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Introduccion.

En la actualidad es de vital importancia analizar la problematica de la administracion de los
recursos de las empresas, los cuales son fundamentales para su progreso. Especificamente,
centrar los objetivos en mostrar los puntos claves en el manejo del capital de trabajo, debido a
que es este el que mide, en gran parte, el nivel de solvencia, a la vez que asegura un margen
de seguridad razonable para las expectativas de los gerentes y administradores. Por lo que es
necesario lograr un maximo de eficiencia en el mismo, en aras de garantizar el éxito a largo
plazo de la empresa, alcanzando asi su objetivo global. Basadas en esta premisa, las empresas
otorgan importancia a la dindmica de su capital de trabajo y al comportamiento de su
estructura. Dentro de dicha estructura se encuentran contenidas las cuentas por cobrar, es
trascendental controlar el aumento indebido de cuentas y efectos por cobrar, elementos que

afectan con mayor sensibilidad a las entidades.

Para que una empresa opere con eficiencia, es necesario supervisar y controlar con cuidado
las cuentas por cobrar. En el caso de una empresa de rapido crecimiento, esto es muy
importante, debido a que la inversion en estos activos puede facilmente quedar fuera de

control.

Parece dificil imaginar que en algin momento pasado no existiese el pago con crédito
cuando en la actualidad, y en un porcentaje muy alto, toda oferta de venta ofrece dentro de sus
servicios el pago con crédito. Esta opcion, desde el punto de vista del vendedor, implica la
concesion de una venta a plazo en el que dicha entidad vendedora esta asumiendo un riesgo
de impago frente al cliente. Partiendo de esta realidad, al analizar el conjunto de las cuentas
por cobrar de una entidad, podemos afirmar que, en general, toda entidad se enfrenta a un
porcentaje de retrasos en el pago o simplemente cuentas incobrables en sus ventas a crédito.
Afortunadamente, la inquietud, cuando menos, de los gestores comerciales, de los

responsables financieros, y de los responsables del circulante de las entidades, ha empujado el



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

empleo de técnicas mas afinadas, fiables, cuantificables y robustas de valorar la decision de la

concesion o no de un crédito en funcion de los riesgos que se toman.

La comprension de que el volumen de venta a plazo concedido, su distribucidon entre los
clientes y el riesgo que aporta cada uno, conforma una posicion de riesgo de la entidad de la
que se derivan unos costos de gestion y financieros en caso de ocurrencia, ha propiciado el

interés por su gestion, mas alla de su capacidad para aumentar las cifras de ventas.

El presente seminario tiene como una de sus metas primordiales, determinar en forma
tedrico-practico, las principales herramientas utilizadas para la toma de decisiones en la

gestion de cuentas por cobrar de las empresas comerciales.

En el primer capitulo definiremos y explicaremos tedricamente la gestion de cuentas por
cobrar y la importancia de estas dentro del capital de trabajo de una empresa. Determinaremos

cuantitativamente, la relevancia de la inversion en cuentas por cobrar del sector comercio.

El segundo capitulo corresponde a un analisis tedrico de las variables claves para el manejo
eficiente de las cuentas por cobrar; politicas de crédito y cobranza y manejo de las cuentas

incobrables.

En el tercer capitulo analizaremos teéricamente el concepto y los elementos del riesgo

crediticio y la importancia de llevar una adecuada gestion del riesgo.

Para finalizar, el capitulo cuatro analiza la aplicacion a una empresa local, donde
estudiaremos los procedimientos fundamentales, relativos a la gestion de cuentas por cobrar.
Determinando como se administran actualmente las cuentas por cobrar, las politicas de
crédito y cobranzas, y como manejan el nivel de riesgo que puede tolerarse en el crédito.
Realizado este analisis, procederemos a revelar los problemas fundamentales que presentan

dichos procedimientos. Finalmente propondremos los cambios necesarios para llevar una
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adecuada gestion de las cuentas por cobrar, fundamentando los procedimientos y medidas que

garanticen el logro de este objetivo.
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CAPITULO1

“Capital de trabajo y cuentas por cobrar”.

1. Concepto de cuentas por cobrar.

Las cuentas por cobrar de una empresa representan la extension de un crédito. Con el fin de
mantener a sus clientes habituales y atraer a nuevos, la mayoria de las empresas consideran

necesario ofrecer crédito. (Gitman L, 1996).

Cuando una empresa vende bienes y servicios, puede exigir efectivo en la fecha de la
entrega o antes de la misma o bien puede conceder créditos a los clientes y permitir alguna
demora en el pago. La concesion del crédito representa invertir en un cliente, se trata de una

inversion vinculada a la venta de un producto o de un servicio.

La politica de cuentas por cobrar es un instrumento de mercadotecnia y sirve

especificamente para fomentar las ventas.

La administracién de cuentas por cobrar, implica generalmente un dilema entre liquidez y
productividad, ya que si se ofrecen muchas facilidades para la venta de los productos, se
incrementaran las ventas y también las utilidades; pero por otra parte, se comprometen fondos

en cuentas por cobrar, que finalmente disminuyen la liquidez de la empresa.

Por lo tanto las cuentas por cobrar son derechos exigibles originados por ventas, servicios
prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto analogo. Representan el
crédito que concede la empresa a sus clientes con una cuenta abierta, sin mas garantias que la
promesa de pago en un plazo determinado. Son el valor aiin no recolectado de ventas, lo que

denominaremos crédito comercial.
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2. Gestion del capital de trabajo, asociado a las cuentas por cobrar.

Como punto de partida para estudiar lo referente al capital de trabajo, examinaremos su
concepto. Se conoce como “Capital de Trabajo”, a la toma de decisiones financieras de corto
plazo. En paises pequeiios o menos desarrollados como Chile, la administracion del capital de
trabajo puede llegar a constituir la inica preocupacion para los administradores financieros,
los que permanentemente estan pendientes de las necesidades de liquidez diaria. La base
teorica que sustenta la utilizacion del capital de trabajo para medir liquidez es la conviccion
de que mientras mas amplio sea el margen de activos circulantes sobre los pasivos circulantes,

se estara en mejores condiciones para pagar las cuentas en la medida que vencen.

Frecuentemente se separan las discusiones acerca de la administracion del capital de trabajo
en dos estudios independientes;

1) La administracion de las cuentas de activos circulantes individuales: caja, valores
negociables, cuentas por cobrar e inventarios, y

2)  Las cuentas de pasivos circulantes que le acompanan: crédito comercial, préstamos

bancarios, pasivos acumulados y factorizacion de las cuentas por cobrar e inventarios.

El capital de trabajo representa la primera linea de defensa de un negocio contra la
disminucién de las ventas. Ante una declinacién de las ventas poco hay que hacer por parte
del gerente financiero sobre los compromisos de activos fijos o deudas a largo plazo; sin
embargo puede hacer mucho con respecto a las politicas de crédito, control de inventario,
cuentas por cobrar, renovar los inventarios con mayor rapidez, adoptar una politica mas
agresiva de cobros a fin de tener mayor liquidez, e igualmente se pueden postergar los pagos

para contar con una fuente adicional de financiamiento (Aguirre, 2002).
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2.1 Importancia de la gestion financiera del capital de trabajo asociado a las cuentas

por cobrar.

Partiendo de la base de que el “Capital de trabajo” estd constituido por los activos
circulantes de la empresa, es decir, el efectivo, los valores negociables, las cuentas por cobrar
e inventarios. Y que el “capital de trabajo neto” es la diferencia entre los activos circulantes y
los pasivos circulantes. Podemos concluir que la adecuada gestion financiera del capital de
trabajo, viene dada por la eficiencia con que se manejen las cuentas del activo circulante y
pasivo circulante. No obstante puede ocurrir que los pasivos circulantes superen a los activos
circulantes, en dicha situacion podemos afirmar que la entidad tiene déficit de capital de
trabajo neto. Lo que trae como consecuencia un desequilibrio financiero a corto plazo, ya que
no estaria en condiciones para cubrir las necesidades operativas minimas, y de no solucionar
en el corto plazo esta situacion podria ocasionar la insolvencia de la empresa. En el caso de
los hipermercados, es frecuente encontrarnos en esta situacion, ya que manejan bajos niveles
de activos circulantes, debido a que la mayor parte de las ventas son de contado y las
mercaderias suministradas por los proveedores. Los elevados volumenes de pasivos
circulantes, se originan como consecuencia del amplio plazo de pago obtenido por
proveedores, entonces mientras se incremente 0 mantenga el volimen las ventas, no existe

riesgo ya que la financiacion de proveedores es permanente.

Toda empresa necesita disefiar una gestion financiera del capital de trabajo. El poder
cancelar las facturas presentadas por los proveedores implica la toma de medidas gerenciales
adecuadas para mantener una sana gestion financiera del corto plazo, referida al conjunto de
decisiones de operacion, inversion y financiamiento que se deben aplicar en un periodo
determinado y su adecuada vinculacion con los objetivos del negocio en el largo plazo. La
administracion del capital de trabajo incluye decisiones sobre el monto y la composicion de
activos circulantes y sobre como financiar dichos activos. Estas decisiones envuelven un
analisis de equilibrio entre riesgo y rentabilidad. A una mayor proporcion relativa de activos
liquidos serd menor el riesgo de encarar faltas de dinero en caja, manteniendo el resto de los

factores iguales, pero la rentabilidad también serd menor.
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La eficiencia del crédito otorgado y de los mecanismos de cobranza y control de inventarios

tienen una influencia significativa sobre la liquidez de la firma” (Van Horne, 1997).

Dentro de las empresas comerciales, las cuentas por cobrar representan un porcentaje
importante del activo circulante y por consecuencia del capital de trabajo. El ciclo comprende
el periodo que se inicia con la existencia de disponibilidad en caja, estos valores se
distribuyen a materias primas, materiales, mano de obra y a todos los desembolsos que
permitan el logro de un bien para su comercializacion, si se tratara de una empresa industrial;
y a la adquisicidon de inventarios y otras erogaciones en el caso de una empresa comercial.
Posteriormente viene su venta, donde, parte de los inventarios podran ser vendidos al contado

y, el resto a crédito.

Lo vendido al crédito involucra un compromiso de su pago posterior que se transforma en
cuentas por cobrar, reuniendo los instrumentos de crédito que sean necesarios para avalar la
operacion. Al final del periodo de crédito, con el pago de los clientes, las cuentas por cobrar
se convierten en disponible, parte del cual se destinard a la adquisicion o reemplazo de activo
fijo tangible, mercaderias, reparto de utilidades, pago de impuestos y otros, el restante entra

nuevamente al ciclo.

Para concluir, podemos afirmar que la gestion financiera del capital de trabajo, por lo tanto,
debe garantizar la disposicion adecuada de los recursos necesarios para poder adquirir,

procesar, vender y recuperar la inversion.

Esto supone poder realizar: compras de materias primas y materiales en general, pago de
sueldos al personal, disponibilidad de recursos para satisfacer los gastos generales derivados
de la operacion y el enfrentamiento de los imprevistos: mantenimiento correctivo, compra no
anticipadas, sobre tiempo, contrataciones temporales, y capacidad para financiar a los clientes
en funcion de la politica de crédito, este punto en particular de la gestion del capital de trabajo

de una empresa, es el que vamos a analizar con detenimiento.
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3. Objetivo e importancia de la gestion en cuentas por cobrar.

El objetivo de la gestion de cuentas por cobrar es en primer lugar estimular las ventas y
ganar clientes. Se tiende a considerar la gestion de las cuentas por cobrar como un medio para
vender productos y superar la competencia mediante el ofrecimiento de facilidades de crédito
como parte de los servicios de la empresa para favorecer a sus clientes. Esta relacionada
directamente con el giro del negocio y la competencia. Cuando no existe competencia,
generalmente la inversion en cuentas por cobrar dentro del capital de trabajo no es

significativa.

La gestion de cuentas por cobrar es utilizada como herramienta de mercadotecnia para
promover las ventas y las utilidades, para proteger su posicién en el mercado. Como ya se
menciond, la importancia de la gestion de las cuentas por cobrar esta vinculada estrechamente

con la relevancia que presenta para la empresa el capital de trabajo.

La gestion de las cuentas por cobrar forma parte de la administracion financiera del capital
de trabajo, que tiene por objeto coordinar los elementos de una empresa para maximizar el
patrimonio y reducir el riesgo de una crisis de liquidez y ventas, mediante el manejo 6ptimo

de variables como politicas de crédito comercial concedido a clientes y estrategias de cobro.

Por lo tanto, las cuentas por cobrar representan en términos monetarios para las empresas
comerciales, una partida importante del activo circulante y en consecuencia para el capital de

trabajo.

Para reflejar todo lo expuesto hasta aqui, realizaremos un analisis cuantitativo, del nivel de
cuentas por cobrar y capital de trabajo que se manejan en empresas comerciales, segin la
informacion contenida en los estados financieros consolidados, publicados por la

superintendencia de valores y seguros.
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Las siguientes tablas de datos, contienen la informacién en términos monetarios y

porcentuales, de las cuentas concernientes a nuestro analisis.

TA: TOTAL DE ACTIVOS EXPRESADO EN MILLONES DE PESOS

TA 2002 2003 2004 2005 2006 |PROMEDIO
D&S 755.261 | 844.726 [1.040.356|1.104.261|1.205.405| 990.002
CENCOSUD S.A [1.077.736|1.108.190 | 1.559.854 {2.499.195 | 2.881.938 | 1.825.382
SACI 1.037.267|1.678.520 {2.019.650 | 2.202.080 | 2.634.659 | 1.914.435
FASA 285.508 | 279.176 | 283.313 | 275.932 | 308.551 286.496
SM UNIMARC 199.147 | 180.330 | 174.643 | 154.380 | 150.065 171.713
BATA 60.769 60.902 64.034 69.137 70.147 64.998
CIC 21.123 21.041 22312 23.524 26.025 22.805
IPAL 6.234 6.599 7.580 7.137 9.035 7317
CCT 123.205 | 124.638 | 127.532 | 132.974 | 163.880 134.446
PROMEDIO 396.250 | 478.236 | 588.808 | 718.736 | 827.745 601.955
TABLA (1)

%PA/TA: RELACION ACTIVO CIRCULANTE EN TA

%PAC/TA % 2002 | % 2003 | % 2004 | % 2005 | % 2006 | % PROMEDIO
D&S 33%] 247.512 | 38%] 320.899 |37%| 385.798 |35%] 387.032 [28%] 341.973 [34%] 336.643
CENCOSUD 20% | 218.058 | 19% | 208.682 | 22% | 348.421 | 255 | 628.459 |27%| 782.851 |23%| 437.294
SACI 54% | 559.346 | 47% | 793.091 | 50% | 1.007.299 |48% | 1.062.400 | 49% | 1.277.212| 50% | 939.870
FASA 54% | 154.641 | 53% | 148473 | 51%| 143.645 |51%] 140.169 |51% 157.547 |52%]| 148.895
SM UNIMARC | 11%] 21.748 |14%] 25.559 |14%| 25.147 |11%| 17.454 |12%] 17.550 |13%| 21.492
BATA 81%| 49.441 |81%] 49431 |81% | 52.015 |83%| 57.197 |81%| 56.908 |82%| 52.998
CIC 28%| 5.894 |32%| 6.666 |42%| 9.431 |50%| 11.764 |57%| 14.870 |42%| 9.725
TPAL 58%| 3.617 |57%| 3.785 |56%| 4260 |55%| 3.933 |64%| 5.820 |58%| 4.283
CCT 47% | 58812 |51%| 63.738 |49%| 62.002 |49%| 64.795 |50% | 82.646 |49%| 66.399

PROMEDIO  |43%| 146.563 |44% | 180.036 |45% | 226.446 |45% | 263.689 |47% | 304.153 |45%| 224.178
TABLA(2)

De la tabla anterior, podemos concluir que los activos circulantes de las empresas del sector

comercio, representan en promedio el 45% del total de activos de las mismas.
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PC : RELACION PASIVO CIRCULANTE EN AT

PC % 2002 | % 2003 | % 2004 | % 2005 | % 2006 | % PROMEDIO
D&S 41% | 311.243 [42% [ 352.060 | 33% | 343.126 | 44% | 487.423 |34% [ 411.205|39%| 381.011
CENCOSUD S.A |22% | 241446 | 26% | 291.300 | 32% | 492.183 | 26% | 639.834 | 26% | 738.805 | 26% | 480.714
SACI 38% | 390.483 | 33% | 553.932 | 30% | 613.739 | 31% | 672.285 | 30% | 790.010 | 32% | _ 604.090
FASA 49% | 138.540 | 50% | 138.915 | 49% | 138.158 | 50% | 138.934 | 55% | 170.066 | 51% | 144.923
SM UNIMARC | 29% | 56.822 |24%| 42.703 |27%| 46.433 |26% | 39.348 |31%| 47.048 |27%| 46.471
BATA 25% | 15.208 |23% | 14.583 |27% | 17.414 |36% | 24.663 |38% | 26.720 |30%| 19.718
CIC 28%| 5.994 |40%| 8444 [55%| 12.272 |20%| 4.618 |25%| 6.544 |34%| 7.574
TPAL 39%| 2436 |36%| 2.378 |32%| 2444 |28%| 2.015 |33%| 3.025 |34%|  2.460
CCT 44% | 54.292 |47% | 58.288 |53% | 68.197 | 52% | 69.427 |51%| 84318 |49% | 66.904

PROMEDIO | 35% | 135.163 | 36% | 162.511 | 38% | 192.663 | 35% | 230.950 | 36% | 253.082|36% | 194.874
TABLA(3)
CTN: RELACION CAPITAL DE TRABAJO NETO Y TA

CTN % 2002 | % 2003 | % 2004 | % 2005 | % 2006 | % PROMEDIO
D&S 8% | 63.731 | 4% | 31.160 | 4% | 42.672 | 9% | 100.390 | 6% | 69.232 | 6% | 61.437
CENCOSUD S.A | 2% | 23.388 | 7% | 82.617 | 10% | 143.762 | 1% | 11.374 | 1% | 44.046 | 4% |  61.038
SACI 16% | 168.862 | 14% | 239.159 | 20% | 393.560 | 17% | 390.115 | 19% | 487.202 | 17%|  335.779
FASA 5% | 16.101 | 3% | 9.558 | 2% | 5486 | 1% | 1234 | 4% | 12.518 | 3% 8.979
SM UNIMARC | 18%] 35.073 | 10% | 17.144 | 13% 21.285 |15% | 21.894 |19%] 29.497 |15%| 24.979
BATA 56% | 37.233 | 58% | 34.847 | 54% | 34.600 |47% | 32.534 |43%] 30.187 |52%]  33.880
CIC 1% | 100 | 8% | 1.777 |13%| 2.840 |30%| 7.145 |32%]| 8325 |17%|  4.037
TPAL 19%| 1.180 |21%| 1.406 |24%| 1815 |27%| 1918 |31%]| 2.794 |24% 1.823
CCT 4% | 4520 | 4% | 5450 | 4% | 6.195 | 3% | 4.631 | 1% | 1671 | 3% 4493

PROMEDIO | 14%| 38.910 | 14%| 47.013 | 16%| 72.468 |18%| 63.470 |17%| 76.164 [16%]| 59.605
TABLA(4)
CPCN=RELACION CUENTAS POR COBRAR NETAS DEL PERIODO Y TA

CPCN % 2002 | %5 2003 | % 2004 | % 2005 | % _ 2006 | % PROMEDIO
D&S 17% 125.030 | 16% | 131.849 | 16%] 161.705 | 15% | 169.418 [10% ] 123.794 | 15%| 142.359
CENCOSUD 5% | 50.880 | 6% | 69.297 | 7% | 109.989 | 12% | 300.509 | 13% | 378.949 | 9% |  181.926
SACI 34% 352.001 | 31% | 511.292 | 28% | 561.992 | 32% | 683.528 | 31% | 808.068 |31%| 583.394
FASA S% | 22.628 | 7% | 20.548 | 6% | 17.000 | 6% | 17.254 | 6% | 18.436 | 7% 19.175
SM UNIMARC 2% | 4.724 | 2% | 4.053 | 3% | 4365 | 2% | 3.203 | 2% | 3.033 | 2% 3875
BATA 28% | 17.285 |28%| 17.181 |31%] 19.758 |30% | 20.906 |34% | 23.935 |30%| 19.813
CIC 9% | 1.795 |13%| 2.697 |24%| 5233 |27%| 6404 |28%| 7.231 |20%|  4.672
TPAL 26%| 1.597 |20%| 1318 |18%| 1329 |20%| 1452 |17%] 1.552 |20% 1.449
CCT 13%| 16217 |13%| 16.285 |15%| 19.495 |15%| 19.796 | 14% | 22.630 | 15%|  18.884
PROMEDIO 16%| 65.806 |15%| 86.057 |16% | 100.097 |18% | 135.830 | 17%| 154.180 | 17%| 108.393
TABLA(S)
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3.1 ;Como se mide la relevancia de la inversion en cuentas por cobrar?

A) Relacion cuentas por cobrar y capital neto de trabajo.

Una de las medidas para conocer la inversion que se tiene en cuentas por cobrar es la

relacion de la inversion al capital de trabajo neto y se obtiene a través de la siguiente razon:

Cuentas por cobrar netas / Capital de trabajo neto = %

El resultado, representa la dependencia que el capital de trabajo tiene en la inversion de

cuentas por cobrar.

El capital de trabajo neto es la diferencia entre los activos circulantes y los pasivos

circulantes.

La dependencia que el capital de trabajo tiene en la inversion de cuentas por cobrar es:

2002 2003 2004 2005 2006 PROMEDIO

D&S 196% 423% 378% 168% 178% 269%
CENCOSUD 217% 83% 76% 2641% 860% 776%
SACI 208% 213% 142% 175% 165% 181%
FASA 140% 214% 310% 1398% 147% 442%
SM UNIMARC 13% 23% 20% 14% 10% 16%

BATA 46% 49% 57% 64% 79% 59%

CIC 1785% 151% 184% 89% 86% 459%
IPAL 135% 93% 73% 75% 55% 96%

CCT 358% 298% 314% 427% 1354% 550%
PROMEDIO 344% 172% 173% 561% 326% 315%

Como podemos observar dentro de una empresa que participa en la competencia comercial,

las cuentas por cobrar representan un monto o porcentaje significativo respecto del activo
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circulante, por tanto requiere de un estudio adecuado y de una gestion competente, a fin de

lograr que el nivel de inversion resulte optimo.
B) Relacion cuentas por cobrar y activo circulante.

Otro indicador para conocer la relevancia de la inversién en cuentas por cobrar, es la

proporcidn respecto del activo circulante y se obtiene a través de la siguiente razon:

Cuentas por cobrar netas / Activo circulante = %

El resultado representa la importancia porcentual que la inversiéon en cuentas por cobrar

tiene en el total de la inversidn del activo circulante.

2002 2003 2004 2005 2006 PROMEDIO
D&S 50% 41% 41% 43% 36% 42%
CENCOSUD 23% 33% 31% 47% 48% 36%
SACI 62% 64% 55% 64% 63% 62%
FASA 14% 13% 11% 12% 11% 12%
SM UNIMARC 21% 15% 17% 18% 17% 18%
BATA 34% 34% 37% 36% 42% 37%
CIC 30% 40% 55% 54% 48% 45%
IPAL 44%, 34% 31% 36% 26% 34%
CCT 27% 25% 31% 30% 27% 28%
| PROMEDIO | 34% | 33% | 34% | 38% | 37% | 35%

El porcentaje de participacion promedio de las cuentas por cobrar en los activos circulantes
es de 35.46%. Por lo general las cuentas por cobrar en volumen se ubican en segundo lugar
después de los inventarios, dada esta importancia es que su manejo debe ser lo mas eficiente

posible para conseguir la liquidez que la empresa necesita para su desarrollo normal.

Para muchas empresas que trabajan bajo un esquema de ventas a crédito, las cuentas por
cobrar, su manejo y administracion juegan un papel importante en su flujo de caja. A
diferencia de las ventas con pago inmediato, las ventas a crédito representan una serie de retos

que, de no saber manejarlos adecuadamente, pudiesen poner en aprietos a cualquier empresa.

12



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

Independientemente de la razéon por la que se extienda el crédito, siempre existe la
posibilidad de que no se pague lo adeudado. Sin las reservas adecuadas para estos casos, se
pudiese presentar un problema de flujo de caja dificil de solventar. Sin embargo, siguiendo
ciertas reglas sencillas, que iremos analizando mas detalladamente en el desarrollo de esta
investigacion, podemos lograr un esquema preventivo que reduzca al minimo las cuentas

incobrables.

Las cuentas por cobrar deben incluir solo los derechos sobre las empresas deudoras o
clientes por ventas de mercaderias al crédito. No se deben considerar las operaciones tales
como: préstamo a los trabajadores, anticipos de remuneraciones, anticipos a empresas
complementarias interrelacionadas, traspaso de mercaderias a sucursales, ventas de otros

activos, entrega de mercaderias en consignacion, otros.

En definitiva las cuentas por cobrar constituyen una muy importante inversion, que se
inicia con la necesidad de aumentar el volumen de ventas y por ende los beneficios. El
mantener o incrementar la politica de créditos no solo implica el aumento de las ventas, sino
también la ampliacion del mercado a otros sectores de consumidores y de paso desplazar a los
competidores. Esta operacion necesita de una permanente y adecuada coordinacion con
comercializacion, dado que el crédito debe ser otorgado hasta niveles razonables que no
colapsen la capacidad de abastecimiento. En la medida que la empresa no pueda cubrir la
demanda, debe tratar de restringir el crédito a niveles normales, para mantener a sus clientes

satisfechos y atendidos eficientemente.
Finalmente vender a crédito constituye hoy en dia una parte normal de cualquier negocio.

Por lo tanto, establecer y mantener politicas claras respecto de las cuentas por cobrar,

debieran formar una parte fundamental de la gestion de toda empresa.

13
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4. Gestion de cuentas por cobrar y rendimiento sobre la inversion.

El principal objetivo de la gestion de cuentas por cobrar, salvo que las finanzas de la
empresa se encuentran limitadas, es hacer que el rendimiento sobre la inversion sea elevado a
su maximo nivel. Este rendimiento permite lograr un equilibrio, que en las circunstancias
propias de una empresa, resulta en una combinacion de indices de rotacidon y porcentajes de
utilidades. En la medida en que se otorguen créditos, se estan comprometiendo fondos y al
mismo tiempo la capacidad de la empresa para pagar sus obligaciones; no obstante, se
facilitan las ventas de los productos mejorando las utilidades. Generalmente en las empresas
comerciales la inversidon en cuentas por cobrar, representa una inversidn muy importante, ya
que se traduce en aplicaciones de recursos que se transformaran en efectivo para terminar el
ciclo financiero a corto plazo. Por lo tanto, el equilibro debe existir basicamente entre el
beneficio obtenido de la concesion del crédito (rendimiento) y la capacidad de obtener los
fondos suficientes para pagar las deudas (liquidez) de tal manera que ese beneficio sea un

indicador del nivel a que se eleva el rendimiento sobre la inversion.

Por ejemplo la empresa Soexpa. S.A que durante el afio 2006 tiene un total de ventas por
$1.700.000 de los cuales $1.190.000 fueron a crédito y $510.000 al contado, y si obtuvo una
utilidad neta después de impuestos por $1.200.000 y si el capital de dicha empresa es de
$12.000.000, su tasa de rendimiento sobre la inversion (TRI) se calcularia mediante la

siguiente formula:

TRI=(Utilidad neta después de impuesto / Inversion de los duefios o accionistas)*100.

TRI=(240.000/1.200.000)*100=20%

Esto significa que se ha obtenido un rendimiento de un 20%.

Entonces el aporte al rendimiento sobre la inversion de las ventas a créditos (ARI) se calcula

de la manera siguiente:
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ARI=(Ventas al crédito/Ventas totales)*TRI

TRI=(1.190.000/1.700.000)*0.20*100=14%

Esto significa que del rendimiento sobre la inversion del 20%, un 14% ha sido aportado por
las ventas a crédito, partiendo del hecho de que en la misma proporcion que participan las
ventas a crédito en el total de ventas (70%), también participan en el rendimiento sobre la

inversion (70% de 0.20).

Debe quedar claramente establecido, que atin no ha sido incluido el elemento riesgo, ni los
efectos de la inflacion. Estos factores debe tomarse en consideracion en la determinacion de
las posibles pérdidas por cuentas por cobrar incobrables (el ejemplo anterior se basaba en el
supuesto de que todas las cuentas por cobrar son recuperables), este elemento va a ser factor
determinante en la politica de concesion de créditos influyendo por lo tanto en el tamafio de la
inversion en cuentas por cobrar. Asimismo, la inflacion causara que el dinero que se recupere
de las cobranzas tenga menos valor con los aumentos del nivel de precios de los bienes y

servicios de la economia nacional.
5. ¢(Por qué conceden crédito las empresas?

Comenzaremos por definir la palabra crédito, esta proviene del latin “credere” que significa
“tener confianza”, que al mismo tiempo encierra un “riesgo crediticio” por la confianza
otorgada en que el deudor pagara el importe de la operacion.

El crédito comercial, es el financiamiento que realiza una empresa a sus clientes como una

forma de facilitar la venta de sus productos. Consiste en la entrega del producto o servicio a

cambio de la promesa de reembolsar a un tiempo determinado su valor.
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Las funciones basicas del crédito son:

o Incremento del consumo, ya que permite que ciertos sectores de la poblacion
adquieran bienes y servicios que generalmente no podrian adquirir si tuviesen que pagar al
contado.

o Fomento de uso de todo tipo de bienes y servicios.

o Ampliacion y apertura de nuevos mercados, al dotar de poder de compra.

o Efecto multiplicador en la economia, por aumentar el consumo y estimular la

produccion.

Aunque no todas las empresas dan crédito, es algo muy habitual. La razén obvia es que
ofrecer crédito es una forma de estimular las ventas, esta decision incrementara los ingresos.
Los costos asociados con la concesion de crédito no son insignificantes. En primer lugar
existe la posibilidad de que el cliente no pague, y en segundo lugar, la empresa debe absorber

los costos de mantener las cuentas por cobrar.

Por tanto la decision para la politica de crédito involucra una relacién de intercambio entre

los beneficios derivados de realizar mayores ventas y los costos derivados de otorgar crédito.

Las empresas que otorgan crédito deben tratar siempre de maximizar el valor de sus ventas
netas, tales como descuentos concedidos, costos por cobranzas y costos por deudas
incobrables. La obtencion de tales metas puede resultar facilitada mediante el desarrollo de

una politica de créditos coherente.

6. Administracion de cuentas por cobrar.

La administracion de las cuentas por cobrar empieza con la decisién de si se debe o no
conceder crédito. Las cuentas por cobrar constituyen un item de importancia vital para la
empresa, se debe tener en cuenta que estas representan la fase intermedia del proceso

mediante el cual el inventario se transforma en efectivo.
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La autorizacion para que algunos clientes seleccionados puedan comprar productos o
servicios sin necesidad del pago inmediato a la fecha de la transaccion, corresponde ya una
practica comun y corriente en la empresa moderna. Tales transacciones son registradas
mediante notas de débito por la entidad adquiriente y dan lugar a documentos o cuentas por
cobrar por la entidad vendedora. En vez de requerir el pago en efectivo inmediato por las
transacciones comerciales, las empresas difieren el cobro del valor monetario de los productos

0 servicios para un periodo futuro predeterminado, generalmente 30 o 60 dias.

En toda empresa y, con independencia de su tamafio, sector y volumen de facturacion, debe
existir un departamento o persona destinado al control de créditos. Algunas empresas
consideran este departamento, integrado como ente propio al resto de la estructura
organizativa, mientras que otras podran gestionar esta area a través de una persona que
dedica parte de su jornada al seguimiento y control del crédito y dependiente generalmente de

finanzas, dedicando el resto de sus horas laborales a estas tareas.

Por ultimo, cabe destacar que el dilema fundamental de una empresa que invierte recursos
en cuentas por cobrar, consiste definitivamente en asignar los recursos disponibles en créditos
que resulten rentables. Es decir, que la administraciéon de las cuentas por cobrar sea una
herramienta para aumentar la rentabilidad de la empresa. Para facilitar la implantacion de una
administracion de cuentas por cobrar, se analizan los objetivos, funciones y responsabilidades
que hay que considerar como principios basicos para un éptimo funcionamiento y una gestion

eficiente de esta cada vez mas importante area de responsabilidad dentro de la empresa.

6.1 Aspectos necesarios para la administracion eficiente de un sistema de cuentas por

cobrar.

Como ya se menciono anteriormente las cuentas por cobrar de una empresa representan la

extension de un crédito a sus clientes en cuenta abierta. (Gitman L, 1996).
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Hoy en dia las empresas prefieren vender al contado en lugar de vender a crédito, pero las
presiones de la competencia obligan a la mayoria de las empresas a ofrecer crédito. De tal
forma, los bienes son vendidos al crédito, los inventarios se reducen y se crea una "cuenta por
cobrar". Finalmente, el cliente pagara la cuenta y en dicho momento la empresa recibira
efectivo y el saldo de sus cuentas por cobrar disminuird. Esto es lo ideal para cualquier
empresa, pero esta situacion no se da por si misma, una de las problematicas habituales a las
que se enfrentan las empresas, es la dificultad de cobrar puntualmente a sus clientes. Se hace
necesario incurrir en una serie de analisis, tendientes a desarrollar politicas de crédito

adecuadas para hacer efectivo, el retorno de la inversion en cuentas por cobrar.

De entre las multiples funciones que puede desarrollar el administrador o departamento de

cuentas por cobrar, destacamos como minimas e indispensables las siguientes:

l. Seleccion de clientes a través de una correcta informacion.

2. Definicion y control de lineas y limites de crédito.

3. Control de la morosidad, mediante la vigilancia del cumplimiento de la prevision de
cobros.

4. Recuperacion de las cuentas vencidas o retrasadas y renegociacion con los clientes.

5. Controlar que las ventas se realizan segun las condiciones establecidas por la
empresa.

6. Investigar y seguir la evolucion de los datos del sector al que pertenece la empresa.

7. Proponer métodos y politicas de crédito que puedan mejorar el resultado de la

administracion.

Se debe tener en cuenta que la administracion o gestion de las cuentas por cobrar, se
encuentra entre las actividades mas dificiles de realizar. Esta actividad esta incluida entre las
muchas que desempefia una empresa que otorgue créditos. Cualquiera sea la modalidad de las
operaciones, se espera obtener un margen de utilidad razonable con relacion a sus costos y
gastos. Las politicas y procedimientos utilizados para la concesion de los créditos y las

cobranzas, los retornos de recursos que produzcan los cobros de los créditos, los instrumentos
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que utilice la empresa para ejercer el control efectivo sobre los créditos y las cobranzas, y la
correcta evaluacion de riesgo, entre otras, van a ser las variables que se tendran que
considerar a fin de orientar efectiva y eficientemente la administracion de las cuentas por

cobrar.

6.2 Responsabilidad por las cuentas por cobrar.

Al igual que lo que sucede con la administracion del efectivo y los valores negociables, la
responsabilidad final por la supervision y administracion de las cuentas por cobrar usualmente
se radica en el jefe de la oficina de finanzas de la empresa, es decir, el gerente de finanzas. El
que también es responsable por el disefio e implementacion en toda su extension, de la

politica crediticia de la empresa.

En lo que se refiere a las operaciones cotidianas de una empresa, la confianza se deposita en
un administrador de créditos. La estructura organizacional de la funcion de créditos dependera

también, del tamafio y complejidad de la empresa.

En las empresas grandes especificamente en las multinacionales, el departamento de
créditos puede estar centralizado y contar con numerosos administradores de créditos, se
podria decir que cuentan con un administrador de crédito por cada subsidiaria. En el caso de
empresas pequefias el departamento de crédito puede consistir solamente de un administrador

de créditos.

6.3 Necesidad de un area de control especifica de las cuentas por cobrar.

Hoy en dia es practicamente imposible encontrar empresas que realicen sus ventas sin
otorgar plazo a sus clientes para cancelar las facturas, y, una politica de crédito bien definida
no es garantia de éxito de una venta al crédito sin estar apoyada por un area de control
especifica de ellas, que se encargue de fijar politicas para el otorgamiento de estos y controlar

el cumplimiento de las mismas.
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Las condiciones de crédito son indudablemente solo una parte del conjunto de bienes y
servicios que se ofrecen a los clientes, porque existen otros medios para llamar su atencion
como lo es otorgandoles descuento por volumen de compras u otra forma de propaganda o

estimulo.

La implementacion de un control de cuentas por cobrar trae consigo ventajas e

inconvenientes:

Ventajas

- Estimula a los clientes al facilitarles las compras.

- Se consigue aumentar el volumen de venta.

- A través de las cuentas corrientes se establece un lazo entre la empresa y sus clientes, lo
que contribuye a crear una cartera de clientes permanentes y dindmica.

- Si se maneja adecuadamente el sistema se logran beneficios adicionales, como son los

ingresos financieros o intereses ganados por ventas al crédito.

Inconvenientes

- Se producen pérdidas por concepto de deudas incobrables, por la insolvencia del deudor
u otro motivo que no le permite cubrir sus compromisos, y una vez agotados los medios
prudenciales de cobro estas deben deducirse de los beneficios cargandolas a perdida.

- El costo propio de implantar el sistema, dada la importancia de los créditos en su
conjunto debe crearse oficinas o departamentos para controlar las operaciones, llevando
registros auxiliares de sus clientes, registros de despacho y cobranzas de los pedidos
facturados. Todo esto se traduce en un costo adicional que debe analizarse previamente.

- Se requiere de una mayor inversion en capital de trabajo, esta mayor inversidon nace
como consecuencia del otorgamiento de crédito a los clientes y si es deseo de la empresa
mantener su sistema de crédito necesitaran mayores recursos para financiar su politica
crediticia, salvo que posea un gran stock de mercaderias en existencia, pero esto es una

solucion provisoria y en el mediano plazo debe invertir nuevamente recursos para continuar.
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- Un probable aumento en el precio de los productos, esto nace fundamentalmente por la
inflacion, fendmeno que afecta a la totalidad de las economias del mundo. Con una inflacion
alta en la economia, donde existe mayor demanda que oferta de bienes y servicios, la

concesion de créditos no es tan necesaria para conseguir ventas.

En conclusion, debemos conjugar las ventajas e inconvenientes de un sistema de crédito
para tener cierta seguridad del beneficio que se lograra con su implementacioén. El correcto
disefio, implementacion y control de la politica de créditos son factores primordiales para el

¢éxito global de cualquier organizacion empresarial.

La carencia de controles en el otorgamiento del crédito comercial conducird, sin lugar a
dudas, a una abundancia en cuentas incobrables y, finalmente, a estrecheces en la liquidez de
la empresa, debido a que el producto de las ventas no generara flujos de caja suficientes para

cubrir sus compromisos.
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Capitulo 11

“Politicas y condiciones de crédito”.

1. Politicas de crédito.

Las ventas a crédito, que dan como resultado las cuentas por cobrar, normalmente incluyen
condiciones de crédito que estipulan el pago en un niimero determinado de dias. . Estas

condiciones son la politica de crédito de una empresa.

Antes de analizar el funcionamiento de las politicas de crédito de una empresa,
consideramos necesario dejar claramente establecido el concepto de ellas:

e Las politicas de crédito de una empresa, es el conjunto de medidas, originadas por los
principios que rigen los créditos en una empresa, que determinan lo que se ha de aplicar ante
un caso concreto para obtener resultados favorables para la misma. Como por ejemplo:
periodo de crédito, las normas de crédito, los procedimientos de cobranza y los documentos
ofrecidos.

e Las politicas de crédito son todos los lineamientos técnicos que utiliza el gerente
financiero de una empresa, con la finalidad de otorgar facilidades de pago a un determinado

cliente.

La politica de crédito de una empresa da la pauta para determinar si debe conceder crédito a
un cliente y el monto de éste. La empresa no s6lo debe ocuparse con establecer las normas de
crédito, si no en aplicar correctamente tales normas, al tomar decisiones, ademas la empresa
debe impulsar el desarrollo de las fuentes de informacion de crédito y los métodos de analisis

de dicha informacion.

La ejecucion adecuada de una buena politica de créditos es fundamental para la

administracion exitosa de las cuentas por cobrar. Las condiciones de crédito pueden variar
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entre campos industriales diferentes, pero las empresas dentro del mismo campo industrial

generalmente ofrecen condiciones de crédito similares.

En conclusion, la eleccion de una politica de créditos por parte de una empresa, estara
influenciada por el entorno legal y socioecondomico existente, las limitaciones
organizacionales y de mercado y, finalmente por las prioridades que se hayan establecido. Se
debe considerar permanentemente el hecho de que la politica de crédito comercial de la
empresa debe apoyar a las ventas, pero no a la inversa. Cada aspecto de la politica de crédito
de una empresa es importante para la administracion exitosa de las cuentas por cobrar de la

empresa.

1.1 Clasificacion de las politicas de créditos.

Las condiciones econdomicas y las politicas de crédito de la Empresa constituyen las
principales influencias en el nivel de cuentas por cobrar. Al igual que sucede con otros activos
circulantes, el nivel de cuentas por cobrar puede variar de acuerdo a su rendimiento y riesgo.
La politica crediticia de la empresa puede ser restrictiva, liberal o racional, eso dependera de
diversos factores tales como el grado de competencia existente, la magnitud del margen de
rentabilidad, volumen de ventas, la demanda total del producto, el tipo de producto, el tamafio

de los inventarios de la empresa, su posicion de caja y el estado de la economia nacional.

A. Politicas restrictivas: caracterizadas por la concesidon de créditos en periodos
sumamente cortos, normas de crédito estrictas y una politica de cobranza agresiva. Esta
politica contribuye a reducir al minimo las pérdidas por cuentas incobrables y la
inversion movilizacion de fondos en las cuentas por cobrar. Pero a su vez este tipo de
politicas pueden traer como consecuencia la reduccion de las ventas y los margenes de
utilidad, la inversion es mds baja que las que se pudieran tener con niveles mas elevados

de ventas, utilidades y cuentas por cobrar.
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B. Politicas liberales: como oposicion a las politicas restrictivas, las politicas liberales
tienden a ser generosas, otorgan créditos considerando la competencia, no presionan
enérgicamente en el proceso de cobro y son menos exigentes en condiciones y
establecimientos de periodos para el pago de las cuentas. Este tipo de politica trae como
consecuencia un aumento de las cuentas por cobrar, asi como también en las pérdidas
por cuentas incobrables. En consecuencia, este tipo de politica no estimula aumentos en

las ventas y utilidades.

C. Politicas racionales: estas politicas son aquellas que deben aplicarse de tal manera
que se logre producir un flujo normal de crédito y de cobranzas, se implementan con el
propdsito de que se cumpla el objetivo de la administracion de cuentas por cobrar y de la
gerencia financiera en general. Este objetivo consiste en maximizar el rendimiento sobre la

inversion de la empresa

1.2 Politicas de concesion de créditos.

La politica de concesion de créditos se centrard en los tipos de empresas o los tipos de
clientes a las cuales deberia otorgarseles el crédito comercial, las cantidades a conceder y los
términos especificos bajo los cuales se concede el crédito.

La interrogante a resolver en este punto es:

JDe qué forma evaluara la empresa el beneficio de otorgar crédito al potencial cliente?

Aqui la empresa debe establecer alglin sistema viable de mediciones, a los que se denomina
“estandares de crédito”, los que analizaremos mas adelante con detalle. A los clientes que
reinen o exceden los estandares se les garantiza el otorgamiento de crédito, con un limite
basado en condiciones que interrelacionan sus requerimientos con la factibilidad de que pueda
pagar su deuda. El crédito vigente de un cliente, en cualquier momento, no puede exceder los
limites establecidos; sin embargo, la empresa puede aplicar su criterio para flexibilizar sus

limites sobre la base del método de andlisis caso por caso.
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1.3-Actividades en que debe centrarse una politica de crédito efectiva.

Bésicamente una politica de créditos efectiva debe centrarse en tres conjuntos de

actividades:

A. Otorgamiento: en este primer conjunto de actividades, debemos plantearnos las siguientes
interrogantes:

a) (A qué empresas o clientes se otorgara el crédito?

b) ¢Cudnto crédito se otorgara a las empresas o clientes autorizadas para ello?

c) (Bajo que términos o restricciones se otorgara el crédito?

B. Cobro:

a) /Qué cantidad de recursos totales (tanto humanos como financieros) debera gastarse en el
cobro de los créditos comerciales vigentes?

b) (En qué momento de la vida del crédito comercial deberian gastarse estos recursos?

¢) (En qué momento de la existencia de un crédito comercial deberian abandonarse los

esfuerzos por cobrarlo y, simplemente, clasificar la cuenta como incobrable?

C. Control de créditos: este item se refiere especificamente a los métodos de monitorear las

politicas crediticias y, hasta donde resulte posible, mejorar su eficiencia global.
1.4 Estandares de crédito.

Los estandares de crédito de la empresa definen el criterio minimo para conceder crédito a
un cliente. Las empresas que desean evaluar la validez del crédito que van a conceder a sus

actuales o potenciales clientes, deben desarrollar un sistema de estandares de crédito.

El desarrollar un sistema de estdndares de crédito les permite aceptar a los clientes deseados

y rechazar a los no deseados, aunque la implementacion de dichos criterios crediticios no
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garantiza que los riesgos asumidos al otorgar créditos no se transformen en incobrables,

como tampoco garantiza que se otorgara crédito a todos los clientes deseables.

Debemos dejar claramente establecido, que la existencia de estandares de crédito,
definitivamente mejora las probabilidades de que el personal de la unidad de créditos de la
empresa, tomara decisiones correctas si dichos estdndares de créditos se utilizan con

imparcialidad y consistencia.

Asuntos tales como evaluaciones de crédito, referencias, periodos promedio de pago y
ciertos indices financieros ofrecen una base cuantitativa para establecer y hacer cumplir los

estandares de crédito.

Al realizar el analisis de los estandares de crédito se deben tener en cuenta una serie de
variables fundamentales como los gastos de oficina, inversion en cuentas por cobrar, la

estimacion de cuentas incobrables y el volumen de ventas de la empresa.

e Gastos de oficina: si los estandares de crédito se hacen mas flexibles, mas crédito se
concede. Los estandares de crédito flexibles aumentan los costos de oficina, por el contrario,
st los estandares de crédito son més rigurosos se concede menos crédito y por ende los costos

disminuyen.

e Inversion de cuentas por cobrar: hay un costo relacionado con el manejo de cuentas
por cobrar. Mientras mds alto sea el promedio de cuentas por cobrar de la empresa, es mas
costoso su manejo y viceversa. Si la empresa hace mas flexibles sus estdndares de crédito,
debe elevarse el nivel promedio de cuentas por cobrar, en tanto que si se presentan
restricciones en los estdndares por ende deben disminuir. Entonces se tiene que los estdndares
de crédito mas flexibles dan como resultado costos de manejos mas altos y las restricciones en
los estandares dan como resultado costos menores de manejo.

Los cambios en el nivel de cuentas por cobrar relacionados con modificaciones en los

estandares de crédito provienen de dos factores principalmente, de las variaciones respecto a
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las ventas y otra respecto a los cobros que estdn intimamente ligados, ya que se espera que
aumenten las ventas a medida que la empresa haga més flexibles sus estandares de crédito
teniendo como resultado un promedio un mayor nimero de cuentas por cobrar, pero si por el
contrario las condiciones de crédito se hacen menos flexibles, se da crédito a pocos individuos
realizando un estudio exhaustivo de su capacidad de pago, por ende el promedio de cuentas

por cobrar se disminuye por efecto de la disminucion en el nimero de ventas.

En conclusion se tiene que los cambios de ventas y cobros operan simultdneamente para
producir costos altos de manejo de cuentas por cobrar cuando los estdndares de crédito se

hacen mas flexibles y se reducen cuando los estandares de crédito se hacen mas rigurosos.

o Estimacion de cuentas incobrables: otra variable que se afecta por los cambios en los
estandares de crédito es la estimacion de cuentas incobrables. La probabilidad o riesgo de
adquirir una cuenta de dificil cobro aumenta a medida que los estandares de crédito se hacen
mas flexibles y viceversa, esto dado también por el estudio que se hace de los clientes y su
capacidad de pago en el corto y en largo plazo. Esta evaluacion de riesgo de otorgar crédito se

analizara con detenimiento en el capitulo tres.

e Volumen de ventas: como se mencion6 en parrafos anteriores, a medida que los
estandares de crédito se hacen mas flexibles se espera que aumenten las ventas y las
restricciones las disminuyen, se tiene entonces que los efectos de estos cambios tienen

incidencia directa con los costos e ingresos de la empresa y por ende la utilidad esperada.

14.1 Evaluacion de los estandares de crédito.

Para determinar si una empresa debe establecer estandares de crédito mas flexibles, es
necesario calcular el efecto que tengan estos en las utilidades marginales en las ventas y en el

costo de la inversion marginal en las cuentas por cobrar.
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Si las utilidades marginales son mayores que los costos marginales, deben hacerse mas
flexibles los estandares de crédito; de otra manera deben mantenerse sin modificaciones los

que se tienen en esos momentos aplicados dentro de la empresa.

La inversion marginal representa la cantidad adicional de dinero que la empresa debe

comprometer en cuentas por cobrar si hace mas flexible su estandar de crédito.

14.2 Costo de la inversion marginal en cuentas por cobrar.

El costo de la inversion marginal en cuentas por cobrar se puede calcular estableciendo la
diferencia entre el costo de manejo de cuentas por cobrar antes y después de la implantacion
de estandares de crédito mas flexibles. Se debe calcular primero la razon financiera de

promedio de cuentas por cobrar, mediante la siguiente ecuacion:

Promedio de C x C = Ventas anuales a crédito / Rotacion de cuentas por cobrar

Después se calcula la inversion promedio en cuentas por cobrar, calculando el porcentaje
del precio de venta que representan los costos de la empresa y multiplicarlo por el promedio
de cuentas por cobrar. Por ltimo debe calcularse el costo de la inversion marginal en cuentas
por cobrar realizando la diferencia entre la inversion promedio en cuentas por cobrar con el

programa propuesto y el actual.

2 Analisis de crédito.

Cuando un cliente desea obtener materias primas, servicios u otros recursos se acerca a las
diferentes empresas que le puedan proveer crédito, por ello es importante tener una buena
historia crediticia, ya que esta es la clave para la evaluacion que hace el departamento de
crédito de la empresa proveedora El andlisis de crédito se dedica a la recopilacion y

evaluacion de informacion de crédito de los solicitantes para determinar si estos estan a la
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altura de los estandares de crédito de la empresa. Todo crédito debe pasar por una etapa de
evaluacion previa por simple y rapida que esta sea, como también, todo crédito por facil,
bueno y bien garantizado que parezca tiene riesgo, materia que se profundizara en el siguiente
capitulo. Por esto el andlisis de crédito no pretende acabar con el 100% de la incertidumbre

del futuro, sino que disminuya.

Una vez que la empresa ha fijado sus estdndares de crédito, deben establecerse
procedimientos para evaluar a los solicitantes de crédito. A menudo la empresa debe
determinar no solamente los méritos que tenga el cliente para el crédito, sino también calcular
el monto por el cual éste pueda responder. Una vez que esto se ha hecho, la empresa puede
establecer una linea de crédito, estipulando el monto maximo que el cliente puede deber a la
empresa en un momento cualquiera. Las lineas de crédito se establecen para eliminar la
necesidad de verificar el crédito de un cliente importante cada vez que se haga una compra a

crédito.

Si el departamento de crédito de la empresa esta evaluando los méritos para el crédito de un
cliente que desee hacer una transaccion especifica o de un cliente regular para establecer una
linea de crédito, los procedimientos bésicos son los mismos, la Unica diferencia es la
minuciosidad del andlisis. Una empresa obraria con poca prudencia al gastar mas dinero del
monto que adquieren sus clientes para otorgarle un crédito. Los dos pasos basicos en el
proceso de la investigacion del crédito son obtener informacion de crédito y analizar la

informacion para tomar la decision del crédito.

2.1 Obtencion de la informacion del crédito.

La informacién que puede usar el administrador de crédito para las decisiones de otorgar

crédito a empresas esta disponible en diversas fuentes, tanto internas como externas.

Cuando un cliente que desee obtener crédito se acerca a una empresa, normalmente el

departamento de crédito da comienzo a un proceso de evaluacion del crédito pidiéndole al
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solicitante que llene diferentes formularios en los cuales se solicita informacion financiera y
crediticia junto con referencias de crédito. Trabajando con base en la solicitud de crédito, la
empresa obtiene entonces informacion adicional del crédito de otras fuentes. Si la empresa ya
le ha concedido anteriormente crédito al solicitante, ya tiene su informacion historica acerca
de los patrones de pago del solicitante. Las fuentes externas principales de informacion
crediticia es la brindada por los estados financieros, por las oficinas de referencias
comerciales, las bolsas de informacion crediticia, la verificacion bancaria y la consulta de
otros proveedores. Se puede solicitar al cliente que presente informacién referente a su
historial crediticio y a su actual situacion financiera. Tal informacién puede ser obtenida

también a partir de los datos contenidos en una solicitud de crédito bien estructurada.

Otra forma de obtener informacion es solicitarles a los postulantes al crédito referencias
crediticias, es decir, nombre de empresas que le hayan entregado crédito con anterioridad.

Tales referencias deberan ser comprobadas.

La decision de conceder crédito se basa logicamente en la informacion que se obtenga del
cliente para tales efectos y es obvio que se deberd incurrir en gastos para obtenerla. En
algunos casos, en particular para las pequefias empresas, es posible que el costo de obtener la
informacion sea superior a la rentabilidad potencial de las cuentas, entonces en este caso se
tendra que conformar con una informaciéon muy limitada para fundamentar sus decisiones en
la concesion del crédito. Otro aspecto a considerar, es el tiempo que requiere investigar al
solicitante del crédito. No debe mantenerse la investigacion de un potencial cliente por un
tiempo muy prolongado, pero la cantidad de informacion de que se disponga debe ser
adecuada al tiempo que se dedique a investigar al cliente y al gasto en que se debe incurrir en

la obtencion de la informacion.
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2.1.1 Principales fuentes de informacion de crédito.

Consecuentemente, los aspectos costo de la investigacion y tiempo de duracion de la misma,
van a ser los factores que el analista de créditos debera considerar y podrd utilizar los

siguientes medios de informacion:

A. Estados Financieros: constituyen una de las principales fuentes de informacion para la
evaluacion de solicitantes de créditos; tanto el balance general como el estado resultados
aportan datos financieros sumamente importantes sobre el solicitante. Asi, el balance
general permite determinar la capacidad de pagos del cliente haciendo un andlisis de su
posicion financiera a corto plazo. El estado de resultados mostrara el potencial de la
empresa solicitante, para generar ingresos capaces de respaldar sus deudas. Estos estados
financieros deben ser suministrados por los mismos clientes y sera mas confiable la
informacion que contengan si han sido auditados. De las conclusiones que se obtengan del
analisis de los estados financieros de los futuros clientes, dependera la aceptacion o el

rechazo de su solicitud.

Pidiéndole al solicitante que suministre sus estados financieros de los ultimos afios, la
empresa puede analizar la estabilidad financiera de éste, su liquidez, rentabilidad y capacidad
de endeudamiento. Aunque en un balance o un estado de resultados no aparece informacion
con respecto a las normas de pago pasadas, el conocimiento de la situacion financiera de la
empresa puede indicar la naturaleza de la administracion financiera total. La buena voluntad
por parte de la empresa solicitante para suministrar estos estados financieros puede ser un

indicador de su situacion financiera.

B. Informe de Agencia: puede obtenerse también informacion sobre los futuros clientes
utilizando los servicios de una agencia especializada en investigaciones de solicitantes de
crédito. Este tipo de agencia realiza el estudio correspondiente y transmiten la
informacion a la empresa acreedora sobre el andlisis de crédito. La informacion que se

obtiene a través de este método es basicamente la siguiente:
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1. Aproximadamente el patrimonio neto del solicitante de crédito.

2. Una apreciacion del limite de crédito que puede concederse.

3. Si la informacidn disponible es insuficiente para evaluar un determinado negocio.
4. Una breve historia de las empresas solicitantes de crédito y de sus principales

socios y directivos.
5. Los resultados de una encuesta entre proveedores (otros acreedores) sobre su

experiencia con el solicitante de crédito en cuanto al cumplimiento de sus obligaciones.

La calidad de la informacioén que obtienen estas agencias investigadoras va a estar afectada

por:

1. La cantidad de informacion que puede obtener la agencia investigadora del
solicitante, tal informacion debe ser representativa de su valor crediticio.

2. El grado de colaboracion que el solicitante de crédito preste a la agencia,
suministrando informacidon que permita formarse una opinién respecto a las posibilidades de

otorgamiento de crédito.

Estos dos ultimos aspectos son de gran importancia y constituyen la base principal para que
la agencia encargada pueda obtener los datos necesarios para evaluar al solicitante

investigado.

C. Informes bancarios: a través de los departamentos de crédito de los Bancos también
puede obtenerse informacion sobre el solicitante de crédito. Los analistas de crédito de
estos departamentos verifican los antecedentes de los solicitantes de créditos para sus
clientes para producir un informe que permita tomar una decision de otorgar o no el

crédito.

A través de las referencias bancarias es posible determinar:

1. Saldos promedios en cuentas corrientes y de ahorros.
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2. Inversiones a corto y largo plazo en papeles comerciales bancarios.

3. Créditos a corto y/o largo plazo otorgados al solicitante y cumplimiento con los
pagos.

4. Imagen del solicitante ante el banco (o los bancos) con el cual tenga relaciones.

Los bancos de datos de las redes de informacion de las instituciones bancarias pueden

suministrar informacion sobre este particular.

Es habitual que los acreedores exijan a sus futuros deudores referencias bancarias y de la

calidad de estas referencias puede depender la aceptacion o rechazo de la solicitud de crédito.

Cuando se ha realizado y verificado este analisis, se debe actualizar periddicamente, ya sea
semestralmente o anualmente, ya que en todo momento se debe reflejar las condiciones que

puedan alterar la validez crediticia del cliente.

D. Intercambio de informacion (centrales de riesgo): esta otra forma de investigar a los
solicitantes de crédito consiste en el intercambio de informacidén entre empresas que
efectlian ventas a un mismo cliente. Las empresas pueden obtener informacion de crédito
por medio de los sistemas de intercambio de referencias, que es una red que cambian
informacion crediticia con base en reciprocidad. Accediendo a suministrar informacion
crediticia a esta oficina de créditos acerca de sus clientes actuales, una empresa adquiere
el derecho de solicitar informacion a la oficina de créditos relacionada con clientes en

perspectiva.
Este medio de obtener informacion permite determinar:
1. Tiempo durante el cual el solicitante ha sido cliente de la empresa que suministra
la informacion.

2. Créditos maximos que le han sido otorgados al solicitante.

3. Crédito actual del solicitante.
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4. Cumplimiento en los pagos.

La informacién que se obtenga de las empresas acreedoras del cliente solicitante
proporciona una referencia bastante amplia al analista de crédito. Tal informacion contribuira
a formar las bases en que se apoyard la gerencia de crédito para la toma de una decision

respecto a la concesion de créditos.

Los informes que se obtienen por medio de estas relaciones de intercambio de informacion
crediticia mas qué analiticos son acerca de casos definidos. Comunmente se cobran
honorarios por cada solicitud. El objetivo general con respecto a la administracion de cuentas
por cobrar debe ser no solamente el de cobrarlas con prontitud, sino la alternativa costo-

beneficio.

E. Otras fuentes de informacion y experiencia de la empresa: ademas de las fuentes
anteriormente sefialadas, para investigar a un solicitante de crédito pueden utilizarse también
los servicios de los vendedores. Estos pueden informar sobre la localizacion y condiciones del
negocio del cliente, sobre las condiciones de competencia locales, forma de organizacion del
negocio, si es como persona natural, sociedad de personas, o como persona juridica (sociedad
anonima, sociedad de responsabilidad limitada, o cualquier otra variante de persona juridica).
Observando las marcas de las mercancias almacenadas en las estanterias de los futuros
clientes que comercian al detalle los vendedores pueden obtener los nombres de otros
proveedores de los mismos. Se puede entonces investigar con los proveedores de las marcas
observadas por los vendedores el tipo de experiencia de crédito mostrada por el solicitante

sobre el cual se efectua la averiguacion.

No obstante, no se puede otorgar plena confianza a los informes que elaboren los
vendedores sobre el valor crediticio de los solicitantes de crédito. Debe considerarse que la
realizacion de la venta es el maximo objetivo de los vendedores que generalmente no son
responsables de los cobros y estan motivados por el estimulo que producen las comisiones

que devengan por colocar dichas ventas.
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También podria obtenerse informacion de las asociaciones de comercio, oficinas
comerciales, bufetes de abogados y empresas especializadas en suministrar informacion sobre

el valor crediticio de los clientes.

En conclusion, la utilizacion de cualquier método de fuentes de informacion se hace mas
necesaria en la medida que desee formar un juicio sobre el crédito que se puede conceder,

entre los aspectos mas importantes se consideran:

1. Beneficio esperado de la venta a crédito que se espera realizar, por lo cual se debe
tener sumo cuidado en relacionar los costos incurridos en la investigacion con el beneficio
que se espera obtener de la venta a crédito.

2. El grado de certidumbre que se tendrad sobre el cumplimiento de pago por parte
del cliente.

3. El sistema de control existente para las cuentas por cobrar y las recuperaciones de
las mismas, tomando en consideracién periodos de cobro, costo de las cobranzas y pérdidas

en cuentas de cobros dudosos.

En lo que se refiere a negocios de ventas al detalle, no se maneja ya el crédito comercial, o
sea el crédito entre empresas, sino el crédito al consumidor. La labor de crédito en negocios
de ventas al de tal consiste mas que todo en préstamos directos a los consumidores,
extendidos por instituciones financieras, como bancos comerciales y organizaciones
financieras para préstamos personales, asi como también créditos concedidos a individuos

para adquirir articulos de consumo.

En este tipo de negocios, como las ventas a crédito son predominantemente de montos
relativamente bajos, los costos de investigar a los solicitantes de crédito deben ser limitados
puesto que debe tomarse en cuenta el beneficio que se obtendra de la venta. Igualmente que
en el caso del crédito comercial, tanto el costo de la investigacion del solicitante, asi como el
tiempo que se tome realizar la investigacion son aspectos que deben manejarse con sumo

cuidado, puesto que como se dijo anteriormente el costo de la investigacion debe ser racional
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con respecto a la utilidad que se espera de la venta y el tiempo que demore la investigacion
del cliente debe ser lo mas corto posible para que éste pueda obtener una respuesta concreta y
rapida respecto a la aceptacion o rechazo de sus solicitud. La demora en la respuesta a un

cliente puede ocasionar la pérdida de éste, con obvias consecuencias en el volumen de ventas.

Para las investigaciones de crédito al consumidor se puede recopilar informacion de la

siguiente manera:

1. Obteniendo la informacidon del mismo cliente solicitandole referencias bancarias,
personales, de trabajo, de ingresos personales totales y/o familiares, y comerciales.
2. Investigacion en el banco donde el cliente tiene su cuenta, para obtener una idea

general de sus saldos promedios o si sus relaciones con la institucion bancaria son

satisfactorias.
3. Comprobando las costumbres de pago del cliente.
4. Mediante entrevistas personales con el cliente.

La forma de la solicitud de créditos puede requerir que el cliente proporcione informacion
referente a su lugar de trabajo, nimero de afios que ha estado contratado, cargo que ocupa y
sueldo, cargas familiares, su residencia, si vive en casa propia, arrendada, hipotecada, o con
familiares, si posee ingresos adicionales, otras obligaciones que tenga el cliente con diversos
acreedores y monto de estas obligaciones. En lo que se refiere a la informacidén concerniente
al empleo, esta puede ser comprobada exigiéndole al solicitante la constancia de trabajo,
debidamente autenticada por una autoridad competente de la empresa en que presta servicios,
o mas rapidamente, por teléfono puede verificarse la residencia y el empleo con una simple
llamada. También puede obtenerse la informacion mediante entrevista directa con el
solicitante, el investigador del crédito puede formarse un juicio al notar la manera de vestir
del cliente, expresiones y reacciones ante la informacion que se le requiere. Los contadores
también pueden dar fe de los ingresos totales de los solicitantes y omitir opiniones sobre su
situacion financiera. Las ventas a crédito al detalle no requieren una investigacién tan

exigente como el crédito comercial; sin embargo, de ninguna manera son menos riesgosas;
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ademads, exigen mucha atencién sobre todo en el establecimiento de un buen control de

cobranzas.

2.2 Analisis de la informacion del crédito a través de ratios financieros.

Existen variadas formas de investigar si el cliente es un buen riesgo, pero en algunas
empresas les gusta realizar la tarea ellos mismos. En términos ideales, esto llevaria consigo un
analisis detallado de las perspectivas comerciales y financieras del cliente, pero es,
generalmente, demasiado caro. Por tanto, los analistas de crédito se centran en los estados de
cuentas financieras de la empresa y usan reglas practicas generales para juzgar si la entidad es
un buen riesgo crediticio. Estas reglas practicas se basan en ratios financieros (Myers y

Brealey, 1998).

Ciertas razones, que se obtienen a partir de los balances comparativos, aportan antecedentes
claves acerca de la situacion financiera del solicitante. Algunos de estos indicadores son

(Ramos y Philippatos, 1997):

e Larazon corriente o circulante.
e Laprueba acida o razon répida.
e El plazo promedio de cobranzas de cuentas por cobrar.

e [a razén de rotacion de inventarios, que indica con que frecuencia el solicitante

convierte las cuentas por cobrar e inventarios en efectivo.

Los estados financieros de un solicitante de crédito y el mayor de cuentas por pagar se
pueden utilizar para calcular su plazo promedio de cuentas por pagar. Esta cifra se puede
entonces comparar con las condiciones de crédito que la empresa ofrece actualmente. Un
segundo paso puede ser el plazo de las cuentas por pagar del solicitante para obtener una idea

mejor de sus normas de pago.
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Para clientes que solicitan créditos grandes o lineas de crédito, debe hacerse un analisis de
razones detallado acerca de la liquidez, rentabilidad y deuda de la empresa utilizando los
estados financieros de ésta. Una comparacion ciclica de razones similares en afios diferentes

debe indicar algunas tendencias del desarrollo.

Una empresa puede establecer las razones o programas de evaluacion de crédito a la medida
de sus propios estdndares de crédito. No hay procedimientos establecidos, pero la empresa
debe encajar su andlisis a sus necesidades. Esto da una sensacion de confianza que se estan

tomando los tipos de riesgos de crédito deseados.

Con relacion al nivel de riesgo aceptado, se realizara un analisis detallado en el capitulo

siguiente.

Una de las principales contribuciones en la decision final del crédito es el juicio subjetivo
del analista financiero acerca de los méritos que tenga una empresa para el crédito. Para
determinar los méritos crediticios, el analista debe agregar sus conocimientos acerca de la
indole de la administracion del solicitante, las referencias de otros proveedores y las normas
historicas de pagos de la empresa a cualquier cifra cuantitativa que se haya establecido.
Basado en su propia interpretacion subjetiva de los estandares de crédito de la empresa, puede
entonces tomar una decision final acerca de si se debe conceder el crédito al solicitante y
probablemente el monto de éste. Muy a menudo estas decisiones nos la toma una sola

persona, sino un comité de revision de créditos.

Ejemplo:
La empresa “Apicola Cato”, esta preocupada por la situacion actual en el abastecimiento de
cera estampada para abejas. Es por tal razon que solicitd crédito a la estampadora de cera

“Colve.Ltda.”.

El administrador de créditos de Colve.Ltda. y su equipo del departamento de créditos de la

empresa, ha calculado una serie de indices a partir de los datos aportados por “Apicola Cato”.
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Antecedentes de la empresa:

e Activos circulantes $ 2.000.000

e Pasivos circulantes $ 500.000

e Inventarios $400.000

e Ventas totales a crédito $3.000.000

Capital de trabajo neto = Activos circulantes - Pasivos circulantes
Capital de trabajo neto = $2.000.000 - $500.000 = $1.500.000
Capital de trabajo neto, capital circulante o capital en giro, representa la diferencia entre lo

que se tiene disponible para pagar las deudas y las deudas mismas.

Razon circulante = Activos circulantes / Pasivos circulantes
Razon circulante = $2.000.000 / $500.000 = 4
La razén circulante es uno de los indices de liquidez mas usado. Un mayor indice, indica

una mayor capacidad de pago de la empresa.

Razoén acida = (Activos circulantes - Inventarios) / Pasivos circulantes

Razon acida = ($2.000.000 - $400.000) / $500.000 = 3.2

Esta razon es muy usada para evaluar la capacidad inmediata de pago que tienen las
empresas. Se obtiene de dividir el activo disponible (es decir el efectivo en caja y bancos y

valores de facil realizacion) entre el pasivo circulante (a corto plazo).

Rotacion de cuentas por cobrar = Ventas totales a crédito / Cuentas por cobrar

Rotacion de cuentas por cobrar = $3.000.000 / $400.000 = 7.5 veces.

Este indice se obtiene de dividir los ingresos de operacion entre el importe de las cuentas
por cobrar a clientes. Refleja el nimero de veces que han rotado las cuentas por cobrar en el

periodo.
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Después de haber calculado los indices, adicionalmente se calcula los promedios relevantes

de la industria a que pertenece Apicola Cato, para luego compararlos(en este caso aplicamos

datos ficticios a modo de ejemplo).

Apicola Cato Industria
Capital de trabajo neto $1.500.000 $970.000
Razén circulante 4.0 3.96
Razon acida 3.2 3.65
Rotacién de cuentas por cobrar 7.1 veces 8.2 veces
Rotacion de inventarios 7.5 veces 7.98 veces

El indice de la razon circulante de Apicola Cato esta por sobre el indice de la industria.

Aunque la comparacion con el promedio de la industria no siempre dan a conocer la fortaleza

o debilidad financiera de una empresa, pero, es de utilidad para saber si dicha empresa se

encuentra dentro de los parametros normales de su sector.

En el caso de que el indice se hubiese desviado demasiado con respecto a la industria, se

deberian analizar las causas. Otra posibilidad es que la industria presente un exceso de

liquidez y la empresa se encuentre bien a pesar de tener un indice mas bajo.

Con respecto a la rotacion de cuentas por cobrar, se debe establecer un periodo promedio de

cobro adecuado. Ya que puede suceder que la politica de créditos de la empresa sea

demasiado estricta. Las cuentas por cobrar pueden ser de muy buena calidad, pero las ventas

pueden ser escasas y por consiguiente las utilidades son menores como consecuencia de dicha

politica de créditos.
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3. Condiciones de crédito.

Las condiciones de crédito de una empresa especifican los términos de pago que se
estipulan para todos los clientes a crédito. Son convenios en los que la empresa y el cliente se
ponen de acuerdo y se comprometen en cumplir y llevar a cabo la forma y tiempo de pago de
una determinada operacion. Las condiciones de crédito ayudan a la empresa a obtener
mayores clientes, pero se debe tener mucho cuidado ya que se pueden ofrecer descuentos que

en ocasiones podrian resultar nocivos para la empresa.

Los cambios en cualquier aspecto de las condiciones de crédito de la empresa pueden tener
efectos en su rentabilidad total. Los factores positivos y negativos relacionados con tales

cambios y los procedimientos cuantitativos para evaluarlos se presentan a continuacion:

e Descuentos por pronto pago: cuando una empresa establece o aumenta un descuento por
pronto pago pueden esperarse cambios y efectos en las utilidades, esto porque el volumen
de ventas debe aumentar, ya que si una empresa esta dispuesta a pagar al dia el precio por
unidad disminuye. Si la demanda es elastica, las ventas deben aumentar como resultado de
la disminucidon de este precio. También el periodo de cobro promedio debe disminuir,
reduciendo asi el costo del manejo de cuentas por cobrar. La disminucion en cobranza
proviene del hecho de que algunos clientes que antes no tomaban los descuentos por pago

ahora lo hagan.

La estimacion de las cuentas incobrables debe disminuir, pues como en promedio los
clientes pagan mas pronto, debe disminuir la probabilidad de una cuenta mala, este argumento
se basa en el hecho de que mientras mas se demore un cliente en pagar, es menos probable
que lo haga. Mientras mas tiempo transcurra, hay mas probabilidad de que un cliente se

declare técnicamente insolvente o en bancarrota.

Tanto la disminucion en el periodo promedio de cobro como la disminuciéon en la

estimacion de cuentas incobrables deben dar como resultado un aumento en las utilidades. El
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aspecto negativo de un aumento de un descuento por pronto pago es una disminucion en el
margen de utilidad por unidad ya que hay mas clientes que toman el descuento y pagan un

precio menor.

La disminucién o eliminacion de un descuento por pronto pago tendria efectos contrarios.
Los efectos cuantitativos de los cambios en descuentos por pronto pago se pueden evaluar por

un método similar al de la evaluacion de cambios de las condiciones de crédito.

e Periodo de descuento por pronto pago: ¢l efecto neto de los cambios en el periodo de
descuento por pronto pago es bastante dificil de analizar debido a los problemas para
determinar los resultados exactos de los cambios en el periodo de descuento que es
atribuible a dos fuerzas que tiene relacion con el periodo promedio de cobro. Cuando se
aumenta un periodo de descuento por pronto pago hay un efecto positivo sobre las
utilidades porque muchos clientes que en el pasado no tomaron el descuento por pronto
pago ahora lo hacen, reduciendo asi el periodo medio de cobros. Si en el momento de
otorgar un crédito el cliente decide pagar su cuenta en un periodo menor al estipulado,
este accederia a un descuento. Sin embargo hay también un efecto negativo sobre las
utilidades cuando se aumenta el periodo del descuento por que muchos de los clientes que
ya estaban tomando el descuento por pronto pago pueden atn tomarlo y pagar mas tarde,
retardando el periodo medio de cobros. El efecto neto de estas dos fuerzas en el periodo

medio de cobros es dificil de cuantificar.

e Periodo de crédito: los cambios en el periodo de crédito también afectan la rentabilidad
de la empresa. Pueden esperarse efectos en las utilidades por un aumento en el periodo de
crédito como un aumento en las ventas, pero es probable que tanto el periodo de cobros
como la estimacion de cuentas incobrables también aumenten, asi el efecto neto en las

utilidades puede ser negativo.
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En definitiva las condiciones de crédito, especifican los términos de pagos estipulados para
todos los clientes que operan, a crédito para este efecto se utiliza por lo general una especie de
clave, las condiciones de crédito se pueden indicar como sigue 2/10 neto 30, lo cual significa
que el comprador obtiene un 2% de descuento si paga dentro de los 10 dias siguientes a la
iniciacion del periodo de crédito, si el cliente no aprovecha tal descuento por pronto pago,

debera pagar el monto total dentro de los 30 dias siguientes al inicio del periodo citado.

Se debe estipular claramente los siguientes aspectos:

1. El periodo del crédito, que consiste en la cantidad maxima de dias que el cliente
podra diferir el pago.
2. El dia a contar del cual se empieza a contar el periodo del crédito, si sera distinto

a la fecha de facturacion o el mismo. Siempre se presume que el periodo de crédito comienza
a contarse desde la fecha de la facturacion, algunas empresas establecen por conveniencia el
fin de mes como fecha de facturacion.

3. El monto de descuento por pronto pago o descuento en efectivo, si es que existe
esta modalidad. Este se expresa como un porcentaje del precio de las ventas y del plazo
maximo que se autorizo al cliente, dentro del cual se podrd hacer uso del descuento en

efectivo.

Universalmente a las condiciones de crédito se las denomina, sobre la base de una

convencion universal, que detallaremos a continuacion:

d % / C neto P dias.

D % / C neto P dias.p
D: Porcentaje de descuento en efectivo concedido.
C: Periodo de descuento.

P: Extension del periodo de crédito.
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Cuando la fecha de facturacion es a fin de mes, las condiciones de crédito sé reformulan de

la siguiente forma:

d % / C neto P dias F.D.M.

F.M.D: Representa la frase fin de mes.

A continuacion presentaremos ejemplos de las condiciones de crédito:

CASO 1.

e [a empresa “Soexpa.S.A”, vende bienes y servicios a “Agroexp.S.A” y despacha sus
facturas con fecha 10 de enero.

e Las condiciones de crédito 2% / 10 neto 30.

e FEsto significa que la empresa “Agroexp.S.A” puede pagar al contado y obtener un
descuento del 2% por pronto pago, disponiendo para ello hasta el 20 de enero.

e La otra alternativa de “Agroexp.S.A es cancelar el total de la factura sin descuento,

hasta el 9 de febrero.

CASO 2.

Las condiciones de crédito son 25 / 10 neto 30 F.D.M.

e Entonces “Agroexp.S.A” puede obtener el descuento en efectivo si paga antes del 10 de
febrero.

e La deuda total debe pagarse antes del 2 de marzo.

Las empresas pueden utilizar diversas combinaciones de sus condiciones de crédito, de
acuerdo a sus objetivos para facilitar sus transacciones comerciales. También puede variar las
condiciones de crédito y hacerlas mas estrictas o mas flexibles, este punto en particular
quedara mas detallado cuando abordemos el tema de las politicas de control de crédito de una

empresa.
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3.1 Factores especificos que influyen en la extension de las condiciones de crédito.

Tipo de producto a la venta:

Productos terminados o materias primas: cuando la empresa otorga crédito por productos
que seran utilizados como materia prima, generalmente se extiende el periodo de crédito por
un plazo menor al de un producto terminado, ya que se entiende una necesidad mayor del
cliente por obtener la materia prima.

Articulos perecibles o durables: se asume que el producto perecible se vende con mayor
rapidez que uno durable, por lo tanto el cliente obtendra en un menor plazo el importe de
este.

Productos estacionales o no estacionales: en el caso de los productos estacionales su
demanda es alta y por periodos de tiempo relativamente cortos, por lo tanto de rapida
recuperacion, en cambio un producto no estacional serd demandado en menor cantidad y
por periodos de tiempos extensos y en consecuencia su recuperacion se hace mas lenta.
Productos de marcas famosas o nuevas: un producto nuevo requiere de un mayor plazo de

posicionamiento de mercado, que uno reconocido y fiable.

Precio del producto.

Productos caros o baratos: la demanda de un producto barato es mas alta y se requiere de un

menor monto de inversion, en el caso de un producto caro sucede lo contrario.

Tamafio de los inventarios del producto.

Grandes compras o en pequefias cantidades: cuando la empresa mantiene grandes
cantidades de inventarios, el plazo se hace mas extenso, en cambio pequefias cantidades de

inventarios, generan un plazo menor de crédito.

Ubicacion de la empresa de acuerdo con su planta de produccion.

El comprador se encuentra cerca o alejado: en este punto se considera la rapidez del

comprador cercano para proveer de los productos a los clientes, en cambio un comprador
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que se encuentre alejado requerird de un plazo mayor de crédito, ya que debe considerar el

tiempo adicional en términos de transporte.

Si la empresa es de tipo manufacturera, mayorista o minorista.

Compradores fabricantes, minoristas o mayoristas: en el caso del cliente fabricante, sé

requerird de un plazo extra para la transformacion, por lo tanto se plazo es mas extenso, en

cambio los compradores minoristas y mayoristas venden directamente los productos y con

mayor rapidez.

Factores que afectan la extension de un plazo de crédito corto:

Factores que afectan la extension de un plazo de crédito extenso:

Materias primas.

Productos de marcas famosas.
Articulos perecibles.

Productos estacionales.

Productos baratos.

Compras en pequeia cantidad.
Compradores mayoristas y minoristas.

El comprador esta cerca.

Productos terminados.
Productos nuevos.
Productos durables.
Productos no estacionales.
Productos caros.

Grandes compras.
Compradores fabricantes.

Compradores alejados.
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4. Politicas de cobro.

Las politicas de cobro de la empresa son los procedimientos que ésta sigue para hacer
efectivas sus cuentas por cobrar a su vencimiento. Uno de los problemas habituales a los que
se enfrentan las empresas, es la dificultad de cobrar puntualmente a sus clientes. La
efectividad de las politicas de cobro de la empresa se puede evaluar parcialmente examinando
el nivel de estimaciéon de cuentas incobrables. Este nivel no depende solamente de las
politicas de cobro sino también de la politica de créditos en la cual se basa su aprobacion. Si
se supone que el nivel de cuentas malas atribuible a las politicas de crédito de la empresa es
relativamente constante, puede esperarse un aumento en los gastos de cobro para reducir las

cuentas de dificil cobro de la empresa.

El aumento en los gastos de cobro debe reducir la estimacion de cuentas incobrables y el
periodo medio de cobros, aumentando asi las utilidades. Los costos de esta estrategia pueden
incluir la pérdida de ventas ademas de mayores gastos de cobro si el nivel de la gestion de
cobranza es demasiado intenso; en otras palabras, si la empresa apremia demasiado a sus
clientes para que paguen sus cuentas, estos pueden molestarse y llevar sus negocios a otra

parte, reduciendo asi las ventas de la empresa.

La empresa debe tener cuidado de no ser demasiado agresiva en su gestion de cobros, si los
pagos no se reciben en la fecha de su vencimiento, debe esperar un periodo razonable antes de

iniciar los procedimientos de cobro.

Una empresa puede gestionar sus politicas de cobro directa o indirectamente:

e C(Cobranza directa; esta se lleva por la caja de la empresa por este medio, los clientes le
cancelan directamente a la empresa.
e (Cobranzas por medio de cobradores; dichos cobradores son los bancos los cuales por

llevar a cabo la cobranza se quedan con un porcentaje del cobro.
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La politica de cobranza de la empresa, se relaciona también con la oportunidad en que
deben utilizarse esos recursos. El costo de recolectar dinero que se le debe a la empresa no es
sino uno de los muchos costos, que comienzan con el costo de procesar una solicitud, mas el
costo de oportunidad de las cuentas por cobrar, mas los costos de cobro rutinarios, mas los

costos por cobros fuera de plazo.

Dependiendo de cada caso en particular, hay diversas opciones disponibles para una
empresa en el cobro de cuentas por cobrar, puede comenzar con un simple llamado telefonico
o una carta, culminando drasticamente con acciones legales y el embargo de activos o la

recuperacion de los productos vendidos (Ramos y Philippatos, 1997).

Es necesario plantearse algunas interrogantes antes de iniciar acciones por una cuenta

vencida en los plazos:

1.- ;Qué tan significativa es la cuenta?
2.- {En qué plazo esta excedida la cuenta?
El proceso de cobranza puede ser muy costoso en términos de gastos, ya sean
inmediatos (al realizar el proceso de cobranza) o que simplemente la cuenta no pueda ser
cobrada y se pierdan todos los esfuerzos en tratar de hacer efectivo el cobro; en fin en el

proceso de cobranza los costos sdlo terminan cuando la deuda se hace efectiva.

4.1 Modalidades de procedimiento de cobro.

Normalmente se emplean varias modalidades de procedimientos de cobro. A medida que
una cuenta envejece mas y mas, la gestion de cobro se hace més personal y mas estricta. Los
procedimientos basicos de cobro que se utilizan normalmente en el seguimiento del proceso

son los siguientes:

e Cartas: Después de cierto numero de dias contados a partir de la fecha de vencimiento

de una cuenta por cobrar, normalmente la empresa envia una carta en buenos términos,
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recordandole al cliente su obligacién. Si la cuenta no se cobra dentro de un periodo
determinado después del envio de la carta, se envia una segunda carta mas perentoria. Las

cartas de cobro son el primer paso en el proceso de cobros de cuentas vencidas.

e Llamadas telefonicas: Si las cartas son inttiles, el gerente de créditos de la empresa
puede llamar al cliente y exigirle el pago inmediato. Si el cliente tiene una excusa razonable,

se puede hacer arreglos para prorrogar el periodo de pago.

o Utilizacion de agencias de cobro: Una empresa puede entregar las cuentas incobrables
a una agencia de cobros o a un abogado para que las haga efectivas. Normalmente los
honorarios para esta clase de gestion de cobro son bastante altos y puede ser posible reciba un

porcentaje mucho menor del que espera recibir.

e Procedimiento legal: Este es el paso mas estricto en el proceso de cobro. Es una
alternativa que utiliza la agencia de cobros. El procedimiento legal es no solamente oneroso,
sino que puede obligar al deudor a declararse en bancarrota, reduciéndose asi la posibilidad de

futuros negocios con el cliente y sin que garantice el recibo final de los traslados.

Existe un punto mas all4 del cual los gastos adicionales de cobro no ofrecen un rendimiento

suficiente; la empresa debe tener en cuenta este punto.

4.2 Procedimientos minimos de cobranza.

Los procedimientos minimos de cobranza, se aplican a todos los deudores de una empresa y
su objetivo central es reducir los gastos de cobranza innecesarios. Los procedimientos
minimos consisten en informar por correo al cliente y mediante cartas personalizadas, en un
plazo de entre 60 y 180 dias, que su cuenta de crédito esta vencida, es decir que su factura no
ha sido cancelada. En algunos casos el costo de la cobranza, excede la deuda, esto ocurre
cuando los montos de las facturas son pequefios, en esta situacion la cuenta deberia llevarse a

perdida como cuenta incobrable.
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4.3 La venta de cuentas por cobrar y el seguro de crédito.

En la mayoria de las grandes organizaciones empresariales, se cuenta con un departamento
de crédito y cobranzas. La razon es simple, manejan una gran cantidad de clientes, lo que se
traduce en cientos o miles de cuentas por cobrar. Es por ello que la gestion esta a cargo de una
unidad especializada, ya que por el volumen de sus créditos, no seria rentable pagar una

administracion externa.

En las empresas grandes se cuentan con ciertas ventajas en la gestion de sus cuentas por

cobrar (Myers y Brealey, 1998); como las que se exponen a continuacién:

e  En primer lugar, a menudo las distintas divisiones intercambian informacion sobre la
calidad crediticia de sus clientes.

e En segundo lugar, existen economias de escala potenciales en llevar historiales,
facturacion, etc., sobre todo si el proceso se lleva mediante sistemas de informacion
computacionales.

e En tercer lugar, el cobro de deudas es un asunto especializado que necesita de

experiencia y criterio.

Por el contrario, las pequefias empresas pueden no tener la capacidad financiera para
contratar o formar a un directivo responsable de créditos. Sin embargo, podria ser capaz de
obtener algunas de estas economias contratando parte del trabajo como un factor o seguro de

crédito.

4.3.1 Factoring o externalizacion de las cuentas por cobrar.

Basicamente el factoring, es un conjunto de servicios que tiene como objeto cubrir las

siguientes necesidades de las empresas: capital de trabajo, servicios de cobranza, proteccion

crediticia y la administracion de las cuentas por cobrar.
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La venta de cuentas por cobrar o Factoring, funciona de la siguiente forma:

e El factor y la empresa se ponen de acuerdo sobre los limites de crédito de cada cliente y
el periodo medio de cobro. La empresa notifica a cada cliente que el factor ha comprado
deuda. Desde ese momento, en cualquier venta la empresa envia una copia de la factura al
factor, el cliente paga directamente al factor y éste paga a la empresa sobre la base de periodo

medio de cobro acordado, independientemente de si el cliente ha pagado o no.

e Existen gastos derivados de dicha operaciéon, y el factor carga habitualmente una

comision del 1% o 2 % del valor de la factura.

e Este acuerdo de Factoring proporciona ayuda en el cobro y asegura contra créditos

dudosos. Se le conoce como Factoring al vencimiento.

e Ademas de estos servicios, el factor generalmente también esta dispuesto a adelantar del
70 al 80 por ciento del valor de las cuentas a un interés del 2 o 3 por ciento por encima del
preferencial.

e Fl Factoring que proporciona servicios de cobro, seguro y financiaciéon es conocida,
generalmente, como Factoring clésico (contrato conocido como Factoring con acciéon de
regreso, la empresa es responsable de las cuentas morosas, cuando es asi el factor proporciona

servicios de cobro, pero no seguro).

La ventaja del factoring es independizar a la empresa, de la compleja trama de gestiones que
requiere el cobro de las ventas al crédito. El riesgo que analiza el factoring es la
incobrabilidad de las ventas, las discrepancias y el retraso en la cobranza. En este sentido el
factoring podria es una interesante alternativa de financiamiento para las Pymes en nuestro

pais.

4.3.2 Seguro de crédito.

Si no se necesita ayuda en el cobro, pero se requiere proteccion contra créditos dudosos, se

puede conseguir un seguro de crédito. Obviamente, la empresa de seguros de crédito querra
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estar segura de que no se actia sin precaucion, dando crédito sin limite a las cuentas mas

especulativas.

Por tanto, impone generalmente la cantidad maxima que se compromete a cubrir en las
cuentas con una calificacion crediticia correcta. Asi, puede aceptar cubrir hasta el 100 por
ciento de ventas de cada cliente que posea la mas alta calificacion crediticia, el 50 por ciento

de la calificacion descendente y asi sucesivamente.

Se puede reclamar la indemnizacion no sélo si el cliente llega a ser realmente insolvente,
sino también si una cuenta vence y se demora el pago. Dicha cuenta morosa se entrega a

continuacion a la empresa de seguros, que hace todo lo que puede por cobrarla.

5. La decision del crédito.

Después de que una empresa haya fijado: politicas de crédito, estandares de crédito, las
condiciones de crédito, politicas de cobro y desarrollado el anélisis de la informacion de

crédito. El paso siguiente es decidir a qué clientes debera ofrecerles el crédito.

Tenemos dos alternativas:

e En primer lugar, en el caso de no existir la probabilidad de pedidos repetitivos, la
decision se tornara simple. Por un lado se puede negar el crédito. En este caso la empresa no
asume riesgos.

e La otra alternativa es ofrecerlo. Supongamos que la probabilidad de que el cliente pague

es “p”. Si el cliente paga, se reciben ingresos adicionales “ING” y se tienen costos adicionales

“COS”. La ganancia neta seria el valor actual de ING — COS.

Como no podemos estar seguros que el cliente vaya a pagar, existe una probabilidad (1 — p)

de que no pague. Esto significaria no recibir ingresos y tener los gastos adicionales.
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El beneficio esperado de las dos alternativas seria:

Beneficio esperado
Denegar el
crédito 0
Conceder el P VA(ING-COS)-(1-p)VA(COS)
crédito

Conclusion:

e Se deberé conceder el crédito si el beneficio esperado de hacerlo supera el de negarlo.

6. Mantenimiento y control del crédito.

Las politicas de mantenimiento y control de créditos deben ser disefiados de modo que
permitan evaluar el comportamiento de las politicas de otorgamiento y de cobro de los

créditos concedidos por la empresa. También deberian ayudar a mejorarlas.

La empresa necesita disponer de estdndares de desempefio internos, con el proposito de
comparacion. Se requiere de un marco de referencia para contrastar las politicas de

otorgamiento de créditos, con los flujos de caja asociados.

Para que una empresa se asegure de monitorear sus politicas de crédito, debe establecer
objetivos para el periodo en consideracion. El comportamiento durante dicho periodo, puede
ser comparado con los estdndares previamente establecidos para determinar si la politica de

créditos funciona adecuadamente.

El procedimiento utilizado para preparar una cédula de antigliedad de las cuentas por cobrar
es simple, consiste en clasificar las cuentas por cobrar en primer lugar de acuerdo a su

antigliedad para luego establecer su saldo en pesos. En el siguiente ejemplo las cuentas se
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clasifican por antigiiedad, con intervalos de 30 dias y se determina para cada uno de los

intervalos.

El resultado final se parecera al que presentamos a continuacion:

Antiguedad Cantidad Porcentaje
pendiente

0-30 $3.800.000 21.1%
31-60 $8.160.000 45.4%
61-91 $4.400.000 24.5%
91-120 $1.230.000 6.8%
>-120 $400.000 2.2%
Totales $17.990.000 100%

El resultado porcentual que se obtiene al dividir cada saldo de cada intervalo puede

compararse con los resultados anteriores o con los estandares establecidos, o con ambos.

Vamos a ocupar el supuesto de que la siguiente informacion corresponde al estdndar de

antigiiedad de cuentas por cobrar una empresa cualquiera:

ANTIGUEDAD (DIAS) PORCENTAJE
0-30 30%

31-60 30%

61-90 30%

91-120 8%

>-120 2%

TOTAL 100%

En este punto hay que tener mucho cuidado. Si no se cuenta con informacion detallada,

cualquier evaluacién de desempefio puede no ser mas que una mera especulacion.
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6.1 Costos y beneficios asociados a las cuentas por cobrar.

e Los costos de mantencion de las cuentas.
e Los costos de cobranzas rutinarios.

e Los costos de cobranza por cuentas morosas.

Los costos por mantencion y por cobros rutinarios pueden analizarse bajo condiciones de
certeza, pero los costos de cobro de cuentas morosas solo se pueden analizar si introducimos

el factor incertidumbre.

e Costos de mantencion: se refieren al estancamiento de una cierta cantidad de dinero
que una empresa presta a otra, en la forma de cuentas por cobrar. La empresa que concede el
crédito, no puede utilizar dichos fondos en oportunidades de negocios que hagan crecer sus

utilidades.

e Costos rutinarios: se refieren a los desembolsos asociados a la concesion del crédito,
como también a los del periodo intermedio de la gestion del crédito. En una empresa el
vendedor, dependiendo del tamafio de su organizacion, puede contar con todo un
departamento de crédito o con solo algunos empleados para atender las solicitudes de
aceptacion, revision de antecedentes y evaluar el otorgamiento de créditos. Asimismo el
vendedor requiere de personal para el cobro de cuentas por cobrar, incluyendo el encargado
del cumplimiento de fechas de despacho de mercaderias, fechas de facturacion, periodos de

descuento, fechas de vencimiento y envio de recordatorio a los deudores.

En la medida que los esfuerzos de cobro se hacen mas serios, los costos suben bruscamente.
En la actualidad en las empresas, las cuentas por cobrar constituyen un muy importante uso
de fondos de corto plazo. Su administracién involucra un compromiso entre costos y
beneficios, en el que los beneficios son las utilidades incrementales producto de las mayores

ventas obtenidas gracias a las politicas de créditos. Los costos como se explico anteriormente
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estan representados por los gastos incrementales en los procesos de cobranza, cuentas

incobrables y costos de oportunidad.

e Costos de cobranza por cuentas morosas: una de las variables principales de la
politica de cobranza es el costo de los procedimientos de cobranza, situado dentro de ciertos
limites, mientras mayores sean los gastos de cobranza menor sera la proporcion de
incobrables y el lapso medio de cobro. No obstante la relacion entre costo de las cobranzas y
eficiencia de las mismas no es lineal. Los primeros gastos de cobranza son probables que
produzcan muy poca reduccion de las cuentas incobrables; pero a medida que se van
aumentando los gastos, estos comienzan a tener un efecto significativo en este sentido, pero a
partir de un punto, si se siguen incrementando los gastos de cobranza, se tiende a producir

cada vez menos reduccion de la pérdida a medida que estos gastos se vayan agregando.

En la practica se puede decir que las pérdidas por cuentas incobrables disminuyen en la
medida que se aumentan los gastos de cobranza, hasta llegar a un punto de saturacion. Al
nivel de este punto de saturacion, si se continllan aumentando los gastos de cobranza no seran
significativos las disminuciones en las pérdidas. Se debe considerar seriamente que los gastos
de cobranza deben siempre compararse con las sumas de dinero que se traten de recuperar. No
resulta econdmicamente beneficioso recuperar el valor de una cuenta cuyos gastos de
cobranza exceden el monto a rescatar: También es recomendable estudiar con seriedad
aquellos casos en los cuales estd permitido cargar a la cuenta del cliente los gastos de

cobranza para que €stos puedan ser aplicados en forma razonable.

Los gastos de cobranza de una empresa guardan intima relacién con las politicas y
procedimientos de cobro. En la medida que una empresa sea mas restringida en el
otorgamiento de crédito y mas agresiva en sus procedimientos de cobro reduce sus pérdidas
en cuentas incobrables; no obstante corre el riesgo de que disminuyan sus ventas y aumenten
sus gastos de cobranza al hacer un mayor uso de personal para labores de cobranzas. Esta
funcion agresiva se caracteriza por el envio constante de cartas, telegramas, llamadas

telefonicas, uso de abogados, procedimientos judiciales, etc. cuando una empresa use
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medidas liberales en la concesion de créditos y utiliza procedimientos de cobranza deficientes
aumentaria su volumen de ventas, sus gastos de cobranza serian bajos pero las pérdidas en

cuentas incobrables aumentarian.

6.2 Evaluacion de las modificaciones a la politica de créditos.

En todas las Empresas se debe modificar a menudo la politica de créditos, debido a las
cambiantes condiciones del mercado que existen hoy en dia. Esta modificacion debe basarse

en un analisis costo-beneficio de la situacidon actual versus la futura.

Antes de tomar la decision de cambiar la politica crediticia de la empresa, se debe incurrir

en un proceso de evaluacion, el cual debe considerar lo siguiente:

1. Estimar los cambios esperados en variables tales como volumen de ventas, ingresos por

ventas (netos de descuentos), gastos por deudas incobrables y en las utilidades.

2. Calcular los flujos de caja luego de los cambios y restarlos de los actuales flujos de caja,

para obtener los valores increméntales.

3. Si el flujo de caja incremental derivado de las modificaciones es positivo, se implementa

la nueva politica; de otra forma no se introducen cambios.

4. En el caso que los cambios propuestos afecten el riesgo de la empresa (y por ende a su
costo de capital), debe estimarse el costo de capital de la alternativa que se propone, y el flujo
de caja de cada alternativa debe evaluarse como una perpetuidad, a la tasa de costo de capital

apropiada.

57



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

Ejemplo:

1. Supongamos que la empresa” Apicola Cato”, evaltia la propuesta de establecer un

descuento del 2% en efectivo, para todo pago que se haga antes del décimo dia después de la

venta.

2. Se estima que el volumen de ventas aumentara en un 10%, que el 25% de los clientes
aprovechara el descuento y que no habra variaciones en las cuentas incobrables. La razon de

utilidades después de impuestos a ventas de la empresa es 8%. El volumen actual de ventas es

500.000 unidades, a $ 1.000 la unidad.

POLITICA ACTUAL

POLITICA PROPUESTA

VENTAS

500.000*%1.000=500.000.000

500.000%1.10%=550.000
550.000%0.25=137.500
412.500%1.000=412.500.000
137.500%980=134.750.000

VENTAS TOTALES

500.000.000

547.250.000

UTILIDADES AL 8%

40.000.000

43.780.000

La utilidad incremental resultante es de $ 3.780.000.

3 Otra alternativa es que “Apicola Cato”, extienda su plazo de crédito a 45 dias(actualmente

es de 30 dias).
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4  Esta decision incrementaria también el volumen de ventas en un 10%, pero sin ocasionar

5

pérdidas en los ingresos debido a descuentos concedidos.

Las cuentas incobrables, sin embargo se incrementaran en $ 300.000. Suponemos una tasa

marginal de impuestos del 40%, tenemos:

POLITICA ACTUAL POLITICA PROPUESTA

VENTAS 500.000%1000=500.000.000 550.000%1000=550.000.000
AUMENTO DE 300.000*(1-0.40)=180.000
CUENTAS
INCOBRABLES

UTILIDADES AL 8% 40.000.000 44.000.000

TOTAL 43.820.000

UTILIDADES
INCREMENTALES 3.820.000

Si la decision fuese de tipo uno a uno, deberia optarse por la segunda opcion.

Pero qué ocurriria, si ampliando el plazo de crédito, la empresa apareciera mas riesgosa para

los ojos de los acreedores.

Supongamos que debido a lo anterior el costo de capital de la empresa aumentara a un 10%,

mientras que si no ocurriera el hecho senalado, éste se mantendria en 9%.

Por lo tanto, el real valor incremental de la segunda estrategia seria:

59



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

($ 3.820.000 /0.10) - ($3.780.000 / 0.09) = -$3.800.

Este monto constituye el valor actual de una perpetuidad y la estrategia de ofrecer el

descuento deberia prevalecer sobre la base de su mayor solidez (menor riesgo).

6.2.1 Formas de analizar los cambios propuestos en la politica de crédito.

Si la politica de crédito de la empresa es relajada mediante acciones tales como la
ampliacion del periodo de crédito, el relajamiento de las normas de crédito, la adopcion de
una politica de cobranza menos exigente o el ofrecimiento de descuentos en efectivo,

entonces las ventas deberian aumentar.

El relajamiento de la politica de crédito estimula las ventas. Obviamente, si la politica de
crédito es relajada y las ventas aumentan, entonces los costos también aumentaran porque se
requerirda mas mamo de obra, mas materiales y otros factores similares para producir los
bienes adicionales. Ademas, las cuentas por cobrar pendientes de pago también aumentaran, y
ello incrementard los costos de mantenimiento; por otra parte, también pueden aparecer

cuentas malas y gastos por descuentos (Weston y Rubio, 1994).

Por lo tanto, la cuestion fundamental que se debe tomar en cuenta al decidir sobre un
cambio propuesto en una politica de crédito es la siguiente: ;jaumentaran los ingresos por
ventas mas que los costos, incluyendo los costos relacionados con el crédito, ocasionando con
ello que los flujos de efectivo aumenten, o serd el incremento en las ventas capaz de exceder

los costos mas altos?

A continuacion ilustraremos la idea general sobre la cual se basa el analisis de la politica de

crédito.

- La primera columna muestra el estado de resultados de Abejitas, proyectado para 2006

bajo €l supuesto que se mantuviere la politica actual de crédito a través de todo el afio.
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- La segunda columna sefala los efectos esperados de un relajamiento de la politica de
crédito a través de la ampliacion del periodo de crédito, el ofrecimiento de descuentos mas
grande, el relajamiento de las normas de crédito y la simplificacion de los esfuerzos de
cobranzas. De manera especifica, Abejitas estd analizando los efectos que resultarian de
cambiar sus términos de crédito de 1/10, neto 30 a 2/10, neto 40, relajando sus normas de

crédito y ejerciendo menos presiones sobre los clientes que fueran lentos en sus pagos.

- La tercera columna muestra el estado de resultados proyectado para 2006 incorporando

los efectos esperados de un relajamiento de la politica de crédito.

Se espera que una politica razonablemente relajada incremente las ventas y reduzca los
costos por cobranzas, pero los descuentos y otro tipo de costos ciertamente aumentaran. El
efecto general que se muestra en la parte inferior de la linea es de un incremento de $7

millones en el ingreso neto proyectado.

Estados de Efecto de los Estados de
resultados cambios resultados
proyectados en la politica de proyectados

para el 2006 crédito para el 2006

bajo la politica bajo la nueva

actual de crédito politica de
crédito

Ventas brutas 400 130 530
Descuentos 2 4 6
Ventas netas 398 126 524
Costos de produccion 280 91 371
incluyendo costos indirectos | ... [ Lo
Utilidad antes de costos 118 35 153
de crédito y de impuestos

61



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

Costos relacionados con el
crédito =

*Costos del mantenimiento de 3 2 5

cuentas por cobrar

* Analisis de crédito y gastos de 5 3 2

cobranza

*Perdidas por cuentas

incobrables 10 22 32
Utilidad antes de impuestos 100 14 114
Ingreso neto 50 7 57

Nota: Los estados de cuenta del cuadro s6lo incluyen los flujos de efectivo que son

afectados por la politica de crédito

Las ventas anuales de esta empresa son de $400 millones. Bajo su actual politica de crédito,
el 50% de los clientes pagan el dia 10 y toman el descuento, el 40% pagan el dia 30, y el 10%
pagan el dia 40. Por lo tanto, los dias de venta pendientes de cobro son de (0.5)(10) +
(0.4)(30) + (0.1)(40) = 21 dias, y los descuentos hacen un total de (0.01)($400.000.000)(0.5)
= $2.000.000.

El costo resultante del mantenimiento de las cuentas por cobrar es igual al saldo promedio
de las cuentas por cobrar multiplicado por la razén de costos variables y por el costo del
dinero utilizado para el mantenimiento de las cuentas por cobrar. La razon del costo variable
de la empresa es de 70%, y el costo de capital antes de impuestos invertido en las cuentas por
cobrar es del 20%. Por lo tanto, el costo del mantenimiento de las cuentas por cobrar antes del

cambio en la politica de crédito sera de $3 millones:
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En nuestro ejemplo: (21)($400.000.000/360)(0.70)(0.20) = $3.266.667  $3 millones

En este calculo so6lo entran los costos variables porque éste es el tinico elemento de costo en
las cuentas por cobrar que debe ser financiado. Estamos buscando el costo del mantenimiento
de las cuentas por cobrar y los costos variables representan la inversion de la empresa en el

costo de las ventas.

Aun cuando la empresa gasta $5 millones anualmente en el analisis de las cuentas y en la
cobranza de las cuentas malas, el 2.5% de las ventas nunca sera cobrado. Por lo tanto, las
pérdidas por cuentas malas ascenderan a:

(0.025)($400.000.000) = $10.000.000.

La nueva politica de crédito seria de 2/10, neto 40 por lo tanto, exigiria un descuento mas
grande y un periodo de pago mas prolongado, asi como un esfuerzo relajado para la cobranza
y la adopcion de normas de crédito menos exigentes. La empresa piensa que estos cambios
conduciran a un incremento de $130 millones de ventas, dando como resultado un total de
$530 millones por afno. Bajo los nuevos términos, la administracion considera que el 60% de
los clientes que pagaran sus cuentas tomarian el descuento del 2%; por lo tanto, los

descuentos aumentarian a:

(0.02)($530.000.000)(0.60) = $6.360.000  $6 millones.

La mitad de los clientes que no toman el descuento pagarian el dia 40 y el resto pagaria el
dia 50. Por consiguiente, los nuevos dias de venta pendientes de cobro se estimaran en 24
dias:

(0.6)(10) + (0.2)(40) + (0.2)(50) = 24 dias

De tal forma, el costo del mantenimiento de las cuentas por cobrar aumentaria a $5

millones:
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(24)($530.000.000/360)(0.70)(0.20) = $4.946.667 $5 millones

Ademas, la empresa planea reducir su analisis anual de crédito y sus gastos de cobranza a $2
millones. Se espera que la reduccion en las normas de crédito y el relajamiento en el esfuerzo
de la cobranza aumenten las pérdidas por cuentas malas a aproximadamente un 6% de las

ventas, o a:

(0.6)(530.000.000) = $31.800.000  $32.000.000, lo cual representa un incremento de $22

millones respecto al nivel anterior.

El efecto combinado de todos los cambios en la politica de crédito da como resultado un
incremento anual proyectado de $7 millones en el ingreso neto. Naturalmente, podrian existir
cambios correspondientes en el balance general proyectado —el nivel mas alto de ventas
podria requerir de un tanto mas de efectivo, de cuentas por cobrar, de inventarios Yy,
dependiendo de la capacidad, de una mayor cantidad de activos fijos. Ya que estos
incrementos de activos tendrian que ser financiados, ciertos pasivos y/o partidas de capital
contable también tendrian que aumentar. Cualquier costo asociado con dicha situacion tendria

que reflejarse en la razén de costos variables.

El incremento esperado de $7 millones en el ingreso neto es, desde luego, tan s6lo una
estimacion, y los efectos reales de tal cambio podrian ser del todo distintos. En primer lugar,
existe la incertidumbre —tal vez muy grande — acerca del incremento proyectado en ventas de
$130 millones. Seria muy loable que, si los consumidores de la empresa se ajustaran a dichos
cambios, las ventas no aumentarian en absoluto. Se deben imputar incertidumbres similares al
nimero de clientes que estuvieran dispuestos a tomar los descuentos, a los costos de
produccion que se generarian a niveles mdas altos o mas bajos de ventas, a los costos
resultantes del mantenimiento de cuentas por cobrar adicionales y al surgimiento de pérdidas

por cuentas malas.
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Este analisis le proporciona a la empresa un medio muy util para la consideracion del
impacto de los cambios en la politica de crédito sobre las variables del estado de resultados y
del balance general de la empresa. Sin embargo, se debe aplicar muy buen juicio a la decision,
ya que las respuestas de los clientes a los cambios en la politica de crédito son muy dificiles
de estimar. Sin embargo, este tipo de andlisis numérico puede proporcionar un buen punto de

partida en las decisiones de politica de crédito.
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Capitulo 111

“criterios para analizar el riesgo”.

1. Concepto de riesgo.

Antes de querer hacer cualquier comentario al respecto es necesario conocer el concepto de

riesgo con el cual convivimos en el dia a dia en una institucion financiera.

En términos muy simples existe riesgo en cualquier situacién en que no sabemos con
exactitud lo que ocurrira al futuro. En otros lugares riesgo es sinéonimo de incertidumbre, es

temor a la dificultad de poder predecir lo que ocurrira.

En relacion con las cuentas por cobrar, es la posibilidad de que una empresa o entidad
comercial incurra en pérdidas y se disminuya el valor de sus activos, como consecuencia de
que sus deudores o contraparte fallen en el cumplimiento oportuno o cumplan

imperfectamente los términos acordados en los créditos”.
2. Importancia de la gestion de riesgos crediticios.

En general es importante conocer al riesgo en el &mbito financiero, ya que la mayoria de las
decisiones financieras de importancia son basandose en predecir el futuro. Como hemos
establecido en los capitulos precedentes, uno de los activos mas importante y con mayor
participacion en una entidad que desarrolla actividades comerciales son las cuentas por cobrar
y el riesgo de crédito es su principal fuente de problemas. Pero no siempre el riesgo es malo
se puede convivir con €l a través de un incentivo. Es decir aceptaremos mads riesgo en la
medida que haya recompensa; es por ello que existe una relacion muy estrecha entre riesgo y

rentabilidad.
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Invertir en una cuenta por cobrar, desde el punto de vista del vendedor, implica la concesion
de una venta a crédito en el que dicha empresa vendedora esta asumiendo un riesgo de
impago frente al cliente. Partiendo de esta realidad, al analizar el conjunto de la cartera de
clientes de una empresa, podemos afirmar que, en general, toda entidad se enfrenta a un

porcentaje de retrasos en el pago o impagos en sus ventas a plazo.

Hasta fechas recientes, la practica mas extendida consistia en aceptar la ocurrencia de este
riesgo bajo una probabilidad llamémosla, desconocida, y cuando se materializaba el retraso o
el impago se procedia a provisionar o recurrir a causas legales en los casos mas severos. En la
actualidad, las empresas emplean técnicas mas afinadas, fiables y cuantificables para valorar
la decision de la concesion o no de un crédito comercial en funcion de los riesgos y

rentabilidades que se toman.

La comprension de que el volumen de venta a plazo concedido, su distribucion entre los
clientes y el riesgo que aporta cada uno, conforma una posicion de riesgo de la empresa de la
que se derivan unos costos de gestion y financieros en caso de ocurrencia, ha propiciado el

interés por su gestion, mas alla de su capacidad para aumentar las cifras de facturacion.

3. Criterios para analizar el riesgo.

Los criterios para analizar el riesgo crediticio han sido variables a través del tiempo. A
principios de 1930 la herramienta clave del andlisis fue el balance. A principios de 1952, se
cambi6 al andlisis de los estados de resultados, o sea, lo que mas importaba eran las utilidades
de la empresa. Desde 1952 hasta nuestros tiempos, el criterio utilizado se ha basado en el flujo
de caja, esto es, se otorga un crédito si un cliente genera suficiente caja para pagarlo, ya que
los créditos no se pagan con utilidad, ni con inventarios ni menos con buenas intenciones, se

pagan con caja (Manfredo Anez, 1996).

Una vez que el analista de crédito ha reunido la evidencia necesaria y la ha analizado, se

debe tomar una decision sobre la disposicion de la cuenta. En una etapa inicial, la decision
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que se debe tomar es si se deben enviar o no los bienes y extender el crédito. Si es probable
que se repitan las ventas, la organizacion tal vez desee establecer procedimientos para que no
tenga que evaluar la extension del crédito cada vez que se recibe una orden. Un medio para
agilizar el procedimiento es establecer una linea de crédito para una cuenta. Una linea de
crédito es un limite maximo a la cantidad que la compafiia se permitira deber en cualquier
momento. En esencia, representa la exposicion maxima al riesgo que la compafiia se permitira
arriesgar para una cuenta. Se deben equilibrar las ganancias probables de las ventas actuales y
futuras contra el periodo probable de cobranza, los costos de la misma y la probabilidad de
pérdidas por cuentas malas a través del tiempo. Estos ultimos tres factores dependen mas de la
magnitud de la linea de crédito que se ofrece que del tamano de la orden. Al igual que antes,
se pueden aplicar conceptos de probabilidad con el fin de analizar el intercambio entre los
beneficios esperados y los costos esperados para si determinar una linea de crédito apropiada

para el cliente.

La linea misma debe reevaluarse periddicamente a fin de mantenerse al tanto de la cuenta.
Una exposicion satisfactoria al riesgo el dia de hoy puede ser mas o menos satisfactoria
dentro de un afio. A pesar de los amplios procedimientos de crédito, siempre habrd casos
especiales que deban tratarse en forma individual. En este punto la empresa también puede

agilizar la operacion al definir claramente las responsabilidades (Van Horne, 1997).

El anélisis de créditos se considera un arte ya que no hay esquemas rigidos para realizarlo,
por el contrario es dindmico y exige creatividad por parte del encargado de crédito o de
negocios. Sin embargo, es importante dominar las diferentes técnicas de analisis de créditos y
complementarlas con una buena cuota de experiencia y buen criterio, asimismo es necesario
contar con la informacion necesaria y suficiente que nos permita minimizar el niumero de

incognitas para poder tomar la decision correcta.
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4. Origen de la gestion del riesgo crediticio.

En un principio, fueron las entidades financieras quienes primero se vieron presionadas a
aumentar los niveles de exigencia en su gestion de riesgos y su capacidad de discriminacion
de clientes. Para ello, sé hacia evidente la necesidad de trabajar con herramientas de caracter
predictivo, transparentes en las pautas de analisis y capaces de ofrecer un resultado objetivo y

cuantificable.

En el caso de las entidades financieras coexistieron diversos motivos, imposiciones
reguladoras por el caracter de su actividad principal, necesidad de establecer mecanismos de
control sobre una de sus principales partidas de activo, e indiscutiblemente, para realizar una

gestion efectiva de su cartera de cuentas por cobrar.

En particular, las empresas deben realizar una gestion del crédito comercial basada en una

valoracion objetiva que les permita tomar decisiones en lo referente a:

Repercusion del riesgo de impago en las cuentas a cobrar y flujos de fondos de entrada.
Medicion de la sensibilidad ante el volumen de exposiciones.

Asignacion de una clasificacion crediticia de los clientes en categorias homogéneas segun
su ranking o probabilidad de incumplimiento

Clasificacion de segmentos de clientes segun su rentabilidad.

Definicion de politicas comerciales diferenciadas entre clientes.

Modificacion condiciones de cobro.

Determinacion de niveles de proactividad ante clientes.

Identificacion de patrones especificos de riesgo.
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5. Motivos que dan origen a la necesidad de gestion de riesgos en las

cuentas por cobrar.

Los factores que desencadenan el que una empresa acepte la necesidad de invertir en

técnicas y metodologias mas desarrolladas para el manejo de sus alternativas, son:

e  Volumen y diversidad de la cartera de clientes.

e  Tipologias de clientes que determinan segmentos en la cartera. Porcentaje de clientes
buenos / malos pagadores.

e Incremento de la financiaciéon mediante fondos externos. Desfases entre los flujos de
caja previstos a consecuencia de la ausencia de materializacion de los fondos previstos en el
desarrollo de la actividad comercial de venta.

e  Estrangulamiento de la liquidez de la compaiiia.

e  Significatividad del costo por clientes incobrables, incluyendo los costos
administrativos generados por el tiempo incurrido en la gestion del incumplido y de su posible
recuperacion.

e Incremento de la dotacion de provisiones por clientes incobrables.

En resumen, podemos decir que estos factores se concentran en dos motivos:
1. Lacomplejidad de la cartera.

2. Los costos e inconvenientes derivados de la ocurrencia del riesgo asumido.

En el segundo caso, e independientemente de las mejoras que puedan introducir nuevas
técnicas de gestion en la cartera de clientes entendida como base de datos, el hecho de que los
riesgos tomados no se hayan producido hasta la fecha o en pequena escala, no evita la
recomendacion de mantener, en todo caso, un control preciso sobre su impacto y posibilidad
de ocurrencia. Esta concepcion del riesgo de crédito comercial, y de cualquier otro riesgo que

afecte a la empresa, en términos de valoracion y de entidad propia sujeta a una gestion, se une
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a la conveniencia de conceder al crédito comercial el tratamiento de variable estratégica en el

desarrollo del negocio.

Las repercusiones del crédito comercial en objetivos claves del negocio como la tasa de
crecimiento, el volumen de capital circulante, el volumen de negocio y competitividad; que a
la vez introduce factores de riesgo que sino se identifican y cuantifican pueden afectar a la
supervivencia de la empresa, convierten al crédito comercial en una area de gestion que

requiere de unas bases de informacion y decision Optimas para el desarrollo de su actividad.

5.1 Objetivo del area de riesgo crediticio.

- Que los riesgos de la empresa se mantengan en niveles razonables que permitan buena
rentabilidad a la misma.

- Formacion del personal en analisis de crédito permite dar solidez al momento de emitir
un criterio.

- Determinacion del riesgo que significara para la empresa otorgar un determinado
crédito y para ello es necesario conocer a través de un andlisis cuidadoso los estados
financieros del cliente, andlisis de los diversos puntos tanto cualitativos como cuantitativos
que en conjunto permitira tener una mejor vision sobre el cliente y la capacidad para poder

pagar dicho crédito.
5.2 Factores que determinan el riesgo.

Un aspecto de extraordinaria importancia en la gestion de los riesgos crediticios, es el
relativo al andlisis y revision del riesgo, asi como la clasificacion de los clientes. La calidad
de la cartera de las cuentas por cobrar es el riesgo crediticio, que depende basicamente de dos

grupos de factores:

A)Factores externos: que no dependen de la administracion, tales como inflacion,

depreciaciones no previstas de la moneda local, desastres climaticos, etc. aqui aparecen como
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importante el estado de los equilibrios basicos macroeconémicas que comprometan la

capacidad de pago de los clientes.

Entre los factores externos podemos mencionar los siguientes:

e La economia: un buen crecimiento econdomico implica menor desempleo y menor
indice de calidad de cartera.

e  El sector: no siempre sigue el mismo camino que la economia.

e La actividad econdémica del cliente: factores socioeconémicos, por ejemplo cuando es
dependiente su situacion econdmica esta asociada a la salud financiera de la empresa donde

trabaja.

B) Factores internos: que dependen directamente de la administracion propia y la
capacidad de los ejecutivos de cada empresa.

Entre los factores internos podemos enumerar los siguientes:

e  Volumen de créditos: a mayor volumen de créditos, mayores seran las pérdidas por los

mismos.

e  Politicas de créditos: cuanto mas agresiva es la politica crediticia, mayor es el riesgo

crediticio.

e Mezcla de créditos: cuanta més concentracion crediticia existe por empresas o

sectores, mayor es el riesgo que se estd asumiendo.

e  Concentracion geografica: econdémica, por numero de deudores, por grupos
econémicos y por grupos accionarios: por ello no hay duda que cualquier tipo de

concentracion de cartera aumenta el riesgo de empresa.
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5.3 Formas de afrontar la gestion de riesgos.

A) La gestion de riesgos puede afrontarse de una forma masiva o adoptando criterios

cualitativos.

e La gestion masiva: es posible cuando existen miles o millones de clientes,
encontrandose el cliente individualmente considerado falto o carente de excesivo valor, esto
es, se acomete la gestion desde un proceso de insensibilidad y distanciamiento, de forma

objetiva y aplicando la ley de los grandes nimeros, el numero esta por encima del individuo.

e  La gestion cualitativa: que tiene un caracter mas personal e individualizado, tomando
en consideracion al individuo frente al nimero, es factible en empresas con menor nimero de

clientes.

B) En la gestion de riesgos pueden adoptarse mecanismos preventivos o defensivos y

mecanismos curativos.

e  Mecanismos preventivos: que tienen el objetivo de evitar asumir riesgos por encima
de la politica de la empresa, se comprara el analisis previo del cliente, la secuencia de riesgos,
los informes comerciales, los sistemas de analisis financiero, el control de la deuda del
cliente, los sistemas de control de limites, el scoring (especialmente aplicable a sistemas

masivos segun reglas estadisticas), etc.

e  Mecanismos curativos: tendientes a asegurar la recuperacion de la deuda en las
condiciones pactadas con el cliente, pueden incluirse los sistemas de cobertura, las fianzas,
avales y garantias, los seguros de crédito, los sistemas de aviso de vencimiento, la gestion

proactiva de incidencias, los sistemas de recobro y las acciones judiciales.

De igual modo, el gestor de riesgos ha de estar atento a todas las fases del ciclo de la

operacion: vigilar la definicion de limites de riesgo en el momento de las altas de clientes,
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controlar las condiciones de entrega y facturacion del pedido, las incidencias en la facturacion

y el control de las condiciones y formas de pago al vencimiento.

En una fase de analisis previo se debe medir y calificar el riesgo, esto es, analizar y valorar
las contingencias, cuantificando cual se va a asumir con el cliente y qué valoracion tiene el
mismo, asignandose limites de riesgos. Para ello se aplicaran sistemas de gestion y modelos
de anélisis de riesgos, que van alcanzando cada vez mayor grado de automatizacion. En este
proceso de analisis de la solvencia, el encargado del departamento de crédito, debe estar en
permanente contacto no so6lo con el departamento financiero sino también con el
departamento comercial, pues debe tenerse presente que una venta no se perfecciona hasta el
momento de su cobro, lo que implica una coordinacién entre ambos departamentos que
procure acuerdos con los clientes, coberturas adecuadas, cumplimiento de los limites de

riesgo asignados, autorizaciones de excedidos, etc.

La gestion del riesgo necesita también de informacion externa que se obtendra tanto de los

registros oficiales como de empresas especializadas.

Para llegar a fijar un limite de riesgo, que no es mas que el resultado final del proceso de
analisis, se deben tomar en consideracion aspectos tales como la clasificacion del cliente, su
implantacion en el sector, su volumen de negocio, su relevancia comercial respecto a la
empresa, la rentabilidad final que genera y su solvencia técnica, cifrada en su comportamiento
historico de pagos, en su comportamiento externo, y el resultado de un analisis economico-
financiero de los ratios, el balance, la cuenta de resultados, la informacidén externa de

empresas especializadas, etc.

Una de las técnicas mas utilizadas en la valoracion del riesgo para asignacion de limites es
el scoring, basado en la aplicacion de técnicas estadisticas de analisis multivariable, con el
objetivo de determinar las leyes cuantitativas que rigen la vida economica de la empresa. De

este modo se determina el comportamiento en funcidon de las variables con mayor potencia
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predictivo dada su correlacion con el resultado, y con el peso de cada una de las variables

dentro de cada riesgo considerado, se asigna una puntuacion.

A continuacion ilustraremos un ejemplo de scoring:

Dependiente Independiente Pensionado
Distribucion Seleccion Puntos

Edad 18-25 5
25-35 SI 15
35-60 25

Tipo de vivienda Arrendada 10
Familiar 15
Propia SI 25

Nivel de ingresos 1-2.5 10
2.5-6 SI 30
6-mas 60

PUNTAIJE

TOTAL

CONDICIONES FINANCIERAS

CUPO DE CREDITO

PUNTAJE MAXIMO 100 pts.

Cada empresa debe disefiar y aplicar su propio modelo interno de scoring, de acuerdo con su

base de datos.

También se utiliza un rating, aplicando técnicas estadisticas de analisis cuantitativo y la

opinion de expertos, otorgandose la puntuacion en funcion de las variables consideradas como

relevantes en el andlisis y evaluacion del riesgo y ponderando cada una de ellas, para

finalmente agrupar los riesgos puntuados en clases homogéneas.
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Una vez debidamente valoradas y ponderadas estas variables segun el modelo de andlisis
tomado, y efectuadas las oportunas correcciones en coordinacion con el departamento

comercial, se fijara el limite de riesgo del cliente.

5.4 Valorizacion del riesgo individual de un crédito.

Tomando como base la informacion obtenida en la investigacion del solicitante de crédito,
se debe estimar la probabilidad de que este pague sus cuentas, asi como determinar si esta o
no dentro de los limites de aceptacion.

En el crédito comercial, la decision respecto al grado de riesgo de un solicitante de crédito,
es basicamente un asunto de juicio. Esta decision involucra que se tomen en cuenta cuatro
criterios fundamentales, a los que cominmente las conoce como “las cuatro CES del crédito”

y estan integradas por:

o Capital.

. Capacidad.

. Caracter.

o Condiciones.

1. Capital: comprende los recursos financieros mostrados por el solicitante del crédito en
su balance general. Estos recursos financieros dardn una idea de los activos de que dispone el
cliente para respaldar sus obligaciones. Se realiza un analisis de su situacion a corto plazo
utilizando los diferentes indices de andlisis de activo circulante como razon del circulante
prueba del acido o razén de solvencia inmediata, rotacion de cuentas por cobrar, periodo
promedio de cobranzas y rotacion de inventarios, en algunos casos, se puede estimar la
antiguedad promedio de las cuentas por pagar del solicitante de crédito también comparando
las cuentas por pagar con las compras, asi como las cuentas por cobrar con las ventas, para

relacionar capacidad de cobertura de pasivo a corto plazo.
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2. Capacidad: se refiere a la experiencia de los funcionarios de la empresa solicitante de
crédito y a la habilidad mostrada por ésta para funcionar con ¢éxito, el grado de este éxito
estard indicado por la trayectoria historica de sus utilidades. Tanto la historia de las utilidades
de la empresa solicitante como su potencial para producirlas pueden determinarse a través del
analisis de los estados de ganancias y pérdidas de los tltimos afios. No obstante, el estudio de
la capacidad de la empresa a través del estado de pérdidas y ganancias debe ser realizado en
relacion con los aspectos referentes al capital, tomando en cuenta el analisis del activo a corto

plazo.

3. Caracter: considera los aspectos concernientes a la personalidad del solicitante. Asi,
toma en cuenta la honradez y la sinceridad de los propietarios y la forma de direccion de la
empresa solicitante de crédito. La personalidad constituye la principal consideracion para
determinar los riesgos de crédito, lo cual involucra: responsabilidad normal y absoluta,
honradez ¢ integridad. En conclusion, determinar la personalidad es una dificil, o tal vez
imposible, tarea. La personalidad implica apariencia, y esta puede ser engafosa. Una
presuncion razonable de la personalidad basada totalmente en la apariencia, es lo mejor que
un gerente de crédito puede esperar hacer. En consecuencia, debe usar todo recurso a su
disposicion para asegurarse de que cada candidato para crédito, tiene las cualidades de
honorabilidad e integridad que le hardn siempre bien dispuesto y determinado a pagar sus
deudas, “el crédito es inconcebible sin la confianza”. La evaluacion de la personalidad debe
ser uno de los criterios fundamentales que deben considerarse en las decisiones sobre crédito,
un reflejo engafioso de la personalidad puede conducir al reflejo de una situacion falsamente
atractiva y consecuentemente inducird a decisiones erroneas. Este reflejo de la personalidad es
también importante al considerarse el costo y el tiempo que limitan la extension y exactitud

hasta donde pueda ser realizada la investigacion.

4. Condiciones: este criterio se refiere a la posibilidad de establecer limitaciones o
restricciones especiales para la concesion de crédito a cuentas que no inspiran confianza.
También se usa el término condiciones para expresar la situacion favorable, desfavorable

tanto actual como futura en que se encuentra la empresa solicitante de crédito, en vez de la
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imposicion de restricciones. Cuando se predicen condiciones favorables, frecuentemente,
llevan a una expansion imprudente del crédito. En tanto que las condiciones desfavorables
ocasionarian un hecho contrario. Un gerente de crédito debe estar en conocimiento de que las
condiciones favorables estan basadas en una fecha adecuada y en una correcta interpretacion
de la informacion disponible. De cualquiera de las dos maneras en que se enfoque este
criterio, puede interpretarse como un factor importante en el proceso de concesion de crédito
puesto que de una u otra forma lo utilizara el encargado del analisis de crédito, para establecer
restricciones al crédito en cuentas que son dudosas o bien para formularse un juicio de las

condiciones actuales o futuras del solicitante de crédito.

Los criterios anteriormente citados pueden también ser aplicados, tanto al crédito comercial
como al crédito a consumidores. Los solicitantes de crédito personal pueden ser juzgados
basdndose en los criterios de capital (propiedades personales), capacidad (potencial de
ingresos personales, sueldos mensuales, etc.), caracter (personalidad, honradez, integridad) y

condiciones (limitaciones al crédito segln su situacion actual y tendencia prosperar).

5.5 Modelos de calificacion crediticia.

Con el objetivo de cubrir las necesidades de medidas cuantitativas y objetivas que permitan
realizar una gestion precisa, las herramientas y técnicas aplicadas en el crédito comercial han
buscado apoyo en metodologias matematicas y estadisticas, las cuales han permitido la

elaboracion de los llamados “modelos de calificacion crediticia”.

Un modelo para evaluacion o calificacion crediticia es una politica, férmula, matriz, guia o
programa que indica para cada cliente un puntaje o nivel de riesgo. El puntaje se asigna segin
los valores que toman ciertas variables. Es entonces muy importante poder medir la capacidad
de discriminar clientes buenos de clientes malos que poseen los modelos y de las variables
que lo componen. Toda variable es un campo de la informacion disponible de la cartera. Por
ejemplo, la edad, nivel de ingresos y profesion son tres variables. Las variables pueden ser

tanto campos originales como otras variables creadas a partir de las originales. Un modelo
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cualquiera utiliza variables creando en el fondo una nueva variable que corresponde a los
diferentes niveles de puntaje que el modelo asigna. El resultado que se exige a estos modelos
es la evaluacion de la cartera de clientes actuales y de clientes potenciales en términos de
capacidad de pago mediante la asignacion de una calificacion crediticia o rating. Para ello, la
aportacion de los modelos matematicos y estadisticos para responder a estas cuestiones, ha
sido su capacidad para obtener los patrones que asocian clasificacion crediticia y fundamentos
economicos. A través de esos patrones de comportamiento se obtienen los algoritmos
matematicos sobre los cuales identificar una serie de perfiles de riesgo o segmentos de la
cartera, que permite valorar la calidad del cliente. Dicha calificacion permite hacer frente a las
primeras decisiones de crédito comercial en cuanto a la admision o denegacion de un cliente

nuevo o de mantenimiento de uno preexistente, esto se traduce en las siguientes interrogantes:

e Dicho nivel de riesgo se ajusta al definido en las politicas de la empresa como

tolerable para iniciar o mantener tratos comerciales con €1?

o (Ante un aumento de la exposicion en un segmento de la clientela, supero el nivel de

tolerancia de riesgo asignado para dicho segmento?

5.6 Ventajas de los modelos de calificacion crediticia.

Evidentemente, el tratamiento de la admision o rechazo de una venta a plazo mediante una
calificacion crediticia no es un hecho nuevo. En general, la practica habitual consiste o
consistia en hacer uso de la informacién interna disponible del cliente, bien por disponer de
ella, o bien bajo peticion previa en caso de nuevos clientes, afiadiendo a esto la solicitud de
informes puntuales a agencias comerciales especializadas en otorgar calificaciones, para

posteriormente y en funcidn a criterios internos asignar una valoracion propia al cliente.

Sin embargo, la gran desventaja del método expuesto frente al modelo de calificacion
crediticia propuesto anteriormente, es la falta de trazabilidad, transparencia y homogeneidad

en el resultado cuantitativo que ofrecen ambos métodos. Y esto, sin olvidar, la inmediatez de
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la respuesta de la herramienta de calificacion crediticia frente otras apuestas. Otras ventajas
adicionales que presentan los modelos de calificacion crediticia, ademas de las aportadas por
su base matematica y estadistica, son que se trata de una herramienta de gestion sencilla, con
facil interfaz con el usuario, y costos y plazos de implantacion altamente afrontables a pesar
de su relativa sofisticacion y de la necesidad, en general, de apoyo externo especializado para

su desarrollo e implantacion.

El desarrollo del modelo exige un laborioso proceso de determinacion y tratamiento de la
muestra sobre la que aplicar el modelo, de definicion de las variables explicativas del modelo
y de su peso o Significatividad, junto con la verificacion del modelo y del algoritmo hallado,

que tipicamente seran redes neuronales o regresiones logisticas.

El ultimo paso en la obtencidén del modelo, es el calculo para cada nivel de rating de la
probabilidad de que el cliente no haga frente a sus obligaciones, y que se conoce como la
probabilidad de incumplimiento. Esta fase del desarrollo se la conoce como calibrado y
permite, a través de la informacion histérica de la empresa, calcular las clasificaciones
crediticias de los clientes durante periodos anteriores, asi como los incumplimientos

producidos durante esos periodos.

En los casos en que las empresas no dispongan internamente de la informacion necesaria
para elaborar el modelo, se emplean las probabilidades de incumplimiento que asocian las
agencias de calificacion crediticia a cada rating. Esta opcién supone la realizacion de un
estudio de la correspondencia entre los segmentos de la clientela obtenidos con el sistema de
rating construido y la segmentacion por rating que hacen las agencias de calificacion
crediticia. Una vez obtenido el modelo se tendré, por tanto, a nuestra disposicion uno de los
dos pardmetros necesarios para la medicion del riesgo de crédito comercial, la calidad del

riesgo.
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Un modelo que discrimine bien es aquel que detecte todos los malos clientes y los rechace,
pero que no rechace ningin buen cliente. Ese es el ideal. Esto nos lleva a considerar dos
porcentajes:

e El porcentaje de malos clientes que el modelo rechaza, y

e El porcentaje de buenos clientes que el modelo rechaza.

Un buen modelo es aquel en el que el primer porcentaje es cercano a 100% y el segundo es
cercano a 0%. Para incluir en un solo nimero ambos porcentajes, se utiliza normalmente la

diferencia de esos porcentajes.

El valor absoluto de esta diferencia constituye el indicador KS.

KS del modelo = | % de malos clientes rechazados - % de buenos clientes

rechazados |

Ejemplo 1:

Si en una cartera hay 9.500 clientes buenos y 500 clientes malos, y si el modelo rechaza
(detecta) 300 de los malos pero también rechaza (cree que son malos) 475 de los buenos,
entonces:

. % de malos clientes rechazados = 100*(300/500) = 60%

. % de buenos clientes rechazados = 100*(475/9500) = 5%

o por lo tanto, KS del modelo = | 60% - 5% | = 55 %

Ejemplo 2:

Juan Pérez evalud una muestra de 100 clientes. De los 10 malos detecté 5 y de los 90
buenos erroneamente rechazo6 a 3. Con estos datos podemos calcular el KS de Juan Pérez para
esta muestra, entonces:

. % de malos clientes rechazados = 100*(5/10) = 50%

. % de buenos clientes rechazados = 100*(3/90) = 3,3%

o por lo tanto, KS de Juan Pérez para esta muestra = | 50% - 3,3% | = 46,7 %
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El indicador KS es muy facil de interpretar porque siempre varia entre 0 y 100. Mientras
mas cercano a cero sea, mas malo es el modelo. Y mientras el KS sea mas cercano a 100%,
mejor es el modelo. Es muy importante notar que el indicador KS depende de la cartera donde

se calcule. Es decir todo lo que se puede calcular es un estimador del KS.

Ejemplo 3:

Consideremos el mismo modelo del ejemplo 1 pero ahora calculemos el KS sobre una base
de testeo independiente de la anterior que se habia separado para fines de testeo. Esta base de
testeo contiene 2.000 clientes buenos y 110 clientes malos. En esta base el modelo rechaza 65
de los malos clientes y 120 de los buenos clientes. Entonces el KS del modelo en esta nueva

base es:

. % de malos clientes rechazados = 100*(65/110) = 59%
o % de buenos clientes rechazados = 100%(120/2000) = 6%
o por lo tanto, KS del modelo =| 59% - 6% | =53 %

Finalmente, es también muy importante tener presente que el KS de un modelo depende del
punto de corte utilizado. Es decir, si un modelo es usado con un punto de corte su KS es

diferente si ese mismo modelo es usado con otro punto de corte.

(Se puede calcular el KS para variables categdricas o variables numéricas?

Para ambos tipos de variables, e incluso para multivariables que usan mezclas de
categéricas con numeéricas. Existen varias, medidas para calcular la capacidad de
discriminacion de variables y modelos, pero el KS es la mas usada en crédito. También es
quizas la mas simple de entender, y siempre varia entre 0 y 100. Se puede utilizar para

variables categoricas y numeéricas.

Estudios comparativos muestran que las diferentes definiciones no permiten construir

modelos mejores.
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5.7 Calidad y cantidad del riesgo.

Considerando que la inversion en cuentas por cobrar se hace en términos de riesgo, es
fundamental que la empresa desarrolle una idea sobre la calidad del crédito a conceder.
Entendemos por calidad, la capacidad de pago que tiene el cliente, que se cuantifica a través
de la probabilidad de incumplimiento y a la vez determina el grado limite que la empresa esta

dispuesta aceptar en términos de riesgo.

El otro parametro clave es la cantidad del riesgo, el cual mide la exposicidon y que se

cuantifica como el valor actual de los flujos que se devengaran durante el periodo del crédito.

Tanto la cantidad, como la calidad, son dos indicadores de gestion fundamentales para la
toma de decisiones del responsable de las cuentas por cobrar. Al aceptar un nuevo cliente o
acordar una nueva venta, la calidad y la cantidad nos permitird comprobar si se ajusta a los
niveles y estrategias definidas por los responsables oportunos. En este sentido, la calidad
dependerd del nivel de tolerancia o probabilidad maxima de incumplimiento aceptable segun
la direccion para cada segmento de clientes, y la cantidad o exposicion vendrd marcado por él
producto que sé este financiando y las condiciones pactadas con el cliente, las cuales podran
variar en funcion de la calidad otorgada en el modelo de calificacion crediticia adoptado por
la empresa. En conclusion, existen clientes de los cuales se puede estar seguro de que pagaran
sus cuentas, también hay clientes que tienen menos posibilidades de pagarles. Todo va a
depender en esta etapa del beneficio incremental que se obtenga en la concesion de crédito
cuando se compare la utilidad que se espera de la concesion de créditos adicionales, con la
que se dejaria de obtener si no se efectuase la venta a crédito que aumentase el ingreso neto
anual. Por ejemplo en la empresa Apicola Cato. S.A se ha tomado la decision de que
aumentara sus ventas a crédito en $10.000, los costos incrementados por esta venta son de un
65%, los gastos por cobranzas adicionales se han determinado en un 6% (se excluyen gastos
fijos puesto que estos disminuyen con el mayor volumen de ventas ya que se van diluyendo a

medida que éstas aumentan), se ha calculado que vender a ciertos clientes representa un
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riesgo de un 7%. Entonces se puede establecer que el incremento en el ingreso neto anual

esperado, ocasionado por la venta de $10.000 a crédito se determina de la siguiente manera:

Ventas adicionales al grupo de

Clientes con 7% de riesgo $10.000
Menos: Cuentas no cobrables (7%) $ 700
Ingreso de ventas incrementado $ 9.300

Costos de ventas incrementado

(65% de las ventas) $6.500

Gastos de cobranzas adicionales

(6% de las ventas) 600

Total costos adicionales 7.100

Incremento esperado en el

Ingreso neto anual $ 2.200

Si se acepta este grupo de clientes para efectuar la venta de $10.000 con riesgo del 7%, se
aumenta el ingreso en $9.300 y los gastos en $7.100, o sea los costos adicionales serian un
71% de las ventas adicionales pero se obtendria sobre esas ventas incrementadas un aumento
en el ingreso neto de un 22%. De tal manera que el grado de crédito va a depender del
incremento en la utilidad que se espere obtener por el incremento de las ventas mediante la

concesion de créditos.

Supongamos ahora el mismo ejemplo pero con un riesgo de un 30%.
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Ventas adicionales al grupo de

Clientes con 30% de riesgo $10.000
Menos: Cuentas incobrables (7%) $ 3.000
Ingreso de ventas incrementado $ 7.000

Costos de ventas incrementado

(65% de las ventas) $6.500

Gastos de cobranzas adicionales

(6% de las ventas) $ 600

Total costos adicionales 7.100

Incremento esperado en el

Ingreso neto anual $ (@100

Observamos en este caso que con un riesgo del 30% se espera una pérdida de $100 por lo
tanto en este caso el nivel de crédito debe ser disminuido, hasta que por lo menos se obtenga
un equilibrio entre el porcentaje de utilidad esperado sobre la inversion incrementada en
cuentas por cobrar y el que normalmente exige la empresa en sus inversiones.

De acuerdo con lo anterior si una empresa desea determinar cual es el grado méximo de
riesgo que puede aumentar sus ventas a crédito, y si normalmente exige un margen neto de
ganancia de un 25% entonces el maximo riesgo a aceptar en la concesion de créditos seria

(supongase el ejemplo anterior):

o Aumento en las ventas =$10.000

o Aumento del Ingreso neto anual = 25% de $10.000

. Aumento en el costo de venta = 65% de 10.000 = 6.500
o Gasto de cobranza adicional = 6% de 10.000 = 600
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Entonces el riesgo maximo por cuentas no cobrables seria:

Aumento en las ventas — (cuentas no cobrables + gastos adicionales) = aumento del ingreso
neto anual

2.500 = 10.000 — (cuentas incobrables + 6.500 + 6.000)

Cuentas incobrables = 10.000 — 7.100 — 2.500

Cuentas incobrables = 400

%maximo de riesgo = (400/10.000)*100=4%

Lo que significa que el maximo de riesgo que debe asumir la empresa por concepto de la
venta de $10.000 para que se obtenga una ganancia de un 25% sobre las nuevas ventas debe

ser de un 4%.

Las interpretaciones anteriores demuestran que las condiciones riesgosas en las cuales se
efectuan ventas adicionales implican ademas aumentos de los costos y estos costos exceden el

beneficio que reportan entonces se debe dejar de efectuar la venta a crédito.

Tanto la cantidad, como la calidad, son dos indicadores de gestion fundamentales para la
toma de decisiones del responsable de las cuentas por cobrar. Al aceptar un nuevo cliente o
acordar una nueva venta, la calidad y la cantidad nos permitird comprobar si se ajusta a los
niveles y estrategias definidas por los responsables oportunos. En este sentido, la calidad
dependerd del nivel de tolerancia o probabilidad maxima de incumplimiento aceptable segiin
la direccion para cada segmento de clientes, y la cantidad o exposicion vendrd marcado por él
producto que sé este financiando y las condiciones pactadas con el cliente, las cuales podran

variar en funcion de la calidad otorgada en el modelo.

Paralelamente, la elaboracioén del modelo requiere de una sistematica, precision y mejora de
la informacién de clientes que sirve para la puesta a punto de las bases de datos internas. El
proceso conlleva por tanto, la revision, actualizacion y, en muchos casos, la ampliacion con

nuevos datos de las bases de datos de clientes. Este hecho, ademds de ser un requisito para la
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elaboracion del modelo, enriquece la informacion base para la gestion optima del conjunto de

procesos comerciales, lo que permite:

1. Lasistematizacion y rutina de recogida de informacion de clientes.

2.  Los datos requeridos para una gestion comercial que incluya la valoracion crediticia
del cliente, exceden a la informacion recogida en los informes contables, lo que contribuye a
tener una vision mas completa del cliente y, por ultimo, del negocio.

3. Base para la elaboracion de sistemas de incidencias o mecanismos de alerta y
deteccion de factores que afecten al cobro de las ventas a plazo. Permiten la clasificacion
crediticia de los clientes en categorias homogéneas segun su rating crediticio o probabilidad

de incumplimiento.

La aplicacion de politicas diferenciadas en todo el ciclo crediticio de los clientes
y realizar una discriminaciéon de los mismos basdndose en una valoracion matematica-

estadistica del riesgo que suponen:

e  Admision: Niveles de rechazo, decisiones de precio de venta, definicion de limites

crediticios (modalidades, plazos).

e  Seguimiento: Sistemas de alerta, de seguimiento de limites, de informacion-

administracion comercial.
e  Recuperacion: Gestiones de cobro y reclamacion.

e  Facilita la determinacion de los niveles de riesgo tolerables a través de los modelos de

calificacion crediticia.

6 Conclusiones del analisis de riesgos crediticios.

La puesta al dia en las técnicas de gestion del crédito comercial mediante la aplicacion de
las metodologias y modelos de calificacion crediticia, las cuales se han convertido en la

referencia del mercado, aportan un incremento significativo en la calidad de la informacion
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sobre la que se ejerce la labor de gestion, haciendo de esta un instrumento mas eficaz y
seguro.

Una base de clientes, amplia, diversificada, y solvente, calibra el valor y las perspectivas
futuras de una empresa, y en ese sentido, cuantificar y detectar los factores de riesgo de los

mismos se convierte en un punto critico.

6.1 Pasos que se deben de seguir cuando se va a otorgar un crédito.

Se recomienda seguir el siguiente paso ordenado de analisis de riesgos de créditos:

Generalidades

e Todo crédito debe pasar por una etapa de revision por mas simple y rapida que esta sea.

e Todo crédito tiene riesgo por facil y bueno y bien garantizado que parezca

e El andlisis de crédito no pretende acabar con el 100% de la incertidumbre del futuro,
sino que solo disminuya, por eso en materia de crédito no hay que pretender ser infalible,
incluso quien lleva muchos afios de créditos y nunca se ha equivocado, podria no ser un
analista por su excesivo conservatismo

e Dado que en las decisiones de crédito no estamos actuando con variables exacta, debe

jugar un rol muy importante el buen criterio y sentido comun.

Antecedentes generales anteriores al crédito

En este punto es necesario saber cual es el destino que se le dara al crédito, por ello existen

cuatro motivos por los cuales es necesario conocer el destino del crédito:

1.  Para comprobar la coherencia con las politicas de créditos de la institucion.
Para poder revisar correctamente el crédito.

Para poder fijar condiciones acordes con las necesidades

> » b

Para poder ejercer un control al deudor

88



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

CAPITULO IV

“Aplicacion a una empresa comercial”.

1. Antecedentes generales.

Como lo mencionamos en la introduccién del presente trabajo, este capitulo corresponde a
la aplicacion de todas las materias analizadas en los capitulos precedentes, en una empresa
local. Comenzaremos con una pequeia resefia acerca de la empresa, como se organizan, la
forma en que administran actualmente las cuentas por cobrar, las politicas de crédito y
cobranzas, y como manejan el nivel de riesgo que puede tolerarse en el crédito. Realizado
este analisis, procederemos a revelar los problemas fundamentales que presentan dichos
procedimientos. Finalmente propondremos los cambios necesarios para llevar una adecuada
gestion de las cuentas por cobrar, fundamentando los procedimientos y medidas que

garanticen el logro de este objetivo.

Debido al interés de mejorar la gestion de cuentas por cobrar manifestado por los duefios de
la empresa y para aplicar los conocimientos adquiridos durante la confeccion de los primeros
tres capitulos, hemos estimado conveniente analizar la gestion de cuentas por cobrar de esta
empresa, ya que practicamente esta se maneja de forma intuitiva y elaborar un programa de
mejoras que le facilite a esta empresa llevar un control de las cuentas por cobrar y que

cumpla con todas las necesidades de la misma.

Actualmente la empresa “Colmenares Bio-Bio ““ no cuenta con un sistema automatizado de
gestion de cuentas por cobrar. Este es llevado a cabo manualmente por la persona encargada
de finanzas, las operaciones matematicas se realizan con ayuda de la calculadora y al terminar
son guardados en los archivos. Debido a esta realidad es que nos interesamos especialmente
en esta empresa ya que nos permitird aplicar de manera integra todas las materias analizadas

en este trabajo.
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Como metodologia se utilizd la entrevista y la observacion para recolectar informacion.
Entrevistamos a la persona encargada del manejo de las cuentas por cobrar. Nuestra entrevista
la realizamos en las instalaciones de la empresa en cuestion, esta estuvo enmarcada en una
serie de preguntas tanto abiertas como cerradas donde se destacaron las caracteristicas mas
sobresalientes de la gestion actual de las cuentas por cobrar (anexo 1). Al asistir a la empresa
se nos permitidé observar cdmo son llevadas las cuentas por cobrar, donde pudimos
percatarnos de una manera detallada su desenvolvimiento en cuanto a nuestro tema de estudio

para asi poder establecer las partes mas primordiales en el desarrollo de nuestra investigacion.

Los aspectos a observar fueron los siguientes:

Forma en que se llevan las cuentas por cobrar.
El control con que cuentan actualmente.
Forma en la que podemos reestructurar el sistema actual.

Tiempo que se requiere para realizar una transaccion.

Este trabajo corresponde a una investigacion de tipo descriptiva, lo que se hizo fue medir y
evaluar especificamente como eran administradas las cuentas por cobrar, mediante una serie
de visitas a las instalaciones, donde observamos por dias como se manejaban, para luego
recabar ¢ésta informacion y obtener conclusiones, de lo que la empresa carece o necesita
mejorar, para mas tarde hacer un analisis descriptivo de la situacion que presenta las cuentas

por cobrar de dicha empresa.

2. Aspectos generales de la empresa.

2.1 Historia de la empresa.

La empresa”Colmenares Bio-Bio” como su nombre lo indica, esta dedicada a la produccion,

prestacion de servicios y comercializacion de todo tipo de productos del rubro apicola. La
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apicultura, es una de las multiples areas de la agricultura, basicamente consiste en la
explotacion de las abejas, siendo su producto mas conocido la miel.

Esta empresa tiene caracter familiar, en sus inicios uno de los socios practicaba la
apicultura como hobby los fines de semana, ademds era una actividad novedosa y
relativamente rentable, ya que no se incurria en mayores costos mas que el inicial, el manejo
era rustico, y al comienzo de cada afio la cosecha rendia sus frutos. Para comercializar su
produccion de miel, que aument6 considerablemente, debio6 regularizar la situacion fiscal con
el propdsito de poder entregar o vender la produccion a empresas. Debido al aumento de
especializacion en el ambito de la apicultura, se comenzé a fabricar todos los materiales que
se necesitaban durante el afio para llevar a cabo la actividad y se vio en la comercializacion de
productos y materiales apicolas una fuente de recursos, por lo que se debio6 crear una empresa
formal para llevar a cabo todas las operaciones comerciales necesarias en el rubro de la
apicultura. Entonces fue necesario crear una empresa para poder realizar transacciones de

comercializacion de productos, formandose Colmenares Bio-Bio.

2.2. Organigrama funcional de Colmenares Bio-Bio.
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2.3. Analisis de la gestion actual de cuentas por cobrar.

Como se mencion6 anteriormente para recopilar informacion sobre la gestion de cuentas por
cobrar de Colmenares Bio-Bio, aplicamos una entrevista al gerente conjuntamente con la

persona encargada de administracion y finanzas.

Desde sus inicios la empresa, esta integrada por dos socios, que a la vez son padre e hijo. La
gerencia o administracion esta a cargo de uno de los duefios quien se dedica exclusivamente a
la actividad. Por lo tanto, corresponde a una empresa familiar, ya que retine las siguientes
caracteristicas; es controlada por una familia, algunos miembros de la familia conducen los
negocios y tienen la intencion de perpetuar en el tiempo la obra de los fundadores. La
empresa inicia actividades el afio 2002, en esa época se contaba con 50 colmenas. En adelante
se fueron multiplicando los cajones en produccion, en los ultimos 2 afios la empresa ha tenido
un gran crecimiento en cuanto al nivel de clientes y produccion, esto se debe a la asociacion
estratégica con dos empresas importantes para la actividad como lo es una empresa
exportadora de miel y otra dedicada a uno de los insumos mas importantes de la actividad,
como lo es la cera de abeja. Como en la mayoria de las empresas familiares, nos hemos
encontrado con variados puntos débiles en la administracion, siendo los mas evidentes la
gran resistencia al cambio y profesionalizacion, es decir, la resistencia de los duefios a
contratar personal especializado en areas tan importantes como lo es la gestion de las cuentas
por cobrar que es la materia de nuestro andlisis; falta de mentalidad orientada a resultados, es
decir, la falta de instrumentacion a través de indicadores financieros de los reales resultados
de la gestion de la empresa; estancamiento estratégico, es decir, se realiza toda la gestion en
cuanto a lo probado o conocido no se analizan mejores métodos estratégicos; exceso de
desconfianza, control y secreto; superposicion de roles empresariales y familiares, esto se
traduce en decisiones importantes que se toman uniendo posiciones de administracion y

parentesco.

También cuentan con algunas ventajas: una vision mas a largo plazo, la empresa se proyecta

a largo plazo incentivando a la nueva generacion para continuar el negocio; mayor unidad de
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objetivos entre los socios, todos quieren el bienestar familiar y los une un mismo objetivo;
mayor velocidad de decision, al no contar con la especializacion de roles de las distintas areas
de gestion, es practicamente una persona quien decide; mayor dedicacion a la empresa,
voluntad de sacrificio personal y menor rotacion de los administradores; mayor preocupacion
de la imagen y calidad ante los consumidores y por ultimo, mayor responsabilidad social, esto

se refiere a la valorizacion de la mano de obra.

El aumento de la clientela ha provocado que la persona que realiza las labores del crédito y
cobranzas no pueda realizar su labor de manera 6ptima, lo que se traduce en que no lleve el
registro y control adecuado actualizado de esta cuenta, ademds esta persona cumple con
multiples funciones, la empresa no cuenta a simple vista con el personal necesario para llevar
a cabo las labores administrativas, por lo que los duefios han accedido a proporcionarlos la
informacion que estimemos conveniente, para analizar como funciona actualmente la gestion

del crédito y la cobranza conscientes de que no pueden seguir operando de la forma actual.

En la Empresa la gestion de cuentas por cobrar es llevada en forma manual lo cual conlleva

a un proceso lento, tedioso y desorganizado al momento de guardar la informacion.

2.3.1. Analisis del sistema de procesamiento de datos de la gestion actual de cuentas

por cobrar.

La empresa no cuenta con un software computacional formal para el manejo de las cuentas
por cobrar. En un equipo se lleva el control de los inventarios, aqui se registran todos los
productos o materiales que ingresan a la bodega, este se encuentra a disposicion de la persona
encargada de las ventas, a fin de entregar informacion actualizada a los clientes, sobre la

existencia de productos y sus costos.

Existe un computador que se ocupa para trabajar conectado a Internet a fin de hacer
cotizaciones o pedidos de mercaderias a otras ciudades, consultas de situacion de los clientes

y para estar al tanto de lo que sucede en Europa y Asia con la actividad apicola.
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2.3.2. Flujograma actual de ventas al crédito:

A. Ventas mediante ordenes de pedido de mercaderias:

e Cliente: (1) Realiza una solicitud de mercaderia, ya sea: personalmente, por mail,
telefonicamente o por fax.

e Vendedor: (2) Recibe solicitud, confecciona una nota de pedido y valoriza la nota de
pedido.

e Crédito y cobranzas: (3) Recibe nota de pedido, analiza al cliente. Si determina que es
apropiado, envia reporte al gerente.

e Gerencia: (4) Analiza informe, determina condiciones de venta y finalmente aprueba o
rechaza la solicitud, y la envia a crédito y cobranzas.

e Crédito y cobranza: (5) Ratifica condiciones de venta con el cliente, si es el caso se encarga
de revisar depositos en cuenta corriente, para asi dar orden de despacho de pedido.

¢ Cliente: (6) Acuerda condiciones de venta.

e Vendedor: (7) Prepara el pedido y confecciona factura, procede a enviarlo o entregarlo,
previa autorizacion de credito y cobranzas.

e Cliente: (8) Recibe el pedido.

Generalmente los clientes que operan mediante 6rdenes de compra o pedido, corresponden a
municipalidades que entregan recursos para fomentar, el aumento de los apicultores de su
zona, para incentivar la actividad. También se encuentran grupos de campesinos que obtienen
recursos del gobierno. En cualquiera de los dos casos se procede a enviar el pedido, junto con

la factura y en la mayoria de los casos el crédito es de 15 a 30 dias.
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|

B. Ventas directas a crédito:
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B. Ventas directas a crédito:

e Cliente: (1) Solicita los productos al vendedor y el crédito correspondiente.

e Ventas: (2) Deriva a cliente a crédito y cobranzas, previa verificacion de existencia de

productos requeridos y confecciona una cotizacion.

e Crédito y cobranzas: (3) Analiza antecedentes aportados por el cliente, y remite informe a

gerencia.

e Gerencia: (4) Analiza informe y finalmente aprueba o rechaza la transaccion.

e Encargada de crédito y cobranzas: (5) Confecciona guia de despacho o factura
correspondiente segin sea el caso y recibe documentos o dinero del cliente si es necesario.
Confecciona factura y entrega documento al cliente.

¢ Cliente: (6) Recibe factura y retira mercaderias en ventas.

¢ Ventas:(5) Entrega mercaderias al cliente, previa autorizacion de crédito y cobranza.

La totalidad de las ventas a crédito son documentadas mediante cheques. En este caso, la
persona que factura toma el resguardo de detallar claramente que es una venta al crédito y, se
retiene la cuarta copia con mérito ejecutivo cedible, se le explica al cliente que cuando se
haga efectivo el pago del importe total de la factura, esta le serd entregada personalmente o

despachada por correo.

Hay otros casos en los cuales los clientes entregan miel o cera en garantia, a fin de

venderlos en la temporada alta a un mejor precio.
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3. Analisis de riesgo de la gestion actual de cuentas por cobrar.

En la actualidad Colmenares Bio-Bio no realiza analisis de riesgo para las cuentas por
cobrar, esto se debe a la falta de tiempo y personal para desarrollar esta funcion, la encargada
de crédito y cobranzas tiene la conciencia de la importancia de esta labor, pero no cuenta por
una parte con los recursos necesarios y por otra del tiempo para su desarrollo. Cabe destacar
que el nivel de morosidad de la empresa es bajo, casi no existe, esto se debe a que la empresa
simplemente cuando no conoce a un cliente o no es recomendado por otro, simplemente no da

crédito. Debido a esto se pierden ventas potenciales.

Como el crédito es documentado, si el cliente no da indicios de querer aplazar el cobro, sé
deposita en la fecha estipulada, si el documento no tiene fondos es protestado. Ante este caso
los clientes, generalmente concurren a la empresa con el valor del importe del documento al
contado para recuperarlo. Otro aspecto a considerar en este item, es que la mayoria de los
clientes a quienes se les otorga crédito, son los mismos que al final de la temporada venden su
produccion de miel a la empresa, por lo que no les conviene quedar mal catalogados, ya que
hoy en dia la empresa que entrega las mejores condiciones y precio para la compra de la
produccion de miel de la zona, es la empresa exportadora para la cual trabaja como

acopiadora la empresa.

3.1 Resultados preliminares del analisis de la gestion actual de cuentas por cobrar.

Como se menciond anteriormente, desde sus inicios la empresa Colmenares Bio-Bio ha
llevado todos sus informes manualmente por lo que resulta lento y problemadtico, la
administracion debe realizar multiples funciones, entre las cuales se encuentra la gestion de
las cuentas por cobrar, por lo cual a su juicio no ejerce un verdadero control sobre las mismas,
es por ello que es necesario implementar un sistema de cuentas por cobrar para asi; agilizar el
analisis de la informacién de los clientes, almacenar la informacion en forma oportuna y

competente, ademds de visualizar el movimiento de la empresa.
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Hoy en dia en la empresa no se cuenta con indicadores de gestion, por lo que realmente no
dimensionan cual es la rentabilidad que genera producto de las ventas a crédito, como
tampoco el nivel de incobrables se maneja adecuadamente. La persona encargada del proceso
de la gestion de cuentas por cobrar cumple con multiples funciones, al momento de otorgar un
crédito se hace de forma intuitiva, es decir, lo que a juicio del gerente sea conveniente, este se
basa en el conocimiento personal que tiene de la empresa o la persona que pide el crédito. De
esta forma se pierden un nimero considerable de clientes que solicitan crédito, ya que de no

ser habituales, simplemente se le niega la venta a crédito.

A la hora de realizar nuestras observaciones pudimos percatarnos que las cuentas por cobrar
eran sumamente lentas, ya que, si el cliente es antiguo o conocido y posee una cuenta con la
empresa, el proceso de aprobacion de crédito se hace mas expedito, ya que el gerente ya tiene
experiencia con dicho cliente y toma rapidamente la decision. Elaboramos una muestra para
determinar el tiempo promedio de atencion al cliente (anexo 2). Los resultados se presentan

en la siguiente tabla:

CATEGORIA CANTIDAD TIEMPO PROMEDIO DE
DEL DE DURACION PROCESO DE
CLIENTE CLIENTES APROBACION DE CREDITO
CLIENTE NUEVO 12 30 Min.
CLIENTE ANTIGUO CON LINEA DE 34 15 Min.
CREDITO
CLIENTE ANTIGUO SIN LINEA DE 16 20 Min.
CREDITO
TOTAL 63

e C(Cliente nuevo, el proceso desde que hace la peticion de crédito, hasta que se le
confecciona la factura toma alrededor de 30 minutos, ya que el cliente debe cumplir

primero con ciertos requisitos que el gerente solicita, como por ejemplo consulta directa
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a la pagina de Internet del servicio de impuestos internos, para comprobar existencia del
contribuyente, o consultas bancarias cuando el monto lo amerite, comprobar validez del
cheque, entrevista personal, estos son los requisitos que la empresa solicita como

politica antes de abrir una cuenta nueva.

e C(liente antiguo con una linea crediticia, solicitando una nueva venta al crédito, este
proceso tarda alrededor de 15 minutos, ya que se debe verificar en su archivo personal el
estado de su deuda, si es que existiese, si su peticion esta dentro del margen de crédito

que se le ha asignado y si ha dado cumplimiento a sus obligaciones en forma oportuna.

e C(liente antiguo, sin linea de crédito, se demora 20 minutos en el proceso, ya que

primeramente se le debe asignar un monto de crédito, se debe crear un archivo personal.

Como en toda empresa, en Colmenares Bio-Bio, el cliente necesita llenar a cabo una serie
de requisitos para que se le otorgue un crédito (cuenta por cobrar), como lo son: nombre del
interesado, talonario de cheque, nimero de cédula, teléfono. Todos estos requisitos se realizan

manualmente.

3.2 Analisis de la gestion de inversion y liquidez en cuentas por cobrar.

Para analizar la gestion de las cuentas por cobrar, necesariamente tenemos que determinar

cuantitativamente los niveles de inversion y ratios de liquidez de “Colmenares Bio-Bio”.

Para el desarrollo de nuestro andlisis aplicaremos el método de razones simples,
comparando los rubros o cuentas que tienen una relacion directa causa y efecto, por medio de
una simple division o bien, a través de una resta. Para luego hacer la comparacion

correspondiente de los niveles de la industria y a la propia empresa.

A continuacion se muestra un extracto del balance general y estado de resultados.
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COLMENARES BIO-BIO PERIODO 2006

RESUMEN BALANCE GENERAL

ACTIVOS

CAJA 4.080.051

CUENTAS POR COBRAR 35.260.750

INVENTARIOS 21.420.000

OTROS ACTIVOS CIRCULANTES 652.369

ACTIVOS CIRCULANTES 61.413.170

ACTIVOS FIJOS NETOS 25.369.547

OTROS ACTIVOS 2.590.125

TOTAL ACTIVOS 89.372.842

PASIVOS

PASIVOS CIRCULANTES 26.136.957

DEUDAS LARGO PLAZO 17.425.852

TOTAL PASIVOS 43.562.809

PATRIMONIO 45.810.033

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 89.372.842
COLMENARES BIO-BIO PERIODO 2006
RESUMEN ESTADO DE RESULTADO
VENTAS 129.335.949
(VENTAS NETAS A CREDITO 63.92%=82.670.435)
COSTOS DE VENTAS 71.085.949
UTILIDAD BRUTA 58.250.000
GASTOS DE VENTAS 23.746.051
UTILIDAD ANTES DE INTERESES 34.503.949
INTERESES 5.758.751
UTILIDAD ANTES DE INMPUESTO 28.745.198
IMPUESTOS 4.952.798
UTILIDAD NETA 23.792.400
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En la siguiente tabla se muestra el calculo de indices financieros:

(1)RELACION ACTIVO CIRCULANTE Y TOTAL DE ACTIVOS
=(61.413.170/ 89.372.842 ) 69%

(1.1)RELACION PASIVO CIRCULANTE Y TOTAL DE ACTIVOS
=(26.136.957/89.372.842 ) 29%

(2) CAPITAL DE TRABAJO NETO ( ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO
CIRCULANTE )=(61.413.170 - 26.136.957 ) $35.276.213

(2.1) RELACION CAPITAL DE TRABAJO NETO Y TOTAL DE ACTIVOS
=(35.276.213 / 89.372.842) 39%

(3) RELACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR 'Y TOTAL DE ACTIVOS
=(35.260.750 / 89.372.842) 39%

(3.1) RELEVANCIA DE LAS CUENTAS POR COBRAR EN LOS ACTIVOS
CIRCULANTES ( CUENTAS POR COBRAR /ACTIVO CIRCULANTE )= 57.41%

(35.260.750 / 61.413.170 )

(3) INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR ( CUENTAS POR COBRAR
/CAPITAL DE TRABAJO NETO )=( 35.260.750 / 35.276.213 ) 99.95%

(4) NIVEL DE INVERSION ( CUENTAS POR COBRAR / VENTAS A CREDITO )
(35.260.750 / 82.670.435 ) 42.65%

(5) LIQUIDEZ GENERAL O RAZON CORRIENTE ( ACTIVO CIRCULANTE /
PASIVO CIRCULANTE ) 2.35 VECES

(61.413.170/26.136.957 )

(6) RAZON ACIDA=( ACTIVO CIRCULANTE - INVENTARIO ) / PASIVO

CIRCULANTE 1.53
(61.413.170 - 21.420.000) / 26.136.957 VECES
(7) PRUEBA DEFENSIVA=( CAJA / PASIVO CIRCULANTE)

(4.080.051 /26.136.957 ) 15.61%

(8) PERIODO PROMEDIO DE COBRANZAS=( CUENTAS POR COBRAR /
VENTAS NETAS A CREDITO ) * 360 DfAS 153 DIAS

(35.260.170 / 82.670.435 ) * 360

(9) ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR=( VENTAS NETAS A CREDITO /
CUENTAS POR COBRAR ) 2.35 VECES

(82.670.435 / 35.260.170 )

(10) ROTACION DE ACTIVOS TOTALES=( VENTAS / ACTIVOS )

(129.335.949 / 89.372.842 ) 1.45 VECES

(11) ROTACION DE ACTIVO FIJO=( VENTAS / ACTIVO FIJO)
(129.335.949 / 25.369.547 ) 5.10 VECES

(12) ROTACION DE CAJA O BANCO=(CAJA/VENTAS) * 360
(4.080.051 /129.335.949 ) * 360 11 DIAS
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(13) RENDIMIENTO SOBRE EL PATRIMONIO=( UTILIDADNETA /
PATRIMONIO) 51.91%

(23.792.400 / 45.810.033 )

(14) RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION=( UTILIDAD NETA / ACTIVO
TOTAL) 26.62%

(23.792.400 / 89.372.143 )

(15) UTILIDAD DE LAS VENTAS=( UTILIDAD ANTES DE INTERESES /
VENTAS) 26.68%

(34.503.949 /129.335.949 )

(16) MARGEN DE UTILIDAD BRUTA=( UTILIDAD BRUTA / VENTAS )

(58.250.000 / 129.335.949 ) 45.04%

(17) MARGEN NETO DE UTILIDADES=( UTILIDAD NETA / VENTAS NETAS )

(23.792.400 / 129.335.949 ) 18.40%
(18) DUPONT
( UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS / ACTIVO TOTAL ) 32.16%

(28.745.198 / 89.372.143 )

e (1) Larelacion activos circulantes y total de activos nos da como resultado un 69%,
las empresas comerciales del sector comercio presentan un promedio para el afio 2006 del
47%. Esto nos demuestra que para la empresa los activos circulantes representan una cantidad
significativa del total de activos de la misma.

e  (1.1) Larelacion del pasivo circulante con el total de activos nos arroja como resultado
un 29%, esto significa que los pasivos circulantes de la empresa representan un 29% del total
de activos, siendo el promedio de la industria de un 36%.

e (2) El capital de trabajo neto para el afio 2006 es $35.276.213, que es la diferencia
entre los activos circulantes menos los pasivos circulantes. Este resultado representa la
cantidad de dinero que le queda a la empresa para realizar sus operaciones dia a dia, después
de pagar sus deudas inmediatas o de corto plazo.

. (2.1) La relacion capital de trabajo neto y total de activos es de un 39%, y la industria
presenta un 17%.

. (3) La relacion de las cuentas por cobrar y el total de activos de la empresa nos da
como resultado un 39%, y las empresas comerciales presentan un 17%.

. (3.1) E1 57.14% representa la importancia que la inversién en cuentas por cobrar, tiene

en el total de la inversion del activo circulante, el promedio del sector comercial analizado en
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el primer capitulo nos arroja un 37% para el afio 2006. Esto nos demuestra que la empresa
debe hacer un esfuerzo por mejorar la gestion de las cuentas por cobrar, ya que son
fundamentales en su estructura de capital.

e  (3.2) El resultado de 99.95% representa la dependencia que el capital de trabajo neto,
tiene en la inversion de cuentas por cobrar, el indice de las empresas comerciales para el
mismo periodo comprendié desde un 10% hasta un 1.354%, siendo el promedio un 326%.
Esto nos demuestra que las cuentas por cobrar son muy significativas dentro de la
administracion del capital de trabajo, lo que se expuso al principio de este trabajo

e (4) El resultado de 42.65% representa el porcentaje de las ventas anuales que estan
pendientes de ser liquidadas por los clientes.

e (5) La liquidez general es de 2.35 veces, nos indica que proporcion de las deudas de
corto plazo es cubierta por el activo circulante, es decir, por cada peso de deuda la empresa
cuenta con 2.35 pesos para pagarla. Es un muy buen nivel de liquidez a corto plazo.

. (6) La razén acida es de 1.53 veces, sigue siendo buena la capacidad de pago de la
empresa.

e (7) La prueba defensiva es de 15.61%, nos indica la capacidad de la empresa para
operar sin recurrir a las ventas, es decir, la empresa cuenta con un 15.61% de liquidez para
operar sin recurrir a los flujos de ventas.

e  (8) El periodo promedio de cobranzas de las cuentas por cobrar es de 153 dias, es
decir, que es el tiempo que tardan en promedio las cuentas por cobrar en convertirse en
efectivo.

. (9) La rotacion de cuentas por cobrar es de 2.35 veces, es una muy lenta rotacion de
cartera. No se esta utilizando el crédito como estrategia de ventas. Es un alto nivel de
endeudamiento.

e  (10)La rotacion de activos totales es de 1.45 veces, este ratio tiene por objeto medir la
actividad en ventas de la empresa, nos indica que tan productivos son los activos para generar
ventas, es decir, cuanto mas vendemos por cada peso invertido. Es muy bajo el nivel de
ventas con relacion a los activos, es necesario un mayor volumen de ventas.

e (I1) La rotacion de activo fijo es de 5.10 veces, la empresa esta colocando en el

mercado 5.10 veces el valor de lo invertido en activo fijo.
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. (12) La rotacién de caja es 11 dias, nos muestra la capacidad del efectivo para cubrir
los dias de ventas. La empresa cuenta con liquidez para cubrir 11 dias de venta, lo que es un
indicador bajo.

. (13) El rendimiento sobre el patrimonio es de 51.91%, es decir, que la inversion de los
duefos de la empresa genera un rendimiento de 51.91%. Es un buen resultado.

e  (14) El rendimiento sobre la inversion es de 26.62%, es decir, por cada peso invertido
en activos de la empresa, se obtuvo un rendimiento del 26.62%, independientemente del
patrimonio de los duefios.

e  (15) La utilidad sobre las ventas es de un 26.68%, por cada peso vendido la empresa
obtuvo un 26.68% de utilidad.

e  (16) El margen de utilidad bruta es de un 45.04%, después de que la empresa cubre los
costos de ventas de sus productos, obtiene una utilidad de 45.04%.

e  (17) El margen neto de utilidades es de 18.40%, es decir, los duefios de la empresa son
retribuidos en un 18.40% por las ventas realizadas en el periodo.

. (18) Por cada peso invertido en los activos la empresa tiene un rendimiento del

32.16%, sobre los capitales invertidos.

En términos de rentabilidad la empresa no tiene problemas, pero la rotacién de cuentas por
cobrar es muy baja, el periodo de crédito es muy extenso, deberian disminuirlo o bien

negociar un mayor periodo con los proveedores.

4. Conclusiones finales del actual sistema de gestion de cuentas por cobrar de

“Colmenares Bio-Bio”.

1. En primer lugar, esta empresa no cuenta con un sistema formal para la gestion de las
cuentas por cobrar, no hay politicas claras con respecto a los créditos, carecen de un analisis
formal de los clientes para tomar la decision de conceder crédito o no, los descuentos
concedidos por pronto pago no estan normados, en conclusion todas las decisiones con

respecto a la gestion de cuentas por cobrar de la empresa, son tomadas practicamente por
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intuicién o criterio de la encargada de crédito y cobranzas y principalmente por el gerente,
que como mencionamos anteriormente es uno de los duefios y carece de los conocimientos

necesarios en este ambito.

2. La empresa no cuenta con normas o procedimientos claros en cuanto a las cobranzas, la
unica gestion que se lleva a cabo cuando se produce la morosidad, es comunicarse o ir
personalmente a aclarar la situacion con el cliente, pero si esto no da resultado alguno,

simplemente se cataloga como incobrable.

3. En la empresa no se tiene conciencia de la importancia del andlisis de riesgos, como no
se lleva un control claro de las cuentas por cobrar, ya sea por falta de personal o
conocimientos, no conocen la magnitud de las pérdidas en que estan o podrian incurrir. Hasta
el momento solo en tres oportunidades se han envueltos en situaciones de riesgo. Cabe
destacar que la empresa no esta operando a su capacidad total, por lo tanto, podria
incrementar el nivel de ventas considerablemente, sin incurrir en mayores costos. De ser asi

deberia considerar implantar politicas de gestion de riesgo.

4. Por ultimo no existe un manual de procedimiento formal para la gestion de cuentas por
cobrar, por lo que se producen malos entendidos entre los vendedores, clientes, el gerente y la
encargada de crédito y cobranzas, por lo tanto, propondremos un manual de procedimientos

para organizar las actividades y decisiones.

4.1 Cambios propuestos.

e En primer lugar estimamos que es de vital importancia crear un sistema formal de
procedimientos, que contenga las politicas de crédito para la gestion de cuentas por cobrar.
Este facilitara la labor de todos los involucrados en el sistema, y si es acatado por todos los
involucrados en el proceso, contribuird en alguna medida a no cometer errores o caer en

confusiones con respecto al manejo de las cuentas por cobrar.
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e Delimitar claramente mediante un organigrama, la composicion y nivel de autoridad
para los involucrados en la administracion de cuentas por cobrar.

e Definir las funciones especificas de todos los involucrados en el sistema de crédito y
cobranza.

e Establecer politicas de control, manejo de informacion y documentacion para las
cuentas por cobrar.

e Establecer politicas claras respecto al analisis de riesgo de crédito y toma de decisiones.

e Hoy en dia la empresa no esta operando a su plena capacidad, ya que hemos podido
observar que se pierden demasiados clientes, debido a la negacion de un crédito por no ser
conocido o recomendado del gerente o simplemente porque el no se encuentra en la empresa
en determinadas ocasiones.

e Aprovechar ayudas estatales a la pequefia y mediana empresa por medio del ministerio
de agricultura, consistente en la asesoria contable, legal y financiera a un bajo costo, la que
incluye servicios de cobros judiciales y ratios de gestion, lo que se hace necesario debido a la

falta de personal para realizar estas labores al interior de la empresa.

5. Sistema de gestion de cuentas por cobrar propuesto para Colmenares Bio-Bio.

5.1 Definicion de las politicas de crédito.

5.1.1 Requisitos para optar a un determinado monto de crédito.

e El vendedor tiene instrucciones precisas, para los clientes habituales con crédito pre-
aprobado que cancelen con cheque y cualquiera sea el monto de crédito requerido, derivarlo
al departamento de crédito y cobranza, se entiende que los clientes pertenecientes a esta
categoria son de confianza de la administracion de la empresa y es una practica habitual
otorgar crédito por el monto dispuesto en el archivo denominado listado de clientes con
crédito directo, en la seccion linea de crédito aprobada personal, donde se encuentra la
informacion del monto disponible de crédito, si el requerimiento de crédito actual supera al
saldo disponible, si el cliente retine las condiciones podré requerir sobregiro inmediatamente.

e El vendedor tiene instrucciones precisas, para clientes no habituales cualquiera sea el

monto de crédito, deberd ser derivado directamente a la encargada de crédito y cobranza,
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para determinar si este retine las condiciones para optar a crédito, si es asi, se le pedird que
haga llegar los documentos necesarios para su andlisis y posterior aprobacién o rechazo.

e El vendedor tiene instrucciones precisas, para clientes habituales sin linea de crédito
pre-aprobada, y que soliciten la apertura de una linea de crédito, derivarlos a la encargada de
crédito y cobranzas, esta determinara el monto de la linea de crédito pre-aprobada. La cual no

podra exceder los $ 500.000 por ser la primera vez.

5.1.2. Modificacion del monto de crédito.

e El encargado de crédito y cobranza mantiene actualizado los montos de créditos de los
clientes de acuerdo al monto asignado, con el propdsito de no perder ventas y al mismo
tiempo evitar los sobregiros, dicha capacidad crediticia es actualizada cada vez que se

produce una cuenta por cobrar o un pago de ella.

e FEl encargado de crédito y cobranzas tiene la facultad de incrementar un crédito hasta el

25% de dicho monto. Sobre este porcentaje debera solicitar autorizacion al gerente.

e El encargado de crédito y cobranza mantiene actualizado un archivador que contiene la
informacion de clientes sobregirados en su linea de crédito, el monto de crédito de un cliente,
los antecedentes disponibles y el comportamiento historico del cliente, esta informacion esta a
disposicion de los vendedores, para asi, no derivar al cliente en el caso de un nuevo
requerimiento de crédito a la seccidn, ya que aunque se trate de montos de crédito pequeios,

la categoria de sobregirados es incompatible al otorgamiento de cualquier crédito.

5.1.3. Clientes nuevos.

e El encargado de crédito y cobranza deberd asegurarse, antes de autorizar la venta a un
cliente nuevo, que los antecedentes entregados por este son fidedignos y deberd interactuar
con el gerente, especialmente con respecto a los datos de la cuenta corriente bancaria, ver
situacion del contribuyente en la pagina web del servicio de impuestos internos, referencias de
clientes catalogados como buenos y consultas telefonicas a DICOM vy por tltimo requerir las

12 ultimas declaraciones de IVA del cliente segtin sea el caso.
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e El monto de crédito asignado en la linea de crédito pre-aprobada no podra exeder los

$250.000 cualquiera sea el caso, salvo orden expresa del gerente.

5.1.4. Reaperturas de crédito.

e La encargada de crédito y cobranzas tendra la responsabilidad de autorizar las
reaperturas de crédito, previa revision de los antecedentes en su carpeta de clientes habituales
no vigentes. El monto maximo para la reapertura de crédito directo de un cliente catalogado
como habitual anteriormente asciende a $100.000.

e En el caso de los montos superiores a $100.000 debera interactiar con el gerente.

e Se entiende por reapertura, cuando un cliente habitual se aleja de la empresa por un

periodo superior a 1 afo.

5.1.5.- Composicion de la gestion de cuentas por cobrar y la toma de decisiones.

La gestion de cuentas por cobrar basicamente esta a cargo de la encargada de crédito y
cobranzas y en casos especiales por el gerente.

El Gerente junto con la encargada de crédito y cobranza son los responsables de autorizar
las decisiones de todos los créditos.

e La encargada de crédito y cobranza analizara las decisiones de crédito, que estan
establecidas en las politicas de crédito de la empresa sin necesidad de consultar al gerente y

cualquier decision no contemplada en las politicas, serd tomada por el gerente.

5.1.6.- Funciones del encargado de crédito y cobranzas:
e Analizar los antecedentes crediticios.
e Bloquear la cuenta corriente, cuando lo considere necesario.

e Aumentar el monto de crédito de acuerdo a las normas existentes.

5.1.7. Analisis de la cobranza.
e El encargado de crédito y cobranzas tiene la responsabilidad de controlar

permanentemente que la cobranza sea realizada. Para esta accion lleva el registro actualizado
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de los documentos y llama por teléfono personalmente al cliente cuando sea necesario
(cheques sin fondos, firmas disconformes, cheques mal emitidos, etc.).

e Con respecto a los cheques protestados, el encargado de crédito y cobranzas doblega sus
esfuerzos cuando se trata de una cobranza de cheques protestados o facturas vencidas en el
caso de llevar 2 dias o mas de morosidad. Para esta accion llama al cliente, para gestionar
dicha cobranza, si ha pasado mas de una semana y no hay solucion, deberd informar al
gerente.

e El vendedor debera acceder a la informacion de facturas vencidas, esta nomina tendra la
cantidad de dias vencidos, a fin de no vender productos a clientes morosos.

e Fl gerente debe controlar y exigir a sus vendedores para que estos archiven
correctamente los documentos que le competen, y segin corresponda, dentro del dia, y la
nomina de los clientes que atendieron y los montos de ventas y créditos, en la correspondiente
planilla que entrega la administracion diariamente.

e [a encargada de crédito y cobranza junto con el gerente deciden cuando los cheques
protestados o facturas vencidas de un cliente, se catalogan como incobrables y debera
informar de tal decision a los socios.

e Anualmente la Jefa de Administracion llamard a las reuniones de grupo, las cuales estan
conformada por los duefios y la encargada para analizar resultados y manejo de la cobranza

durante el afio.

5.2.- Politicas de controles a la gestion de cuentas por cobrar.

5.2.1.- Historial de cheques de clientes:

La encargada de crédito y cobranza traspasa la informacion relativa a los documentos por
cobrar a su archivo en su computadora y ademads en un archivador fisico, ambas contienen los
siguientes datos:

o Numero de RUT del cliente / Nimero del cheque / Fecha de vencimiento el
cheque / Monto del cheque / Tipo de protesto / Cémo se pago (si se pagd) / Fecha de pago del

cheque / Antigiiedad del protesto / Protestos vigentes / Fechas de vencimiento.
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5.2.2.- Historial de prorrogas del cliente.

La encargada de crédito y cobranzas, lleva control en su computadora y en el archivador
fisico correspondiente, relativo a las prorrogas otorgadas a los clientes. Aqui encontramos la

siguiente informacion:

e Numero de RUT del cliente

e Numero del cheque

e Fecha de vencimiento el cheque
e Monto del cheque

e Fecha de la ultima prorroga

e Fecha de pago del cheque

5.3.- Politicas seccion crédito

5.3.1.- Cobranza directa

e La cobranza directa es para todos los clientes de la empresa.

e A las empresas que se representan oficialmente durante todo el afio como es el caso de
la empresa exportadora y la productora de cera no procederd cobranza alguna ya que se

analizan las cuentas directamente entre los duefios de las mismas.

e A todo cliente ocasional no se le debe otorgar la condicidon cobranza directa, ya que no

es otorgado crédito alguno.

5.3.2. Antecedentes del cliente.
e La encargada de crédito y cobranzas debe revisar y actualizar permanentemente los
antecedentes de sus clientes. Ejemplo: IVA (venta del negocio), consulta al SII para verificar

situacion, cuenta corriente, prorrogas, etc.
e La encargada de crédito y cobranza informa al gerente oportunamente de cualquier

situacion andmala que pudiera afectar al aspecto crediticio de alguno de sus clientes.
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e A lo menos cada 2 meses se debe recopilar y analizar, entre otros, los antecedentes

bancarios de los clientes cuyos montos son mayores o iguales a 2 millones.

5.3.3.- Politicas con respecto a las prorrogas.

e Persuadir a los clientes cuando soliciten prorrogas a que no sobrepasen las 2 por afio.

e Toda prorroga debera ser solicitada y cursada a mdas tardar con 5 dias habiles de
anticipacion al vencimiento del cheque, a fin de no contar con dichos montos para las
operaciones normales del negocio.

e Excepcionalmente, la solicitud de una prorroga podra ser cursada a mas tardar a las

12:00 hrs del dia hébil anterior al vencimiento del cheque, previa autorizacion del gerente.

5.4.- Politicas relativas al monto de crédito:

1. En enero de cada afio se debera analizar la posibilidad de aumentar el monto minimo de
crédito, considerando entre otros elementos de juicio; el crecimiento de la empresa y situacion
actual economica del pais. La decision final corresponderd a la gerencia en conjunto con el
responsable del departamento de crédito y cobranzas de la empresa.

2. El porcentaje de aumento del monto minimo del crédito, se determinara de acuerdo a la
siguiente parametros de variacion de crédito:

% Si el promedio de compra del Gltimo trimestre es menor que el monto de crédito minimo
asignado, entonces mantener el monto de crédito actual

Si X ¢ <Mma M =Ma

% Si el promedio de compra del ultimo trimestre es mayor o igual que el monto de crédito
minimo asignado y es menor que los 3/2 del monto de crédito minimo asignado y ademas, el
producto entre 1.1 y el promedio de compra del Gltimo trimestre es mayor que el monto de
crédito actual, entonces asignar como nuevo monto de crédito al resultado de la
multiplicacion entre 1.1 y el promedio de compra del tltimo trimestre.

Si Mma < =X ¢ <3/2 * Mma

A\

Xc*1.1>Ma M=Xc *1.1
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X/

¢ Si el promedio de compra del ultimo trimestre es mayor o igual que el monto de crédito
minimo asignado y es menor que los 3/2 del monto de crédito minimo asignado y ademas, el
producto entre 1.1 y el promedio de compra de ultimo trimestre es menor o igual que el
monto de crédito actual, entonces mantener el monto de crédito actual.
Si Mma <= X ¢ <3/2 * Mma
A
Xc*1.1 <= Ma M =Ma

¢ Si el promedio de compra del ultimo trimestre es mayor o igual que los 3/2 del monto de
crédito minimo asignado y es menor que el doble del monto de crédito minimo asignado y
ademas, el productos entre 1.07 y el promedio de compra del tltimo trimestre es mayor que el
monto de crédito actual, entonces asignar como nuevo monto de crédito al resultado entre
1.07 y el promedio de compra del Gltimo trimestre.

Si 3/2 *Mma<=Xc<2Mma

A

Xc *1.07 > Ma M= Xc *1.07

% Si el promedio de compra del tltimo trimestre es mayor o igual que los 3/2 del monto de
crédito minimo asignado y es menor que el doble del monto de crédito minimo asignado y
ademads, el producto entre 1.07 y el promedio de compra del tltimo trimestre es menor o igual
que el monto de crédito actual, entonces mantener el monto de crédito actual.

Si 3/2 *Mma<=Xc<2Mma

A
Xc *1.07 > Ma M =Ma

¢ Si el promedio de compra del ultimo trimestre es mayor o igual que el doble del monto
de crédito minimo asignado y ademas, el producto entre 1.05 y el promedio de compra del
ultimo trimestre es mayor que el monto de crédito actual, entonces asignar como nuevo monto
de crédito al resultado entre 1.05 y el promedio de compra del ultimo trimestre.

Si Xc >=2*Mma

AN

Xc *1.05>Ma M = Xc *1.05
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X/

¢ Si el promedio de compra del ultimo trimestre es mayor o igual que el doble del monto
de crédito minimo asignado y ademas, el producto entre 1.05 y el promedio de compra del
ultimo trimestre es menor o igual que el monto de crédito actual, entonces mantener el monto
de crédito actual

Si Xc >=2*Mma

A
Xc*1.05<=Ma M = Ma

Definiciones:

Xc = Promedio de compra del tltimo trimestre

Mma = Monto de crédito minimo asignado

Ma = Monto de crédito actual

M = Nuevo monto de crédito

2.1 A fines de cada semestre se les aumentara automaticamente el monto de crédito a todos
los clientes que cumplan con los siguientes requisitos:

e No haber tenido protestos durante los ultimos 18 meses

e El promedio de compra del ultimo trimestre multiplicado por cierto factor, sea mayor
que el monto de crédito actual.

2.2 El valor de toda compra sumado al valor ocupado del monto de crédito, no podra
sobregirarse mas alla del 80% del monto de crédito signado para el cliente en analisis.

2.3  El monto de crédito no podra exceder el 40% de la venta mensual del negocio del
cliente.

2.4 El gerente junto con el encargado del departamento de crédito resolveran, previo
andlisis de los antecedentes del cliente, respecto a cualquier modificacion en el monto de

crédito autorizado, que se encuentre fuera de las normas.

5.5. Politicas relativas al sistema computacional de procesamiento de datos.

o La encargada de crédito y cobranzas contara a través de su computadora con la

informacion de las cuentas corrientes de los clientes con el propdsito de :
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1. Analizar los antecedentes crediticios

2. Bloquear la cuenta corriente cuando lo considere necesario

3. Aumentar el monto de crédito de acuerdo a la normativa existente

o La encargada de crédito y cobranza no podrda modificar los montos de crédito por

sobre los limites normados, sin la autorizacion del gerente y es fundamental la actualizacion

periodica del archivo.

5.6 Politicas sobre el departamento de analisis y riesgo crediticio.

o Para llevar a cabo una politica de analisis de riesgo adecuada para la empresa, se
debera cumplir con las siguientes caracteristicas:

- Se debe contar con una solida estructura, definir correctamente los niveles de
responsabilidad y toma de decisiones. Este punto se cumple con la creacion del sistema
formal de cuentas por cobrar.

- Se debe disponer de un sistema de indicadores medidores de eficiencia que permitan
reorientar la politica de riesgo hacia la variante Optima en cualquier momento. Estas
herramientas seran provistas por el ministerio de agricultura mediante su gestion empresarial.

- Se debe dirigir a la disminucion constante del ciclo de cobro y la reduccion al minimo

de la deuda antigua y los incobrables.

5.6.1. Composicion del departamento y la toma de decisiones:

o El gerente tendra la responsabilidad de autorizar la decision de crédito que no sean
de la competencia de la encargada de crédito y cobranzas, junto con la encargada de crédito y
cobranza, quien dard su parecer de acuerdo a la informacion disponible, siendo la
responsabilidad final del gerente.

o La encargada de crédito y cobranzas autorizara las decisiones de crédito hasta los
que estén dentro de sus facultades.

o Para realizar el analisis de crédito y cobranzas, deberd reunirse el gerente y la

encargada de crédito y cobranzas, en esta instancia se revisaran las peticiones de crédito y las

115



Universidad del Bio-Bio. Red de Bibliotecas - Chile

cobranzas de clientes morosos, gestionando los cobros telefénicos y segun sea el caso tomar

las acciones pertinentes.

5.6.2.- Procedimiento para la calificacion crediticia:

Monto a asignar:

e Promedio de ventas (PV) (los ultimos 6 meses de [IVA del cliente), monto final no puede

exceder el 40% de las ventas o,

e Promedio de compra (PC) (Gltimos 6 meses), se tiene lo siguiente:

1. Para ventas a 30 dias el monto no puede exceder a 1.5 veces el promedio
2. Para ventas a 45 dias el monto no puede exceder a 2.0 veces el promedio

3. Para ventas a 60 dias el monto no puede exceder a 2.5 veces el promedio

Riesgo (R): Se castiga el diferencial del monto a otorgar de acuerdo a la siguiente tabla

Puntos de Mayor a 10 8 6 Entre
Riesgo (PR) Sy2
%R 50% 40% 30% 20%

Los puntos de riesgo se obtienen en tabla anexo

Promedio cuenta corriente y linea de crédito (PLC):

PCC: Promedio Cuenta Corriente

LC: Linea de Crédito

PV: Promedio de ventas

Si PCC >=25% PV 3 Ptos.

Si PCC <25% PV y PCC > 01 punto

Si PCC < 0-2 puntos
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Si LC ocupada -1 pto.

Si LC desocupada 1 pto.

Formula de Riesgo

PCL=PCC+LC

R=PR-PCL

Esta R se lleva a la tabla y se obtiene el porcentaje
Monto final autorizado

MA: monto actual

MTF: monto teorico final

MFA: monto final autorizado

MTF = 0.4*PV o 1.5*PC (puede ser 1.5 0 2 0 2.5) dependera de los dias de venta, se tomara

el que de el valor mayor entre el PV o PC
MFA = MA (1 — R%) + MTF*R%
Nota:

Si R <=1 solo se toma como una excelente referencia y se podria colocar un MFA mucho

mayor.

Analisis de Riesgo

SOBREPLAZO DIAS 0-14 0-14 MAYOR A 15

PROMEDIO PUNTUACION 0 0 2
ULTIMOS 3 MESES

PROTESTOS CANTIDAD POR FORMA lo2 3 4 0 mas

PROMEDIO PUNTUACION 1 2 3
ULTIMOS 6 MESES

CANTIDAD POR FONDO 1 2 3 0 mas

PROMEDIO PUNTUACION 1 3 5

ULTIMOS 6 MESES

PRORROGAS CANTIDAD 1 2 3 0 mas

PROMEDIO PUNTUACION 1 2 3
ULTIMOS 3 MESES

A continuacion una representacion del sistema:
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FLUJOGRAMA DE INFORMACION DE CUENTAS POR COBRAR

ACTIVIDADES

NO

|pEscripcioN

CLIENTE

CREDITOY JADMINISTRACION Y]
COBRANZAS FINANZAS

VENTAS

Solicita venta a crédito verbalmente.

T

IRecibe solicitud verbal de productos.

Valoriza la transaccion.
|Envia con dos copias para la aprobacion.

Confecciona nota de pedido por triplicado.

Recibe nota de pedido de crédito.

Verifica monto disponible operacion.

Revisa informacion en el archivo personal.

S

¢ Tiene saldo suficiente?

SI=INICIE ACTIVIDAD 5.
INO="FiN- »~=ninan an

[3,]

Aprueba nota de pedido.

|Registra en archivo la transaccion.
Actualiza datos del cliente.

Envia copia de pedido aprobada .
Recibe documento por cobrar.

S

IRecibe nota de pedido aprobada.
Confecciona factura, retiene cuarta copia.

IRevisa factura y entrega productos.

-«

FIN
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5.6.3 Consideraciones adicionales respecto del analisis de riesgos.

1. Con la entrada en vigencia de la nueva Ley N° 19.983, sobre facturas que consiste en la
cuarta copia de cobro ejecutivo, se espera que los clientes paguen sus facturas, es decir,
disminuir el riesgo del crédito. La nueva Ley permite al duefio de la factura, previa firma e
identificacion del receptor, ceder el cobro de una factura a una entidad la que opera bajo la
modalidad de Factoring. Asi, la empresa obtiene de inmediato el dinero para trabajar y deja en
manos de una entidad externa el cobro del documento, respetando las fechas y condiciones de

pagos inicialmente pactadas con el comprador (ver anexo 3).

2. Entregar a todo cliente de la empresa una copia del cdédigo de ética de buen
comportamiento de pago. Este consiste en directrices claras sobre el comportamiento que
tienen que observar los clientes de la empresa, a fin de mantener su calidad crediticia (ver

anexo 4).

6. Funciones, limitaciones y restricciones.

Funciones:

Con la creacion del manual de procedimientos realizaran las siguientes funciones:
e Control de las cuentas por cobrar.

e Control de las facturas.

e Control de los estados de cuentas.

e Ahorro de tiempo.

e Aumentar la productividad de la empresa.

e Aumentar la rentabilidad de la empresa por medio de las cuentas por cobrar.
Limitaciones:

e FEl acceso al sistema de procesamiento de datos s6lo serd efectuado por la encargada de

crédito y cobranzas, su secretaria contable y por el gerente.
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Restricciones:
e A las bases de datos solo tendran acceso la encargada de crédito y cobranzas y el

contador.

Costos:

1. Entre los costos en los que se debe incurrir la empresa esta la capacitacion y
contratacion de una secretaria contable que apoye a la encargada de créditos y cobranzas,
quien serd la encargada de ingresar los datos al programa.

2. Otro costo serd la contratacion de una asesoria que entrega el ministerio de agricultura
para apoyar la gestion de las pequefias y medianas empresas, la cual se ofrece a menos de la
mitad del valor de mercado. Esta incluye indicadores de gestion, asesoria contable, asesoria

legal, etc. Dentro de la asesoria legal se ofrece el servicio de cobros judiciales.

7. Beneficios estimados.

Entre los beneficios que tendra la empresa con la implantacion de las medidas propuestas,
podemos decir que no son mas que las ventajas econdmicas que le proporcionara a la empresa
entre los cuales podemos mencionar:

e Brindar un mejor control de las cuentas por cobrar.

e Mayor velocidad en la ejecucion de las tareas.

e Capacitacion adecuada en cuanto al manejo de las cuentas por cobrar.

e Incremento en la productividad de los empleados, cada persona se dedicara a lo que le
compete.

e Aumentar la rentabilidad de la empresa a través del mejoramiento de la gestion de

cuentas por cobrar.
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Conclusion

La administracion del capital de trabajo es de gran importancia para asegurar el
funcionamiento y el desarrollo de una empresa a largo plazo. Consiste en mantener niveles
apropiados del activo circulante por sobre el pasivo circulante.  Los activos circulantes,
fundamentalmente las cuentas por cobrar, representan la mas alta de las inversiones de activos

dentro de muchas empresas.

Las cuentas por cobrar son simplemente un saldo adeudado por un cliente. ~ La gestion
de las cuentas por cobrar comienza con la decision de conceder o no un crédito. El control de las
cuentas por cobrar es el proceso para evaluar la politica de crédito y determinar si ha habido

cambios en los patrones de pagos de los clientes.

Debido a la necesidad de apoyar las ventas y estar acorde a las condiciones del mercado,
es importante optimizar las condiciones en que se otorga crédito a los clientes.  Por esto se fijan
y crean politicas de crédito, se determinan los procedimientos necesarios para controlar dichas
politicas. El administrador de las cuentas por cobrar tiene la responsabilidad de administrar
la politica de crédito de una empresa. Basicamente la politica de crédito de una empresa
consta de tres aspectos fundamentales los cuales son: los términos de crédito (periodo de crédito
y descuento concedido por pronto pago), las normas de crédito y las politicas de cobranzas. Otro

aspecto de importancia en la gestion de cuentas por cobrar es el riesgo crediticio.

En primer lugar se deben establecer las condiciones de venta. Esto es determinar la
duracion del periodo de crédito y la magnitud de cualquier descuento por pronto pago. Luego se
debe estimar la calidad crediticia del potencial cliente, hay varias fuentes de informacion, la
propia experiencia con el cliente, la experiencia de otros acreedores, la evaluacion de agencias de
informes de crédito, informacion obtenida de bancos, un analisis obtenido de sus estados
financieros, etc. Para analizar el riesgo de impago una empresa puede combinar las

diferentes informaciones sobre créditos en una puntuacion crediticia global.
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Ya evaluada la solvencia crediticia del cliente, y siendo esta positiva se procede a
establecer los limites de crédito apropiados para cada caso en particular. El  ultimo paso es
cobrar, hacerlo no es una tarea facil, se debe llevar un cuidadoso historial de la antigliedad de las

cuentas por cobrar, para poder observar claramente las cuentas que presenten problemas.

Una vez estudiadas las variables relativas a la gestion de cuentas por cobrar, se pueden
aplicar los temas estudiados a una empresa real.  No es una tarea facil, sobre todo cuando nos
enfrentamos a una realidad muy peculiar como lo es el caso de las PYMES familiares. El
crecimiento desordenado de este tipo de organizaciones empresariales, asi como la escasez de
recursos financieros, implica la realizacién de todo un proceso, desde el establecimiento de las
politicas de crédito, hasta la elaboracién de un manual de procedimientos relativo a la gestion de

cuentas por cobrar.

Para finalizar podemos afirmar que sin lugar a dudas para cualquier empresa, la gestion de
las cuentas por cobrar, representa un gran desafio empresarial y su importancia es de tal magnitud
que puede llegar a ser el pilar fundamental de su capital de trabajo y por consiguiente un factor

primordial para su continuidad a largo plazo.
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Anexos

Anexo (1)

1. Entrevistas;

Pregunta 1:

(En qué afio fue fundada esta empresa?

Respuesta 1:
La empresa fue fundada en el aio de 2002.

Analisis:

Esta empresa fue fundada en enero de 2002 en la ciudad de Chillan, provincia del Nuble,
por el sefior “A” y “B” luego de que el sefior A terminara sus estudios universitarios y se
especializara en apicultura. Hace 5 afios fue fundada esta empresa en Chillan para el beneficio
de los pequefios apicultores y también los consumidores de productos apicolas, ya que cuenta
con un personal idoéneo y capacitado para satisfacer las necesidades del publico ya sean de

productos o servicios, como también de asesorias técnicas.

Pregunta 2.

(La inversion es propia o financiada?

Respuesta 2:

En primera instancia fue una inversion propia, luego se hizo un financiamiento con el Banco

Santander para expandir el negocio.
Analisis:

La Empresa Colmenares Bio-Bio inicia sus labores con una inversion propia, en lo que era

la sala de la vieja casa de los padres del sefior X con unas cuantas remodelaciones, para evitar
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el ruido de las maquinarias utilizadas para la elaboracion de materiales. Luego que se
emprende el negocio, los ingresos son bastante buenos y se decide pedir un financiamiento al
Banco Santander para adquirir un terreno, construir galpones y oficinas, donde actualmente

funciona la empresa.

Pregunta 3:

(Como surge la necesidad de fundar la empresa?

Respuesta 3:

Como necesidad principal, la empresa se fundé ya que la produccioén de miel en un principio
aumento considerablemente y la oferta de miel superaba la demanda de los clientes
habituales, ya que eran ventas al detalle y sin boleta del sefior X, por lo tanto tuvo que ofrecer
su produccion a otro tipo de clientes teniendo que formalizar el negocio para poder llevar a
cabo las ventas. Ademas en Chillan se necesitaban los servicios prestados por esta empresa,

era una necesidad insatisfecha de insumos para los pequefios apicultores rurales de la zona.

Analisis:

El sefior X, se especializé en la rama de la apicultura, y tuvo la visién de que era una fuente
de recursos importantes si se profesionalizaba la actividad y se dedicaba de manera integra a
ella. Con el dinero recaudado en su entorno familiar y con la inversion inicial del sefior Y se
fund6 la empresa. Ademas en Chillan se necesitaba una empresa, donde se brindaran los
servicios de estampado de cera bruta de abeja, acopio mayor de la produccion de miel de la
temporada, etc. Ya que el mercado internacional se demandaba los productos miel y

derivados a valores, que en el mercado nacional se estaba muy lejos de alcanzar.
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Pregunta 4:

[ Qué productos comercializan y que servicios prestan?

Respuesta 4:

Se comercializa la mayoria de los productos derivados de la explotacion de un cajon de
abejas, tales como:

1. El producto mas conocido que es la miel.

2. Cera bruta y estampada de abeja.

3. Todo tipo de material apicola (cajones con todos sus componentes, ahumadores,
espatulas, etc).

4. Se elaboran nucleos en cada temporada con familias, de acuerdo a las preferencias o
especificaciones de los clientes.

5. Se ofrece a la clientela toda la implementacién necesaria en cuanto a vestimenta y
calzado, para el desarrollo de la actividad.

6. También se confeccionan a pedido toda clase de maquinaria apicola (centrifugas, bateas,
desoperculadora, derretidores, etc.).

7. Se prestan servicios de asesorias técnicas tanto tedricas como practicas.

8. También prestan servicios de polinizacion de huertos.

9. Se presta el servicio de estampado de cera, conversion de cera bruta a cera estampada.

10. Se prestan servicios de separacion de cera utilizada, mediante el sistema de caldera.

Analisis:

Esta empresa cuenta una importante alianza estratégica en cuanto a cera de abeja, siendo el
representante oficial en la region de una de las empresas mas importantes a nivel nacional de
este producto y en cuanto al producto miel esta empresa es acopiadora de una de las escasas
empresas exportadoras del pais, estas dos alianzas les brindan una posicion privilegiada para

el desarrollo de la actividad.
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Pregunta S:

(Como se llevan las cuentas por cobrar en esta empresa?

Respuesta 5:

Las cuentas por cobrar se llevan de forma manual.

Analisis:

El sistema que se utiliza actualmente en la empresa es un sistema manual, en donde todas
las operaciones a efectuarse en una transaccion son realizadas con ayuda de una calculadora y
la persona que va a realizar la transaccion con el cliente.

Luego se registran en las facturas pertinentes para las cuentas por cobrar para luego ser

llevadas a los archivos.

Pregunta 6:
(Como veria la implantaciéon de un sistema de control y administracion de cuentas por

cobrar que sea mas rapido y estructurado?

Respuesta 6:

Estupendo, lo necesitamos.

Analisis:

Con la implantacion de un sistema de cuentas por cobrar en la empresa, seria de gran ayuda
para todos (empleados y clientes), ya que es una manera de obtener mejores resultados con
mas agilidad, precision, exactitud y confiabilidad y asi ofrecerle a los clientes una atencion
mas personalizada, y confiable a la hora de elaborar los estados de cuentas que se le van a ser

entregados al cliente.
Pregunta 7:

(Qué objetivos ustedes persiguen al poner en practica este sistema de mejoras en el manejo

de las cuentas por cobrar?
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Respuesta 7:
La obtencion de resultados més rapidos y precisos, asi como de informes detallados de cada

cliente y el control adecuado de esta cuenta.

Analisis:

La creacion de un sistema de gestion de cuentas por cobrar representa un gran logro, ya
que, con este sistema el acceso a las cuentas por cobrar es mas facil, rdpido y confiable,
ademads ofrece a la empresa la posibilidad de abrirse paso a las nuevas necesidades de gestion
que se les ha generado, debido a su crecimiento, que la pondria a marcar el paso con la

globalizacion que esta viviendo nuestro pais actualmente.

Pregunta 8:

(Estarian ustedes dispuestos a invertir en personal calificado y equipos computacionales?

Respuesta 8:
Si estariamos dispuestos a invertir, pero dando un paso a la vez, es decir, implantado un
sistema de gestion y contratando el personal necesario para llevarlo a cabo y en la siguiente
temporada si tenemos las condiciones financieras para ejecutar un sistema computacional,

evaluariamos la posibilidad de implantarlo.

Analisis:

El propietario de esta empresa esta dispuesto a invertir en recursos humanos. Ya que el
duefio desea que su empresa se ordene en cuanto al manejo de las cuentas por cobrar, aunque
esto signifique que debe desembolsar una cantidad de dinero para contratar personal
calificado, para la gestiéon de un sistema adecuado, que ayude a la empresa a llevar un mejor

control de sus cuentas por cobrar.
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Anexo (2)

Observaciones;

Conducta a observar 1:

La forma en que se llevan las cuentas por cobrar.

Conducta observada 1:
Actualmente el escaso control y gestion de las cuentas por cobrar son llevados a cabo

manualmente.

Analisis:

El escaso o practicamente nulo control de las cuentas por cobrar en Colmenares Bio-Bio
actualmente se lleva a cabo de forma manual, el cual es un proceso lento y tedioso que se
hace por medio de la ayuda de una calculadora, las facturas para el cobro de dichas cuentas.
Este control manual se lleva a cabo por un proceso mas lento y problematico ya que muchas
veces la persona encargada de este control tiene multiples funciones en la empresa y puede

estar distraida y ocasionar errores a la hora de confeccionar la factura o cobrar a clientes.

Conducta a observar 2:

El control con que cuentan los datos actualmente

Conducta observada 2:

Los datos son manejados manualmente y recopilados en un archivador.

Analisis:

Los datos de los clientes y sus respectivas copias de facturas son recopilados en un
archivador con el que cuenta la empresa. Este control manual es realizado por la persona
encargada de administracion y finanzas de la empresa el cual esta capacitado para este tipo de

tareas, pero no tiene el tiempo suficiente para desarrollarlas de manera efectiva .Este control
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estd expuesto a errores por la acumulacion de documentos que posee la empresa y la

desorganizacioén al momento de almacenar la informacion de cada cliente.

Conducta a observar 3:

Forma en que podemos organizar el sistema actual.

Conducta observada 3:
Creando un manual de procedimientos y estableciendo politicas claras de crédito y

cobranza, incluyendo un andlisis de riesgo e indicadores de gestion de cuentas por cobrar.

Analisis:

Crearemos un manual de procedimientos de cuentas por cobrar para Colmenares Bio-Bio, el
cual agilizara el proceso de llenar las facturas, organizar la informacién y de archivar los
documentos. Asi la empresa contara con la informacion mas rapida al momento de solicitarla
y de manera precisa y eficaz, al igual se presentaran los informes para el cliente y para que se

preparen los estados financieros pertinentes.

Conducta a observar 4:

Tiempo que se requiere para realizar una transaccion

Conducta observada 4:

Para un cliente antiguo con linea de crédito se realiza en aproximadamente en 15 minutos.

Analisis:

A la hora de realizar nuestras observaciones pudimos percatarnos que las cuentas por cobrar
eran sumamente lentas, tomamos una muestra de 63 clientes. Si el cliente ya posee una cuenta
con la empresa es decir tiene una linea de crédito aprobada, confeccionarle la factura tomaba
alrededor de 15 minutos (34 clientes), pero si el cliente es nuevo se toma alrededor de 30
minutos (12 clientes) ya que el cliente debe conversar primero con el gerente quien establece

ciertos requisitos que la empresa solicita como politica antes de abrir una cuenta nueva. En el
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caso de clientes antiguos que no habian solicitado crédito anteriormente, se tarda el proceso

20 minutos (16 clientes).

Anexo (3)

Ley N° 19.983
Si bien a estas alturas muchas empresas ya estan operando con el nuevo procedimiento
establecido para las facturas, incorporando los cambios introducidos por la Ley N° 19.983,
resulta altamente interesante analizar el texto de la norma y hacer un pequefio, respecto del
cumplimiento de los requisitos y exigencias establecidas en esta ley.
El cuerpo legal citado entr6 en vigencia el dia 15 de abril del presente afio y en términos

generales persigue dos grandes objetivos:

1. Regular la cesion de la factura.

2. Otorgarle mérito ejecutivo.

Estos objetivos, modifican aspectos relevantes en la operacion que realizan las empresas
en el proceso de facturacion y pago de proveedores, pero, sin duda, el poco tiempo de su
implementacion ya permite advertir que estamos frente a un cambio con aristas no solo
puramente juridicas, sino muy por el contrario la modificacion tiene incidencia operativas
relevantes.

Sabemos que el mecanismo entregado por esta ley constituird para los miles de empresarios
de la pequefia y mediana empresa de Chile un interesante paliativo a la hora de requerir
liquidez para el ejercicio comercial, mediante el acceso ,ahora, mas expedito al negocio del
factoring, negocio consistente en la cesion de cuentas por cobrar que se realiza a una
institucion especializada, convirtiendo asi las ventas a plazo en ventas al contado, por
supuesto a cambio de un margen determinado, sin perjuicio de la gestion de cobranza que

también queda en manos de la institucion.
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JQUE ES LA CUARTA COPIA?

La cuarta copia nace de lo expresado en el articulo primero de la ley 19983 que
determina que en toda operacion de compraventa, de prestacion de servicios o en aquellas que
la ley asimile a tales operaciones, en que el vendedor o prestador de servicios esté sujeto a la
obligacion de emitir factura, debera emitir una copia de la misma sin el valor tributario de la
factura original, para los efectos de su transferencia a terceros o cobro ejecutivo. El vendedor
o prestador del servicio debe dejar constancia en el original de la factura y en la copia
indicada en el parrafo anterior, del estado de pago del precio o remuneracion y, en su caso, de

las modalidades de pago del saldo insoluto.

(CUANDO SE DEBE PAGAR LA FACTURA?

La obligacion de pago del saldo insoluto contenida en la factura debe ser cumplida en
cualquiera de los siguientes momentos: A la recepcion de la factura - A un plazo desde la
recepcion de la mercaderia o prestacion del servicio, pudiendo establecerse vencimientos

parciales y sucesivos - A un dia fijo y determinado.

En caso que se omita en la factura y en su copia transcribir algunos de los plazos sefalados,
se entiende que debe ser pagada dentro de los 30 dias siguientes a su recepcion. Las
modificaciones descritas resultan interesantes de analizar, porque el “operador” de la factura
asume responsabilidades que no son baladies. El vendedor o prestador del servicio o quien lo
represente — segun veremos — debe dejar constancia del estado de pago del precio o lo que
resta para su pago total. Exige la norma, ademds, que el pago del precio se realice en
determinado tiempo, aun tales obligaciones se encuentren descritas en contratos e
instrumentos suscritos por las partes. Resulta entonces que dichos instrumentos no
reemplazan la obligacion de estampar en documento correspondiente las exigencias realizadas
por la ley, toda vez que lo exigido dice relacion con una obligacion relativa al instrumento
que permitird su cesién o su cobro ejecutivo y no se relaciona —directamente — con las
obligaciones pactadas entre las partes, por lo que son exigencias que so6lo tienden a mejorar la

calidad del instrumento, aun cuando el costo de aquello sea la burocratizacion de la operacion.
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La importancia del cumplimiento de estas obligaciones precisamente la expresa el
articulo 2° cuando en ausencia de la expresion de la voluntad de las partes, se sefiala que el
pago debe realizarse dentro los 30 dias siguientes a la recepcion de la factura, materia de la
que emerge, nuevamente, la importancia de quien maneja este tipo de instrumento, que debera
conocer, desde luego, las condiciones pactadas con el proveedor. Otro aspecto en que la ley es
clara, es el mecanismo de reclamo de la factura y por el contrario el efecto de su aceptacion y

cuando debe entenderse aceptada.

(SE PUEDE RECLAMAR UNA FACTURA?

La ley senala que se entiende por irrevocablemente aceptada la factura si no se reclama
de su contenido mediante alguno de los siguientes procedimientos: Devolviendo la factura y
la guia o las guias de despacho, en su caso, al momento de la entrega, o - Reclamando en
contra de su contenido dentro de los 8 dias corridos siguientes a su recepcion, o en el plazo
que las partes hayan acordado, el que no podra exceder de los 30 dias corridos.

Claro esta entonces que no se puede fijar un mecanismo de revision o reclamo de la
factura que supere el plazo descrito. En caso que utilicemos el mecanismo de reclamo en el
plazo de los 8 dias al que haciamos referencia, aquel deberd realizarse poniendo en
conocimiento del emisor dicho reclamo de la factura mediante carta certificada o por
cualquier otro modo fehaciente, conjuntamente con la devolucion de la factura y la o las guias
de despacho correspondientes, o bien junto con la solicitud de emision de la nota de crédito
correspondiente. En este caso El reclamo se entiende practicado en la fecha de envio de la
comunicacion. Como sefialamos la modificacién de la ley tiene dos grandes objetivos uno
referido a la cesibilidad del instrumento y otro al mérito ejecutivo del mismo, objetivos cuyo

alcance requiere el cumplimiento de ciertas condiciones.

(CUANDO UNA FACTURA ES CEDIBLE?
La copia de la factura queda apta para su cesion al cumplirse a su respecto las siguientes
condiciones sefiala el articulo 4 de la ley, Que haya sido emitida en conformidad a las normas

que rigen la emision de la factura original, incluyendo en su cuerpo en forma destacada el
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vocablo "cedible", leyenda que ya se ha incorporado en el proceso de impresion - Que en la
misma factura conste el recibo de las mercaderias entregadas o del servicio prestado con
indicacion del recinto y fecha de la entrega o de la prestacion del servicio y del nombre
completo, Rut y domicilio del comprador y beneficiario del servicio e identificacion de la

persona que recibe, incluyendo la firma de esta ultima.

En el caso que en la copia de la factura no conste el recibo antes mencionado, solo sera
admisible su cesion cuando se acompaiie una copia de la guia o guias de despacho emitidas en
conformidad a la ley, en las que se acredite el recibo correspondiente. Para estos efectos el
emisor de la guia o guias de despacho debe extender una copia adicional a las que la ley exige
con la mencion "cedible con su factura.” La ley establece una presuncion legal, para estos,
efectos consistente en que representa al comprador o beneficiario del servicio la persona

adulta que reciba a su nombre los bienes adquiridos o los servicios prestados.

.SE PUEDE RESTRINGIR LA CESION DE LA FACTURA?

Hemos dicho en otras oportunidades que las partes en un contrato pueden determinarse
libremente, sin embargo tal libertad no puede contravenir la ley, pues bien expresa la norma
en comento, que toda estipulacion que limite, restrinja o prohiba la libre circulacion de un
crédito que conste en una factura se deba tener por no escrita, asi como aquellas que

constituyan un obstaculo a la libre circulacion de la factura.

.COMO SE CEDE LA FACTURA?

El cedente debe estampar su firma en el anverso de la copia cedible, agregando el
nombre completo, rut y domicilio del cesionario, procediendo a la entrega del titulo a este
ultimo. Esta cesion debe ser puesta en conocimiento del obligado al pago de la factura por un
Notario Publico, sea personalmente con exhibicion de copia del respectivo titulo, o mediante
el envio de carta certificada, por cuenta del cesionario de la factura, adjuntando copia de la
misma certificadas por el ministro de fe. En tanto que las excepciones que aparecen a la vista
del documento o que nazcan del contrato, pueden oponerse contra el cesionario en la misma

forma que habrian podido oponerse contra el cedente. En el caso descrito la cesion produce
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efecto respecto del deudor a contar del sexto dia siguiente a la fecha del envio de la carta

certificada dirigida al domicilio del deudor registrado en la factura.

LA CESION ES UNA OPERACION DE CREDITO?

La cesion sefialada no constituye operacion de crédito de dinero para ningun efecto
legal, motivo por el cual, entre otras consideraciones, no esta afecta a los tributos que gravan
dichas operaciones. En lo no previsto por la ley en comentario son aplicables a la cesion de
créditos que consten de facturas las disposiciones establecidas en el Titulo XXV del Libro IV
del Cddigo Civil o en el Titulo IV del Libro II del Codigo de Comercio, segun sea la
naturaleza de la operacion. A estas mismas normas esta afecta la cesion de crédito contenido

en las facturas que no cumplan con las condiciones sefialadas en la ley en referencia.

El otorgamiento de mérito ejecutivo a la copia cedible.

Para entender esta modificacion es importante esbozar algunas ideas con relacion a los
procedimientos judiciales que operan en nuestro sistema, materia que permitird entender a que
se refiere la calidad que se le otorga a este instrumento.

El Juicio Ejecutivo: Es un procedimiento contencioso especial que tiene por objeto
conseguir, por via de apremio, el cumplimiento de una obligaciéon convenida o declarada
fehacientemente, que el deudor no ha cumplido en su oportunidad. El nuevo texto de la Ley
permite que el acreedor o a quien se le hayan cedido los créditos contenidos en la factura,
pueda efectuar su cobro judicial mediante este procedimiento, agilizando la preparacion del
mismo.

Antes de la reforma, el acreedor que requeria el cobro judicial de una factura, debia preparar
la via ejecutiva citando al demandado, como medida preparatoria, a reconocer la deuda
contenida en el instrumento, exponiéndose a que el deudor - situacion habitual - negara la
existencia de la obligacion y con ello verse obligado, el acreedor, a iniciar un juicio ordinario

o declarativo en el se le reconociera su derecho, (pruebas mediante) cuestion que, por la
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naturaleza de los procedimientos, se podia extender por anos en los Juzgados y Cortes de
nuestro pais. S6lo una vez obtenida la declaracién, por cierto, a través de la respectiva

sentencia, se podia iniciar el procedimiento ejecutivo.

SITUACION ACTUAL

Si bien la ley 19.983 no le ha dado la calidad de titulo ejecutivo a la factura, si le confiere
mérito ejecutivo a la cuarta copia cuando se han cumplido los siguientes requisitos: ¢ Que la
factura no haya sido reclamada como lo sefiala el articulo 3° de la ley, es decir, que no haya
sido solicitada. * Devolviendo la factura y la guia o guias de despacho, en su caso, al
momento de la entrega, o * Reclamando en contra de su contenido dentro de los ocho dias
corridos siguientes a su recepcion, o en el plazo que las partes hayan acordado, el que no
podréa exceder de treinta dias corridos. )En este caso, el reclamo debera ser puesto en
conocimiento del emisor de la factura por carta certificada, o por cualquier otro modo
fehaciente, conjuntamente con la devolucion de la factura y la guia o guias de despacho, o
bien junto con la solicitud de emision de la nota de crédito correspondiente.

El reclamo se entendera practicado en la fecha de envio de la comunicacion) * Que el pago
del crédito en el que consta la factura sea actualmente exigible y la accidon para su cobro no
este prescrita. * El plazo de prescripcion de la accion ejecutiva para el cobro de un crédito
consignado en la copia de la factura, en contra del deudor de la misma, es de un afio contado
desde su vencimiento. * Que en la misma factura conste el recibo de las mercaderias
entregadas o del servicio prestado, con indicacién del recinto y fecha de entrega de las
mercaderias o de la prestacion de los servicios, que conste, ademas, el nombre completo, Rut
y domicilio del comprador o beneficiario del servicio e identificacion de la persona que

recibi6 las mercaderias o el servicio y estampando la firma de quién recibe.

Asi quien haya sido vencido en el procedimiento abreviado, a que haciamos referencia
deberd pagar el saldo insoluto y, a titulo de indemnizacion de perjuicios, una suma igual al
saldo debido, incrementado con el interés maximo convencional calculado sobre dicha suma

por el tiempo que medie entre la fecha de la notificacion y la del pago.
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Cabe sefialar que la norma no alude expresamente a aquella impugnacion que se realice
motivada por deficiencias en la calidad de los materiales de los bienes adquiridos o por la
calidad de la prestacion de servicios los servicios o por el cumplimiento total de ellos, por lo
que resulta conveniente expresar, en el contrato suscrito entre las partes, las especificaciones
de los bienes y servicios de manera que de no cumplirse las obligaciones conforme a tales
especificaciones, no sea admisible generar una factura, y que en caso de cursarse, aun no
cumpliendo lo estipulado, pueda ella ser impugnada por la via del incumplimiento

contractual.

Anexo (4)

Codigo de ética de buen comportamiento y pago.

Codigo de ética para combatir la morosidad. Segin Pere J. Brachfield, director del

Centro de Morosologia de EAE y autor del Cédigo Etico.

La morosidad en el cobro de facturas provoca una de cada cuatro quiebras empresariales,

sobre todo entre las pymes.

Causas de la morosidad:
En Europa, la intencionalidad (por parte del deudor) es la primera causa de la morosidad.

Las otras que provocan la morosidad son:

* Intencionalidad 35%

* Dificultades financieras 23%

* Ineficacia administrativa 17%

» Litigios e incidencias comerciales 7%

* Otras causas 18%
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Sin embargo, en el caso de Espaiia, la primera causa de morosidad es la intencionalidad del
deudor de beneficiarse de una financiacién gratuita a expensas del proveedor, ya que el

retraso intencional representa el 62% de las causas de la morosidad.

Segtn Pere J. Brachfield, “se han extendido malos héabitos de pago en Espafia que suponen
un riesgo importante para las empresas proveedoras de bienes y servicios. El deterioro de las
practicas de pago no solo se debe a factores coyunturales, sino que también refleja una
evolucion estructural de las relaciones entre empresas. Por lo tanto, el fendmeno de la
morosidad no se debe imputar unicamente a la evolucion de los ciclos econdémicos, sino que
también existen causas estructurales, ademds de una conducta poco apropiada de muchas
empresas respecto al cumplimiento de sus obligaciones de pago™.

La viabilidad de muchos negocios se ve en peligro por culpa de los largos plazos de cobro
que tienen que soportar, puesto que al disminuir los beneficios y bajar la rentabilidad, las
empresas se ven obligadas a cesar en sus actividades.

“La clave de la lucha contra la morosidad no est4 s6lo en aprobar leyes y publicarlas en el
BOE, sino en mejorar el comportamiento de pago de las empresas mediante un codigo ético
de voluntario cumplimiento basado en mejores practicas”, demanda Brachfield. El profesor de
EAE y unico moroso6logo que existe en Espafa afirma que “es necesario promover un codigo
¢tico de buen comportamiento en los pagos, puesto que la promulgacion de leyes no serad
suficiente para que mejoren las practicas de pago de las operaciones comerciales, como se ha
podido comprobar la entrada en vigor de la Ley 3/2004 de 29 de diciembre no ha sido
suficiente para mejorar las practicas de pago. En la UE algunos paises ya han desarrollado una
excelente promocion de la ética en el comportamiento de pago de las empresas mediante de

codigos de conducta y campaifias institucionales”.

Con este proposito, el Centro de Morosologia de EAE ha elaborado un codigo ético para el

comportamiento de pago.
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Los principales objetivos del Céodigo Etico:

e Promover buenas practicas de pago.

e Despertar la conciencia de las empresas sobre los beneficios €ticos y mercantiles que
supone el correcto cumplimiento de pago a los proveedores.

e Proporcionar a los empresarios una guia sobre el comportamiento correcto para efectuar

los pagos.

Codigo ético de buen comportamiento de pago

El comprador debera explicar claramente y con total transparencia sus procedimientos de

pago a los proveedores en el momento de iniciar las relaciones comerciales.

El comprador no pondré objeciones a la hora de firmar contratos con el proveedor que
especifiquen las condiciones de pago o de aceptar por escrito las condiciones generales de

venta de un suministrador.

El comprador debera pagar sus facturas de acuerdo con las condiciones pactadas con los

proveedores o segun los requisitos legales vigentes.

El comprador deberd cumplir escrupulosamente las fechas de pago acordadas con el

proveedor y pagar el dia del vencimiento pactado.

El comprador se abstendra de utilizar tramites administrativos en el control y aprobacion de
las facturas que tengan como Unico objetivo retrasar la fecha de pago de las operaciones

comerciales.
El comprador facilitara al proveedor toda la informacion que éste solicite sobre la situacion

de las facturas pendientes de validacion y, en todo momento, le prestara la colaboracion

necesaria para que el proveedor pueda realizar el control de sus cobros pendientes.
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Tan pronto como el comprador tenga conocimiento de la aparicién de cualquier incidencia
en la factura que pueda dificultar la validacion de la misma para su posterior abono debera
avisar al proveedor de su existencia, para que el interesado pueda enmendar el error con

antelacion suficiente y asi poder cobrar la factura al vencimiento previsto.

El comprador, ante la existencia de cualquier litigio que impida efectuar el pago de la
factura, se pondrad en contacto con el proveedor de inmediato para notificarle la existencia
de dicha incidencia y, en todo momento, estard dispuesto a colaborar activamente con el

proveedor para resolver la disputa mercantil con celeridad.

El comprador no utilizara indebidamente el crédito comercial ofrecido por los proveedores

como fuente de financiacion extrabancaria gratuita para acortar su ciclo de caja.

El comprador no aprovechara su posicion dominante ni su fuerza negociadora para imponer
plazos de pago excesivamente largos a sus proveedores; tampoco discriminard
negativamente en el orden de pagos que debe realizar a sus acreedores a aquellos que

tengan menor capacidad de negociacion.

El comprador no utilizard como pretexto para no pagar una operacion comercial la
existencia de un error insignificante en la factura, cuando se estd beneficiando de un

producto o servicio en perfectas condiciones.

El comprador no buscara excusas, argumentando la existencia de minimas incidencias de
calidad o cantidad en los productos suministrados por el proveedor, con el proposito de

retrasar el pago de todo el importe de una factura vencida.

El comprador, cuando el proveedor tuviera que efectuar un abono sobre el importe de la
factura por mercancias defectuosas o diferencias de precio, pagard la diferencia de la forma
mas diligente que sea posible.

El comprador no restringira las posibilidades del proveedor para obtener financiacion
mediante el descuento bancario de documentos mercantiles, incluyendo la mencién “no a la
orden” en los titulos valores que entregue para el pago diferido de las operaciones

comerciales.
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15. El comprador no abusara de su capacidad financiera para exigir al proveedor descuentos
desproporcionados a cambio de adelantar la fecha de pago de las operaciones comerciales o
en el momento de ofrecerles una financiacion bancaria para el cobro anticipado de las

facturas.
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