827,560.00 | Q 5,281,500.00 50.14
Junio Q 9,559,640.00 | Q 5,597,200.00 51.24
Julio Q 8,945,980.00 | Q 5,266,800.00 50.96
Agosto Q 9,309,140.00 | Q 5,565,000.00 50.18
Septiembre | Q 9,720,680.00 | Q 5,742,800.00 50.78
Octubre Q 9,654,740.00 | Q 5,692,400.00 50.88
Noviembre | Q 9,897,180.00 | Q 5,407,500.00 54.91
Diciembre | Q 9,165,900.00 | Q 5,772,900.00 47.63
Total a Dic. Q 9,165,900.00 | Q 64,680,000.00 51.02

Fuente: Elaboraciéon propia

Descripcién del cuadro 6: Los valores de las ventas al crédito se tomaron del
informe final anual de ARGUSA 2009. Los totales de las cuentas por cobrar

fueron calculadas en el cuadro 5.

El calculo de la columna de dias de crédito es asi:
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Dias de crédito = Total x cobrar  x 30 dias™®

Ventas al crédito

Por ejemplo, en el mes de diciembre se otorgaron 47.63 dias de crédito. Pero en
promedio, a lo largo del afio 2009, ARGUSA concedié 51.02 dias de crédito a sus
clientes. Este dato preocupa, considerando que casi dobla los 30 dias de su

politica de crédito estipulada.

El calculo de la fila “Total a Diciembre” del cuadro 6 es asi:
e La primera columna es el promedio de dias crédito.
e La segunda columna es la sumatoria de las ventas totales al crédito.

e La tercera columna representa el dato acumulado al 31 de diciembre 2009.

En el cuadro 7 se presenta la informacién anual de la cartera de ARGUSA, en el
cual se puede observar el comportamiento de sus ventas al crédito, de los dias de
cobro (que desde anos atras no cumplen con su politica de 30 dias), y del total de

sus cuentas por cobrar que van aumentando ano tras afo.

CUADRO 7
Analisis anual de la antigiiedad de cartera
Total de cuentas por cobrar, dias de crédito y ventas al crédito

ARGUSA
ANO Dias crédito | Ventas al crédito | Total x cobrar
2007 45721 Q 50,590,070.00 [ Q 8,024,820.00
2008 49.07| Q 56,252,190.00 | Q 9,223,930.00
2009 51.02| Q 64,680,000.00 [ Q 9,165,900.00

Fuente: Informes financieros anuales de ARGUSA

Durante el periodo 2007-2009, se registran aumentos en las ventas al crédito, asi
como de los dias en recobrar dichas cuentas por cobrar. Esta situacion requiere

que la administracién de sus cuentas por cobrar sea registrada y procesada de

930 dias es la politica actual de crédito de ARGUSA segtin su reglamento interno.
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una manera ordenada y eficiente; de manera que su direccién se ajuste a las

necesidades puntuales y convenientes de la gestion.

Es importante pues, convenir acciones que mejoren el manejo de estas cuentas, y
realizar un analisis financiero profundo que conduzca a la gerencia de ARGUSA a
la toma de decisiones acertadas que trasciendan positivamente en los resultados

monetarios globales.

En el cuadro 8 se muestra el comportamiento de las ventas al crédito de ARGUSA
en el periodo 2007-2009.

CUADRO 8
Porcentaje de ventas al crédito sobre las ventas totales
ARGUSA Periodo 2007-209

afno Ventas al crédito Ventas totales oo VRS £l Eieolie
s/ ventas totales
2007 | Q 50,590,070.00 | Q 63,237,580.00 80%
2008 | Q 56,252,190.00 | Q 68,600,230.00 82%
2009 | Q 64,680,000.00 | Q 77,220,000.00 84%

Fuente: Informe final anual ARGUSA afios 2007-2009

Dado el comportamiento de las ventas al crédito del periodo 2007 al 2009 del
80%, 82% y 84% respectivamente, sobre el total de ventas; se evidencia que el

crédito otorgado a los clientes es elevado.

4.2.6 Elaboracion de escenarios

La implementacion de procedimientos de crédito flexibles produce efectos
financieros directos sobre las cuentas por cobrar, resultados que deben conocerse
para lograr una administracion efectiva de dichas cuentas. Esto conlleva el célculo
de las repercusiones en las utilidades marginales de las ventas y los costos de

inversion en las cuentas por cobrar, como minimo para determinar si la entidad
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otorgadora de crédito es capaz de mantener los nuevos estandares establecidos

de crédito.

Se calcula entonces, las diferencias entre el costo de manejo de cuentas por
cobrar antes y después de la implementaciéon de procedimientos de crédito mas
flexibles; lo mismo para el caso de la inversion marginalzo.

Como primera medida, se efectua el calculo de la tasa de rendimiento sobre la
inversion de cuentas por cobrar, para luego determinar variables de: costo de
inversion, costo de deudas marginales en riesgo de cobro y otros. Seguidamente

se formulan escenarios para politicas de periodos de crédito distintos.

Tasa de rendimiento sobre la inversion:

Utilidad neta después de impuestos x 100

Capital

Entonces: Q 20,475,000.00 x100 = 21.67%
Q 94,500,000.00

Este resultado indica que durante el afio 2009 se obtuvo un 21.67% de

rendimiento a nivel general, con relacion a la inversion de los accionistas.

Tasa de rendimiento sobre la inversion de las ventas al crédito:

Ventas a crédito  x Tasa de rendimiento sobre la inversion x 100

Ventas Totales

Q 64,680,000.00 x 21.67% x 100 = 18.15%
Q 77,220,000.00

2 | ainversion marginal representa la cantidad adicional de dinero que las empresas deben comprometer en cuentas por
cobrar, si hacen mas flexible sus estandares de crédito.
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Para establecer un valor mas exacto de la tasa de rendimiento sobre la inversion
de ventas al crédito; a este 18.15% se le resta el porcentaje de las ventas al
credito que se convierten en cuentas incobrables. Tomando el dato expresado en
el cuadro 5 del capitulo 4 referente al porcentaje acumulado de cuentas en riesgo
de cobro, tenemos que, la tasa de rendimiento sobre la inversiéon de ventas al
crédito es del:

18.15% - 2.37% = 15.78%

Este valor indica que del 21.67% de rendimiento en el afio 2009, el 15.78% ha

sido aportado por las ventas al crédito.

4.2.6.1 Escenario 30 dias

Se considera en este escenario un periodo de crédito de 30 dias. Es muy comun
que las estrategias internas de las empresas estipulen como politica de crédito un
periodo de 30 dias como ARGUSA; sin embargo, no lo cumple. Para fines de

analisis y comparacion se analizara un escenario de 30 dias de crédito.

Unidades disminuidas en ventas:

Al reducir las ventas al crédito a 30 dias, ARGUSA disminuye el nivel de ventas
totales. Considerando en este escenario la reduccion del plazo de crédito a 30
dias, ARGUSA ha experimentado (segun tendencias historicas documentadas de
afios anteriores), un decremento del 20% en sus ventas cuando sujetan el plazo

de crédito a algunos clientes. Tomando en cuenta esa disminucidn, entonces:

Estado actual - (20%) Total
40,000,000 unidades de venta 8,000,000 32,000,000
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Disminucion de las utilidades por el decremento de las ventas totales?' :

Tomando en cuenta que la disminucién en las ventas no afecta los costos fijos,
sino unicamente los variables:

En quetzales

Precio de venta®? Q 1.931
(-) Costo variable: (Q.36,606.78 / 40,000,000) Q0.915
Contribucion a las utilidades x unidad Q 1.016
(x) unidades de venta perdidas 8,000,000
Disminucion de las utilidades totales x las ventas Q 8,128,000.00

Reduccion del costo variable total de las ventas anuales:

Costo variable Unidades Total en quetzales
Estado actual 0.915 X 40,000,000 Q 36,600,000.00
Escenario 30 dias 0.915 X 32,000,000 Q 29,280,000.00

Q 7,320,000.00

Implementando una politica de crédito de 30 dias, el costo variable total de las
ventas se reduce en Q 7,320,000.00.

Rotacion de las cuentas por cobrar:

Estado actual Escenario 30 dias
360 360 360
dias crédito 51.02 _30
7.05 veces 12 veces

' La contribucion a las utilidades por unidad es igual a la diferencia entre el precio de venta por unidad y el costo variable.
% precio de venta: Ventas totales / nimero unidades
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Con los 51 dias que forman el periodo promedio de cobro actual, las cuentas se
cobraron 7 veces en el aino 2009; al sujetar los dias de crédito a 30, la velocidad
con la que ARGUSA recolectara sus cuentas pendientes sera de 12 veces al afio;

es decir, la recuperacion de sus cuentas sera mas rapido.

Decremento en monto de cuentas por cobrar:

Estado actual Escenario 30 dias
Costo variable total de ventas Q 36,606,780.00 Q 36,600,000.00
Rotacion de cuentas por cobrar 7.05 12

Q 5,192,451.06 Q 3,050,000.00

Decremento: 1 - (Q 3,050,000.00 / Q 5,192,451.06) = 41.26%

Al sujetar el crédito a 30 dias, ARGUSA refleja un decremento del 41.26% en sus

cuentas por cobrar.

Decremento neto en cuentas por cobrar:

En quetzales

Monto promedio en cuentas por cobrar (Estado actual) Q 5,192,451.06
(-) Decremento en cuentas por cobrar (Escenario 30 dias) Q 3,050,000.00
= Total en cuentas por cobrar Q 2,142,451.06

x Rendimiento requerido sobre la inversion 21.67%
Decremento en el monto de cuentas por cobrar Q 464,269.14

Considerando un rendimiento del 21.67% (calculo obtenido en el apartado 4.2.6),

la disminucién en el monto de las cuentas por cobrar es de Q 464,269.14.
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Decremento en deudas de riesgo de cobro:
El porcentaje acumulado de cuentas en riesgo de cobro para el afio 2009 de
acuerdo al Cuadro 5, es del 2.37%, manejando 51 dias de crédito. Al sujetar los

dias de crédito a 30, el porcentaje de riesgo de cobro es:

2.37% * 30 dias = 1.39%
51.02

Entonces el costo de las deudas marginales de riesgo de cobro es de:

Unidades Precio de venta En quetzales
Estado actual 2.37% (40,000,000) x Q1.931 Q 1,830,580.00
Escenario 30 dias 1.39% (32,000,000) x Q1.931 Q 858,908.80
Disminucion en deudas de cobro dudoso Q 971,671.20

Resultados derivados por la aceptacion del Escenario 30 dias como
procedimiento de crédito:

En quetzales

Decremento del monto en cuentas por cobrar  Q 464,269.14

Decremento en deudas de cobro dudoso Q971,671.20 Q 1,435,940.34
Disminucion de utilidades por decremento en ventas Q 8,128,000.00
Utilidad adicional al aplicar el escenario de 30 dias (Q 6,692,059.66)

4.2.6.2 Escenario 60 dias

Se considera en este escenario ampliar el periodo de crédito de ARGUSA a 60
dias. A continuacion se determinan los rubros elementales involucrados para

establecer si conviene la flexibilizacién de las politicas a 60 dias.
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Unidades adicionales de ventas:

Al ampliar las ventas al crédito a 60 dias, ARGUSA incrementa el nivel de ventas
totales. Considerando en este escenario la extension del plazo de crédito a 60
dias, ARGUSA ha experimentado (segun tendencias histéricas documentadas de
afnos anteriores), un incremento del 10% en sus ventas cuando flexibilizan el plazo

de crédito a algunos clientes. Tomando en cuenta ese incremento, entonces:

Estado actual + (10%) Total
40,000,000 unidades de venta 4,000,000 44,000,000

Contribucion adicional a las utilidades por el incremento de las ventas

totales® :

Tomando en cuenta que el incremento en las ventas no afecta los costos fijos,
sino unicamente los variables:

En quetzales

Precio de venta® Q 1.931
(-) Costo variable: (Q.36,606.78 / 40,000,000) Q0.915
Contribucion a las utilidades x unidad Q 1.016
(x) unidades de venta adicionales 4,000,000
Contribucion adicional de las utilidades totales x las ventas Q 4,064,000.00

Costo variable total de las ventas anuales:

Costo variable Unidades Total en quetzales
Escenario 60 dias 0.915 X 44,000,000 Q 40,260,000.00
Estado actual 0.915 X 40,000,000 Q 36,600,000.00

Q 3,660,000.00

% |a contribucion a las utilidades por unidad es igual a la diferencia entre el precio de venta por unidad y el costo variable.
# Precio de venta: Ventas totales / nimero unidades
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Implementando una politica de crédito de 60 dias, el costo variable total de las

ventas se incrementa en Q 3,660,000.00.

Rotacion de las cuentas por cobrar:

Estado actual Escenario 60 dias
360 360 360
dias crédito 51.02 _60
7.05 veces 6 veces

Con los 51 dias que forman el periodo promedio de cobro actual, las cuentas se

cobraron 7 veces en el afio 2009; al liberar los dias de crédito a 60, la velocidad

con la que ARGUSA recolectara sus cuentas pendientes sera de 6 veces al afio;

es decir, la recuperacion de sus cuentas sera mas lento.

Incremento en cuentas por cobrar:

Estado actual

Escenario 60 dias

Costo variable total de ventas Q 36,606,780.00
Rotacion de cuentas por cobrar 7.05
Q 5,192,451.06

Incremento: Q 6,710,000.00 / Q 5,192,451.06 = 29.22%

Q 40,260,000.00
6
Q 6,710,000.00

Al liberar el crédito a 60 dias, ARGUSA refleja un incremento del 29.22% en sus

cuentas por cobrar.
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Costo del aumento marginal de cuentas por cobrar:

En quetzales

Incremento en cuentas por cobrar (Escenario 60 dias) Q 6,710,000.00
(-) Monto actual cuentas por cobrar (Estado actual) Q 5,192,451.06
= Aumento marginal en cuentas por cobrar Q 1,517,548.94
x Rendimiento requerido sobre la inversion 21.67%
Costo del aumento en cuentas por cobrar Q 328,852.85

Considerando un rendimiento del 21.67% (calculo obtenido en el apartado 4.2.6),

el costo de la inversion marginal es de Q 328,852.85.

Costo de las deudas marginales de riesgo de cobro:

El porcentaje acumulado de cuentas en riesgo de cobro para el afo 2009 de
acuerdo al Cuadro 5, es del 2.37%, manejando 51 dias de crédito. Al ampliar los

dias de crédito a 60, el porcentaje de riesgo de cobro es:

2.37% * 60 dias = 2.78%
51.02

Entonces el costo de las deudas marginales de riesgo de cobro es de:

Unidades Precio de venta En quetzales
Escenario 60 dias 2.78% (44,000,000) x Q 1.931 Q 2,361,999.20
Estado actual 2.37% (40,000,000) x Q 1.931 Q 1,830,580.00

Costo de las deudas marginales de cobro dudoso Q 531,411.20
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Resultados derivados por la aceptacion del Escenario 60 dias como
procedimiento de crédito:

En quetzales

Contribucion adicional a las utilidades por las ventas Q 4,064,000.00
Costo del aumento marginal en cuentas por cobrar Q 328,852.85

Costo de las deudas marginales de cobro dudoso Q 531,411.20 Q 860,264.05
Utilidad adicional al aplicar el escenario de 60 dias Q 3,203,735.95

4.2.6.3 Escenario 90 dias

Se considera en este escenario ampliar el periodo de crédito de ARGUSA a 90
dias. A continuacion se determinan los rubros elementales involucrados para

establecer si conviene la flexibilizacién de las politicas a 90 dias.

Unidades adicionales de ventas:

Al ampliar las ventas al crédito a 90 dias, ARGUSA incrementa el nivel de ventas
totales. Considerando en este escenario la extension del plazo de crédito a 90
dias, ARGUSA ha experimentado (segun tendencias histéricas documentadas de
afos anteriores), un incremento del 15% en sus ventas cuando flexibilizan el plazo

de crédito a algunos clientes. Tomando en cuenta ese incremento, entonces:

Estado actual + (15%) Total
40,000,000 unidades de venta 6,000,000 46,000,000

Contribucion adicional a las utilidades por las ventas totales? :

Tomando en cuenta que el incremento en las ventas no afecta los costos fijos,

sino Unicamente los variables:

% La contribucion a las utilidades por unidad es igual a la diferencia entre el precio de venta por unidad y el costo variable.
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En quetzales

Precio de venta®® Q 1.931
(-) Costo variable: (Q.36,606.78 / 40,000,000) Q0.915
Contribucion a las utilidades x unidad Q 1.016
(x) unidades de venta adicionales 6,000,000
Contribucion adicional de las utilidades totales x las ventas Q 6,096,000.00

Costo variable total de las ventas anuales:

Costo variable Unidades Total en quetzales
Escenario 90 dias 0.915 X 46,000,000 Q 42,090,000.00
Estado actual 0.915 X 40,000,000 Q 36,600,000.00

Q 5,490,000.00

Implementando una politica de crédito de 90 dias, el costo variable total de las

ventas se incrementa en Q 5,490,000.00.

Rotacién de las cuentas por cobrar:

Estado actual Escenario 60 dias
360 360 360
dias crédito 51.02 90
7.05 veces 4 veces

Con los 51 dias que forman el periodo promedio de cobro actual, las cuentas se
cobraron 7 veces en el afio 2009; al liberar los dias de crédito a 90 dias, el nimero
de veces que ARGUSA recolectara sus cuentas pendientes sera unicamente de 4

veces por afo; volviéndose poco diligente la recuperacion de las cuentas.

% Precio de venta: Ventas totales / nimero unidades
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Incremento en cuentas por cobrar:

Estado actual Escenario 90 dias
Costo variable total de ventas Q 36,606,780.00 Q 42,090,000.00
Rotacion de cuentas por cobrar 7.05 4

Q 5,192,451.06 Q 10,522,500.00

Incremento: Q 10,522,500.00 / Q 5,192,451.06 = 102.64%

Al liberar el crédito a 90 dias, ARGUSA refleja un incremento del 102.64% en sus

cuentas por cobrar.

Costo del aumento marginal de cuentas por cobrar:

En quetzales

Incremento en cuentas por cobrar (Escenario 90 dias) Q 10,522,500.00
(-) Monto de cuentas por cobrar (Estado actual) Q 5,192,451.06
= Inversion marginal en cuentas por cobrar Q 5,330,048.94
x Rendimiento requerido sobre la inversion 21.67%
Costo del aumento marginal en cuentas por cobrar Q 1,155,021.60

Considerando un rendimiento del 21.67% (calculo obtenido en el apartado 4.2.6),

el costo de la inversion marginal asciende a Q 1,155,021.60.
Costo de las deudas marginales de riesgo de cobro:
El porcentaje acumulado de cuentas en riesgo de cobro para el afio 2009 de

acuerdo al cuadro 5, es del 2.37%, manejando 51 dias de crédito. Al ampliar los

dias de crédito a 90, el porcentaje de riesgo de cobro es:
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2.37% * 90 dias = 4.18%
51.02

Entonces el costo de las deudas marginales de riesgo de cobro es de:

Unidades Precio de venta En quetzales
Escenario 60 dias 4.18% (46,000,000) x Q1.931 Q 3,712,926.80
Estado actual 2.37% (40,000,000) x Q 1.931 Q 1,830,580.00

Costo de las deudas marginales de cobro dudoso Q 1,882,346.80
Resultados derivados por la aceptacion del Escenario 90 dias como
procedimiento de crédito:

En quetzales
Q 6,096,000.00

Contribucién adicional a las utilidades por las ventas
Q 1,155,021.60
Q 1,882,346.80

Costo del aumento marginal en cuentas por cobrar

Q 3,037,368.40
Q 3,058,631.60

Costo de las deudas marginales de cobro dudoso

Utilidad adicional al aplicar el escenario de 90 dias

4.2.6.4 Cuentas incobrables

Utilizando el registro del cuadro 7 se determina la provisién de cuentas incobrables
para este afo. En el cuadro 9 se presenta la informacién para el calculo de las
cuentas incobrables.

CUADRO 9
Rubros para el calculo de provisidon de cuentas incobrables
En quetzales

Cuentas por Pérdida en
Anos | Total de ventas | Ventas al crédito P cuentas
cobrar .

incobrables
2007 | Q63,539,590.00 | Q 50,590,070.00 | Q 8,024,820.00 Q 495,210.00
2008 | Q68,803,020.00 | Q56,252,170.00 | Q 9,223,930.00 Q 538,270.00
2009 | Q 77,220,000.00 | Q 64,680,000.00 | Q 9,165,900.00 Q 591,500.00
Total | Q 209,562,610.00 | Q 171,522,240.00 | Q 26,414,650.00 | Q 1,624,980.00

Fuente: Elaboracién propia.
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Calculo de cuentas incobrables:

Si el promedio de pérdidas es de: Q1,624,980.00 = Q 541,660.00

3afos
Entonces:
Promedio de = Cuentas por cobrar = Q26,414,650.00 = Q 8,804,883.33
Cuentas por cobrar Periodos (N) 3afios

Por lo tanto, el porcentaje de cuentas incobrables es:

% cuentas incobrables = Q 541,660.00 x 100 = 6.15%
Q 8,804,883.33

La cantidad total de cuentas incobrables es de:
6.15% x Q 9,165,900.00 = Q 563,702.85

El estimado de pérdidas en cuentas incobrables muestra el monto total de las
cuentas incobrables que debe ser cargado a los gastos peridédicos en la
contabilidad de la empresa, y asignar los montos que deben deducirse en el
balance general del valor total de las cuentas por cobrar como provision para
cuentas incobrables, sin olvidar los aspectos legales referentes a las pérdidas en

cuentas incobrables que estan comprendidos en la ley.

4.2.7 Analisis de resultados

La finalidad de poner en marcha un plan de crédito mas flexible, es para obtener
resultados economicos positivos; tal es el caso de ARGUSA. Dado el analisis de
escenarios donde se ajustan o flexibilizan los periodos de crédito, ahora se
estudian los resultados acerca de la conveniencia de flexibilizar o no los

procedimientos de crédito actual.
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Descripcion

Estado actual

Escenario 30 dias

Escenario 60 dias

Escenario 90 dias

Unidades
adicionales de
ventas

40,000,000

{

8,000,000

4,000,000

6,000,000

Contribucién adicional de|
las utilidades x
incremento de ventas

Q 28,391,220.00

8,128,000.00

Q 4,064,000.00

6,096,000.00

Costo variable
total del
incremento de
ventas

Q 36,600,000.00

7,320,000.00

Q 3,660,000.00

5,490,000.00

Rotacion de las
cuentas

7.05 veces

12 veces

6 veces

4 veces

Porcentaje
incremento en el
monto de cuentas

por cobrar

41.26%

29.22%

102.00%

Costo de la
aumento marginal
en cuentas por
cobrar

Q 5,192,451.06

D

Q 464,269.14

Q 328,852.85

1,155,021.60

Porcentaje
riesgo de cobro

2.37%

\:

1.39%

2.78%

4.18%

Costo deudas
marginales en
riesgo de cobro

Q 1,830,580.00

D

Q 971,671.20

Q 531,411.20

1,882,346.80

Utilidad adicional
al aplicar
escenarios

Q 20,475,000.00

P

Q 6,692,059.66

Q 3,2083,735.95

3,058,631.60

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: La letra D se considera como decremento.

La letra P se considera como pérdida.

El simbolo { se considera como disminucion.
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Examinando el cuadro 10, se puede concluir que aplicando el escenario de 60
dias, ARGUSA experimenta una utilidad neta adicional de Q 3,203,735.95;
incrementando entonces la utilidad de Q 20,475,000.00 a Q 23,678,735.95.

Es conveniente, entonces, para ARGUSA flexibilizar los procedimientos de crédito
y liberar los dias de crédito a 60; dado que es el escenario mas conveniente,
donde se obtendria un 15.64% mas de utilidad (Q 3,203,735.95 / Q 20,475,000.00)
en comparacion al afio 2009, si se asume que aun con los cambios aplicados en la
politica de 60 dias de crédito, se mantienen constantes otras variables como la

liquidez y el pago a proveedores.
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5. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION PARA LA GESTION ADMINISTRATIVA
DE CUENTAS POR COBRAR EN EMPRESAS DEDICADAS A LA INDUSTRIA
MAQUILADORA DE PRENDAS DE VESTIR EN GUATEMALA

La implementacion de la propuesta planteada a continuacion, proyecta hacer mas
efectiva la gestidbn administrativa de cuentas por cobrar y mas asertiva la toma de
decisiones en las empresas. En la medida que el proceso de implementacion sea
continuo, se podra entre otras cosas, incrementar utilidades y disminuir gastos por
concepto de cuentas incobrables. Dichos beneficios conduciran al logro de
mejores resultados econémicos y a una politica de toma de decisiones eficaz por

parte de las gerencias.

5.1 Procedimientos de crédito

Estos procedimientos de crédito definen los criterios minimos para conceder
crédito a un cliente. Se propone a las gerencias de empresas maquiladoras que
utilice los servicios de una agencia perita en el mercado de record crediticio; quien
proporciona la informacién adecuada acerca del comportamiento crediticio y
financiero tanto de personas individuales como juridicas. Dicha informacion es
obtenida a través de un software llamado Bur6 de Crédit027, el cual es manejado

propiamente por las entidades autorizadas en este mercado.

La implementacion de este servicio evita los procesos tediosos y poco confiables
que actualmente utiliza la mayoria de empresas de cualquier industria; como el
llamar para solicitar referencias, o realizar un analisis financiero profundo sobre el

posible cliente, y que ademas, requieren de tiempo y recursos.

En Guatemala operd hasta enero del 2001, el Bur6 ABG (Asociacion Bancaria de

Guatemala), institucion integral de entidades bancarias y sociedades financieras

# Concepto detallado en el glosario de este informe.
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privadas de Guatemala, cuyo objetivo era prestar servicio de apoyo a las

entidades econdmicas del pais a través de la interconexion electrénica bancaria®®.

Actualmente en Guatemala opera una institucibn denominada TransUnion?®,
intermediaria entre prestamistas y prestatarios que brinda informes de la actividad
crediticia de la persona que solicita crédito. Una institucion que brinda este
servicio, cobra una cantidad que oscila de US$10 a US$50 por consulta;
proporcionando la informacién crediticia clave del cliente consultado. El servicio
otorgado por una institucibn como TransUnidn proporciona la siguiente

informacion:

Para una persona individual:

e Datos generales del cliente: Nombre completo, numero de identificacién
tributaria NIT, edad, lugar de nacimiento, estado civil, ocupacién, y
direcciones donde ha residido, las que tiene registradas a su nombre.

e Datos histéricos financieros: Estos datos son clasificados segun el record
crediticio del cliente, que va desde la posicion A hasta la Z, segun el
numero el numero de veces que el cliente ha estado en mora desde los 30

hasta mas de 360 dias.

Para una persona juridica:

e Datos generales del cliente: Razon social, nombre comercial, numero de
patente, linea del negocio, teléfonos, y direcciones.

o Representantes legales, identificacién con el que se han registrado, tiempo
de inscripcion y cargo con el que se ha inscrito.

e Patentes: numero de registro, folio y libro, fechas de inscripcion, fecha de

inicio, tipo de sociedad.

% |nformacion obtenida en: www.abg.org.gt
% Concepto incluido en la pagina web oficial de TransUnion: www.transunioncentroamerica.com
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o Empresas que la componen: El nombre de las empresas afiliadas cuando
se registran.

e Referencias comerciales: Se expone el record crediticio de diferentes
empresas, con clasificacion de la A hasta la Z, dependiendo del numero de

veces que ha estado en mora desde los 30 hasta los 360 dias.

Los pasos a seguir una vez obtenida la informacion crediticia de los clientes son:

¢ Eliminar dentro de la papeleria de solicitud de crédito, la constancia de
ingresos y los estados de cuenta bancarios, para evitar el descontento y
renuencia de los clientes, y porque ademas, ya se contaria con la
informacion indispensable para el caso.

e Si el cliente es clasificado como A 6 B es considerado como buen cliente y
por lo tanto, sujeto de crédito.

e Si el cliente es clasificado como C o D, significa que el cliente ha
presentado entre 61 y 120 dias de mora, por lo que ARGUSA debe
considerar el aceptarle como cliente. Puede considerarse el aplicar algun

|30

procedimiento especial™ para estos casos.

e Si el cliente es clasificado entre E-Z, debe rechazarse inmediatamente.

Se propone entonces, un esquema de procedimiento de crédito con
representaciones cualitativas que se pueden ajustar a los lineamientos generales

de una empresa maquiladora de prendas de vestir.

El estandar de crédito propuesto, examina la calidad minima de solvencia que un

aspirante debera de poseer para convertirse en cliente.

% \/éase el apartado 5.1.1 Procedimiento especial de crédito.
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Propuesta: Procedimientos de crédito

Buré de crédito

Base de datos histoérica
interna

Decision

Cliente en categoria A-B (mora
entre 30-60 dias)

Se otorga el crédito.

Cliente en categoria C-D (mora
entre 61-120 dias)

Aplicar procedimiento especial
de crédito.

Cliente en categoria E-Z (mora
mayor de 121 dias)

Denegar el crédito o solicitud.

Solicitante que ya ha tenido
crédito y ha incumplido,
ocasionado gastos, pero que
ha cancelado la deuda.

Aplicar procedimiento especial
de crédito.

Solicitante que ya ha tenido
crédito, ha incumplido vy
ocasionado gastos.

Denegar el crédito o solicitud.

Fuente: Elaboracién propia.

Ademas de estos estandares, las empresas maquiladoras debe ayudarse de

informacion proporcionada por:

e Publicaciones en periédico: Asiduamente, los peridodicos de mayor

circulacion del pais publican listados con los nombres de personas o

empresas que no han sido regulares en sus pagos; esto se tomaria como

una base de datos para mejorar la cartera de clientes.

e Procurador en linea: Es un software en el cual se pueden consultar a las

personas o entidades para cerciorarse que no hayan sido demandadas por

incumplimientos de obligaciones financieras.

5.1.1 Procedimiento especial de crédito

El procedimiento especial de crédito puede aplicarse a clientes que en el pasado

han sido irregulares en sus pagos, pero que han cancelado sus obligaciones.

También se aplicaria a clientes que aparezcan en el rango D-E del Burd de

Crédito.
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En el caso de clientes antiguos morosos que deseen nuevamente establecer
negociaciones, ahora debe verificarse primeramente el manejo de su cuenta y
establecer si las causas de los incumplimientos se debian a errores de la empresa
como por ejemplo, reclamos por falta de entrega, pedido no atendido,

inconformidad en la facturacion; de lo contrario se niega el crédito definitivamente.

5.2 Politicas de crédito

Al disponer del expediente del cliente o solicitante, la empresa que decida vender
al crédito prestara el servicio o el bien comprado, y al ser suplido se procedera a

facturar; sin embargo, se sugiere tomar en cuenta lo siguiente antes de proceder:

e Desarrollar un analisis financiero del cliente cuando existan dudas sobre su
solvencia econdmica, independientemente que haya cumplido con la
documentacion requerida.

e Antiguos clientes que han dejado saldos pendientes y desean nuevos
servicios, se les podra atender solamente si cancelan la deuda total, y los
costos que estos hubieren ocasionado, y agregarlos a la base de datos del

procedimiento especial de crédito.

Pueden presentarse fallas en el cumplimiento de politicas de crédito en cualquier
tipo de empresa, contribuyendo de alguna manera a que exista una administraciéon
ineficiente y a la vez proporcionar a la gerencia informacion equivocada que
resulta en decisiones no asertivas. Por ello, debe prestarse mayor atencion, y

evaluar peridédicamente el funcionamiento las politicas en curso.

5.3 Politica de cobranza

Algunos procedimientos modernos de cobro pueden ser implementados por las

empresas que venden al crédito, éstos son:
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Envio por medio electronico de recordatorios de pago, de manera que los
clientes tengan tiempo para resolver dudas si las tuvieren, antes de efectuar
el pago, y asi, recaudar en el tiempo oportuno.

Envios de notas de cobro, cuando el cliente no se pronuncia a cancelar sus
obligaciones. Se enviaran notas por escrito que el cliente firme de recibido
para no dar lugar a excusas de falta de notificacion.

Consideracién de informacién valiosa por medio de la participacion de los
trabajadores de ventas o encargados de cartera, ya que ellos conocen a los
clientes, los reclamos por inconformidades por parte de ellos, y pueden
proponer soluciones para que los clientes cumplan con sus obligaciones en
el tiempo que les corresponda.

Formalizacién de convenios de pago con clientes que se resistan a cancelar
sus obligaciones, para evitar incurrir en gastos adicionales de cobranza.
Casos extremos de cobros por la via juridica. Se efectuaran demandas
legales que corresponda cuando existan un incumplimiento de contrato que

no pueda arreglarse por la via interna.

Politica de cobro para clientes que apliquen para el procedimiento
especial de crédito

Las disposiciones adicionales para efectuar el cobro a los clientes que se les

aplique el procedimiento especial de crédito deben ser:

Bloquear el servicio inmediatamente que se llegue la fecha de vencimiento
de pago y el cliente no haya cumplido con éste.

Solicitar como garantia un porcentaje de cuota fija segun el monto total de
compra para asegurar el pago.

Asentar un limite de crédito justo y coherente a los montos totales de
compra del cliente.

A los clientes extranjeros, exigencia también de un depoésito de garantia.
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5.4 Analisis financiero para el establecimiento de una politica 6ptima de dias
de crédito

Debido a la similitud de las gestiones requeridas para administrar cuentas por
cobrar en las empresas maquiladoras de prendas de vestir; se desea proponer
soluciones que puedan aplicarse en este tipo de empresas, y asi contribuir a

erradicar las deficiencias de dichos sistemas.

5.4.1 Elaboracion de escenarios

La implementacion de procedimientos de crédito flexibles produce efectos
financieros directos sobre las cuentas por cobrar, resultados que deben conocerse

para lograr una administracion efectiva de dichas cuentas.

Esto conlleva el calculo de las repercusiones en las utilidades marginales de las
ventas y los costos de inversién en las cuentas por cobrar, como minimo, para
determinar si la entidad que otorga el crédito es capaz de mantener los nuevos

estandares establecidos de crédito.

Conviene entonces elaborar escenarios distintos de flexibilizacién de politicas de
creédito de acuerdo a las necesidades y giro del negocio; y realizar los calculos
correspondientes para determinar si las empresas maquiladoras de prendas de
vestir (como entidades otorgadoras de crédito en este caso) les conviene
flexibilizar sus politicas y procedimientos de crédito de acuerdo a los dias de

crédito otorgado a sus clientes para el pago de sus obligaciones.

La conveniencia o no de implementar politicas de flexibilizacion de crédito, debera
determinarse de acuerdo al analisis de los resultados reflejados por el estudio de

escenarios.
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A manera de referencia sobre cdmo elaborar un analisis de escenarios, puede
tomar como guia el estudio de escenarios efectuado en el apartado 4.6 de este

informe de tesis.

5.5 Herramientas secundarias para el analisis de cuentas por cobrar

Estas herramientas se refieren a analisis efectuados a la cartera de clientes de
una empresa, exponiendo la informacion en cuadros dinamicos que evidencia

como esta compuesta dicha cartera.

Existen dos tipos de analisis de cartera, los cuales se exponen a continuacion.

5.5.1 Analisis de cartera por categoria

Dado que la mayoria de empresas maquiladoras de prendas de vestir clasifica a
sus clientes por categoria (como por ejemplo: cliente grande, PYMES, vy
almacenes); seria de utilidad elaborar un analisis de cuentas por cobrar por

categoria. Para este tipo de analisis se consideran ciertos puntos:

e Unificar el periodo de analisis de acuerdo al numero de categorias como
estan clasificados los clientes.

e Conocer el total facturado por categoria.

e Determinar el grupo de clientes que incumplen sus compromisos de pago

por categoria.
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CUADRO 12
Ejemplo de un cuadro de analisis de cartera por categoria
Promedio Porcentaje | Porcentaje
. . Numero de Ventas totales de clientes | de clientes
Categoria de dias .
d clientes (en quetzales) por por monto
e cobro .

categoria | de compra

Categoria 1 45 2,100 Q 3,941,330.00 22% 43%

Categoria 2 50 3,500 Q 3,208,060.00 37% 35%

Categoria 3 55 4,240 Q 2,016,510.00 41% 22%

Promedio y 50 9,840 Q 9,165,900.00 100% 100%

Totales

Fuente: Elaboracion propia.

Resultados del cuadro 12: Puede concluirse que aunque los clientes grandes son
menores en numero, representan el mayor porcentaje de las compras totales con
un 43%, y son los clientes que efectian sus pagos en menor tiempo en
comparacion con los otros 2 segmentos; esto, da la pauta para enfocar mayor
atencion a este segmento de clientes en cuanto a la politica de crédito prestada a

este grupo.

5.5.2 Analisis de cartera por antigiiedad

Este tipo de analisis consiste en examinar las cuentas por cobrar de acuerdo con

su vencimiento, tomando en cuenta las cuentas vencidas y no vencidas.
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CUADRO 13
Ejemplo de un cuadro de analisis de cartera por antigiiedad

Cantidades

Cartera No vencida | Cartera Vencida Total anual

Total cuentas x

cobrar en Q 4,061,520.00 Q 5,104,380.00 | Q 9,165,900.00
quetzales
Porcentaje del
total 44.31% 55.69% 100%

Fuente: Elaboracion propia.

CUADRO 14
Ejemplo de un cuadro de analisis de cartera vencida por antigliedad

Dias de vencimiento
0-30 31-60 61-90 91-120 Mas de 120
Total
cartera
vencida Q 3,121,200.00 | Q 1,608,760.00 Q 157,520.00 Q 95,760.00 | Q 121,140.00
en

quetzales
Porcentaje 34.05% 17.55% 1.72% 1.04% 1.32%

del total

Fuente: Elaboracién propia.

Resultados de los cuadros 13 y 14: Un 44.31% se concentra en los montos no
vencidos, mientras que casi el 56% forma parte de la cartera vencida, concluyendo
que existe deficiencia en la administracion de las cuentas y especificamente en la

politica de cobro actual.
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En este caso particular (ya que es un ejemplo ficticio), se deberia analizar la
integracion de los clientes morosos en el corto plazo, e investigar de forma
individual las causas de los no pagos y finalmente conseguir que los clientes

cumplan con sus obligaciones.
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CONCLUSIONES

. Se estableci® mediante el analisis financiero a un grupo de empresas
dedicadas a la industria maquiladora de prendas de vestir, que durante el
periodo 2007-2009 atraviesa por una administracion desatendida de
cuentas por cobrar, producto de la falta de control en la concesion de
créditos, ya que los otorgan con demasiada libertad, sin prestar la atencidon

adecuada a los nuevos clientes.

. La tasa de rendimiento sobre la inversion para este grupo de empresas en
el ano 2009, fue del 21.67%, y el aporte de las ventas al crédito a este
rendimiento es significativamente del 15.78% (del 21.67%), lo que

demuestra que las cuentas por cobrar merecen especial atencion.

. En el analisis financiero efectuado en el capitulo 4 del presente informe, se
incluy6 un analisis de escenarios que resulté en una propuesta de politicas
de crédito adecuadas al giro del negocio, que se ajusta a sus necesidades y

también eleva sus utilidades.

. Se realizd un analisis de cuentas vencidas y se evidencié que durante el

periodo 2007-2009, hubo evasidén al manejo y control de cuentas vencidas.

. Existen deficiencias en las empresas maquiladoras de prendas de vestir
para establecer y cumplir con parametros de crédito adecuados, dandose a
conocer este hecho en el area de ventas, pues por incrementarlas no se
controlan los limites de crédito; y también se ofrecen fechas de entrega que
no se cumplen, provocando que los clientes no cancelen sus deudas o se

atrasen.
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6. Se necesita reforzar el sistema de cobranza en las empresas maquiladoras
de prendas de vestir, incluyendo la modernizacién de las formas y medios
de cobro, para que logren una recuperacidn maxima de capital luego de

cumplir con una administracion eficiente de cartera.

7. La administracion eficiente de cuentas por cobrar en una empresa dedicada
a la industria maquiladora de prendas de vestir, depende de la planificaciéon
e implementacion de procedimientos y politicas de crédito acorde del giro
del negocio, las cuales deben ser cumplidas a cabalidad, ademas de ser
revisadas y controladas periddicamente para asegurar una Optima gestion

administrativa de cuentas por cobrar.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la gerencia de empresas dedicadas a la industria maquiladora de

prendas de vestir lo siguiente:

1. Implementar las politicas y procedimientos de créditos sugeridos en el

contenido de este informe, en la administracion de cuentas por cobrar.

2. Incluir como objetivo a corto plazo el optimizar los procesos administrativos
de crédito, a través del seguimiento, control y evaluacion periddica del
sistema para asegurarse de elevar las ventas rentables y aumentar asi el

valor de la empresa.

3. Desempefiar un rol analitico financiero en el area de créditos, para empezar
a tomar decisiones significativas a través de la interpretacion de resultados
obtenidos por una evaluacion constante del sistema de créditos; y asi,

producir una administracién de cuentas por cobrar sana y eficiente.

4. Efectuar un analisis financiero periédico de cuentas por cobrar para hacer
seguimiento y control de las politicas implementadas, y de esa forma
determinar la eficiencia de su administracion y crecimiento de los beneficios

economicos en general.

5. Aplicar un seguimiento semanal a la cartera de clientes con el fin que las

cuentas no envejezcan y se conviertan en incobrables sin darse cuenta.

6. Ejecutar en el corto plazo, las medidas correctivas necesarias para

eficientar la cartera de clientes, incluyendo el prescindir de ciertos clientes.
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7. Revisar periédicamente los procedimientos y politicas de crédito para
cambiar, modificar, adaptar o actualizar conforme a las necesidades de la
empresa, y asegurar que las expectativas de rendimiento y utilidades se

cumplan.

8. Capacitar a todo personal que esté involucrado en la administracién de
créditos, cobros y ventas, puesto que las tres areas estan interrelacionadas

y son necesarias para una administracion 6ptima de cuentas por cobrar.

9. Establecer un procedimiento de cobranza que asegure las recuperaciones

de capital para poder cumplir con las obligaciones financieras a corto plazo.

10. Utilizar como referencia la propuesta establecida en este informe de tesis

para la elaboracion de politicas y procedimientos de crédito.
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GLOSARIO

Analisis de crédito

Después de recopilar la informacion de crédito del cliente, las empresas realizan
un analisis de crédito. Si, con base a la informacion de crédito, una cuenta parece
relativamente riesgosa, el analista de crédito debe obtener mas datos. Es probable
que el valor esperado de la informacion complementaria exceda el costo de
adquirirla. Con base en los estados financieros e informacidén crediticia del

solicitante, el analista de crédito debe estudiar y decidir conceder o no el crédito.

Analisis de cuentas de acuerdo a su antigiliedad

La antigliedad es una técnica que indica la proporcion del saldo de las cuentas por
cobrar que han estado pendientes durante un periodo de tiempo especifico. Esta
técnica requiere que las cuentas por cobrar de la empresa se dividan en grupo
basados en el momento de su origen. Esta division se realiza en periodos de un

mes, retrocediendo los meses que se deseen.

Buré de crédito

Institucién constituida como sociedad de informacion crediticia, dedicada a integrar
y proporcionar informacién crediticia y cuyo objetivo principal es registrar el
historial crediticio de las personas y empresas que hayan obtenido algun tipo de

crédito, financiamiento, préstamo 6 servicio.

Condiciones de crédito
Especifica los términos de pagos estipulados para todos los clientes que operan a
crédito, para ello, cada institucion especifica las condiciones de crédito que le

parezcan convenientes, tomando de referencia los datos de la industria.

Costo de la inversion marginal en cuentas por cobrar
Resulta de la diferencia entre la inversion promedio en cuentas por cobrar de un

programa actual, y el programa propuesto.
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Costo marginal

Es el costo de los incrementos sucesivos del capital que se adquiere.

Costos de oportunidad

Pérdidas que derivan de no optar por la segunda mejor alternativa de inversion.

Cuentas incobrables
Aquellas cuentas que pese a requerimientos de cobro no han sido saldadas de

acuerdo a las politicas y procedimientos de cobro.

Cuentas por cobrar

Representan la concesidon de crédito de la empresa a sus clientes.

Estandares de crédito
Se refieren a la calidad minima de solvencia de un solicitante de crédito aceptable

para la compania.

Inversion marginal en cuentas por cobrar
La inversidon marginal representa la cantidad adicional de dinero que la empresa
debe comprometer en cuentas por cobrar si hace mas flexible su estandar de

crédito.

Liquidez
Entendida como la falta de efectivo para cubrir las obligaciones corrientes de la

empresa.

Margen de utilidad neta operativa

Este margen indica el beneficio de la empresa en relacion con el valor de sus
ventas. Este margen de utilidad indica la eficiencia relativa de la empresa después
de tomar en cuenta todos sus gastos impuestos e intereses. Excluye las pérdidas

no operativas.
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Método
Manera de alcanzar un objetivo, o bien como determinado procedimiento para

ordenar una actividad.

Procedimientos o estandares de crédito

Definen los criterios basicos para la conexion de un crédito para un cliente.
Aspectos como la reputacion crediticia, referencias de crédito periodos de pago
promedio y ciertos indices financieros, proporcionan una base cuantitativa para
establecer y reforzar los patrones de crédito. Las variables fundamentales que
deben considerarse al elevar los cambios propuestos en los procedimientos de
crédito son: Volumen de venta, Inversibn en cuentas por cobrar y gastos por

cuentas incobrables.

Objetivos

Son tareas coordinadas dentro de un proceso, para lograr las metas.

Periodo de cobranza

El periodo de cobranza de las cuentas por cobrar también conocido como dias
crédito, es el plazo promedio de tiempo que se requiere para convertir en efectivo
las cuentas por cobrar, es decir cobrar el efectivo resultado de las ventas, también
se conoce como dias de venta pendientes de cobro, y se calcula dividiendo las
cuentas por cobrar entre el promedio de ventas a crédito por dia. (cuentas por

cobrar / ventas al crédito*360).

Periodo de descuento por pronto pago
Periodo durante el cual puede aprovecharse un descuento en efectivo por pagar

en forma oportuna.

Politica de cobranza
Son los procedimientos adoptados para cobrar las cuentas cuando éstas vencen,

la eficacia de tales politicas puede evaluarse parcialmente y considerar el nivel de
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gastos por cuentas incobrables. Dicho nivel depende no solo de las politicas de

cobro si no de aquellas en las que se basa el otorgamiento de un crédito.

Politica de crédito
Se basan en la determinacién de la seleccion de crédito, los procedimientos o

estandares de crédito y las condiciones de crédito.

Politicas financieras

Normas a seguir, dictadas por la direccion de la empresa.

Procedimiento
Presentacion secuencial, de cada una de las operaciones que se realizan en un
proceso, se explica en qué consisten, cuando, como, dénde, con qué, y cuanto

tiempo se hacen, sefala a los responsables de llevarlas a cabo.

Proceso
Cualquier actividad o grupo de actividades que emplee un insumo, le agregue

valor y suministre un producto a un cliente externo o interno.

Rotacion de cuentas por cobrar

Es el resultado de dividir las ventas al crédito netas entre las cuentas por cobrar
netas, esto significa el numero de veces que han rotado las cuentas por cobrar,
con relacion a las ventas. (Promedio de Cuentas por cobrar = Ventas anuales a
crédito / Rotacion de cuentas por cobrar). Se refiere al numero de veces al afo

que las cuentas por cobrar se convierten realmente en efectivo.

Rotacion de cuentas por cobrar y periodo promedio de cobranza
Estos indicadores son utilizados alternativamente para medir la liquidez de las
cuentas por cobrar. La rotacion de las cuentas por cobrar se calcula al dividir el

total de ventas netas entre el saldo a fin de afio o periodo a analizar.
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Rotacién de inventarios
Este indicador puede reflejar la rapidez del flujo de fondos que circula por el
aumento o decremento del nivel de inventarios. Esta relacién proporciona una idea

si los inventarios son eficientes o excesivos en relacién con el volumen de ventas.

Sistema
Es un conjunto de procesos y controles debidamente coordinados, a través de un
procedimiento cuyo objetivo es formar un proceso mas complejo y obtener un

producto o servicio y que el mismo funcione en forma eficiente y eficaz.
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