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RESUMEN

La Distribuidora “La Fortuna”, debido a su constante crecimiento en los ultimos
afios, ha ido aumentando su fuerza de ventas, esto ha generado, que se otorguen
créditos a la mayoria de los vendedores, causando serios problemas de liquidez,
debido a que no posee politicas de crédito y cobranza, ya que todo procedimiento ha
sido realizado empiricamente generando a si, serios problemas con los vendedores en
el momento de los cobros, prefiriendo realizar sus pagos a otros proveedores. Es por
esta razon que, hemos visto la necesidad de crear un Sistema de Politicas de Crédito
y Cobranza, con el cual se tendra un mejor manejo de la informacion, se desminuira
el riesgo de los crédito, se tendra mejor control en los registros de pagos, y se creard
un historial crediticio que ayudara en la autorizacion de futuros créditos. El Sistema
sera de mucha ayuda, evitando tener exceso de cuentas incobrables, beneficiando
tanto a la distribuidora como a los vendedores, puesto que ellos accederan con mayor
prontitud a nuevos productos y como distribuidora que los productos estén en el

mercado antes que la competencia.



Vil

ABSTRACT

The Distributor “La Fortuna”, due to its constant growth during the last years, has
been increasing in its sales force. This has led to giving credit to most sellers, which
causes serious problems of liquidity. It is so because it does not possess any credit
and charging policies due to the fact that all procedures have been done empirically.
Serious problems with sellers have appeared at the moment of charging. In order
avoid such problems, they would rather make payments to other providers. For this
reason, we have seen the need to create a System of credit and charging policies,
with which a better handling of information will decrease the risk of bad credit and it
will also offer better control of payment files. A credit record will be created to
facilitate authorization of future credits to our costumers. The System will be a great
deal of help, avoiding excess of unpaid accounts. “La Fortuna” as well as its
customers will benefit from this system. Customers will have quicker access to new
products and “La Fortuna” will be able to have its products ready for sale earlier than

any other competitors.



L.

L1

I.I.I
I.1.2
[.LI1.2.1
[.1.2.2
I.I1.3
1.14
I.I.S
I.1.6
I.I.6.1
[.I.6.2
I.1.7
I.1.8
I.1.9
I.I.I0
[.I.IO0.1
[.I.I0.I1.I
[.I.I0.1.2
2.
2.1
211
2.1.1.2
2.1.1.3
2.1.1.3.1
2.1.1.3.2
2.1.1.3.3
2.1.1.34
2.1.1.3.5
2.1.1.3.6
2.1.1.3.7
2.1.14
2.1.2
2.1.2.1
2.1.2.2
2.1.2.3
2124
2.1.2.5
2.1.26
2.1.2.7
2.1.2.8

TABLA DE CONTENIDOS

CAPITULO 1
INTRODUCCION
Antecedentes
Definicién del problema
Problema
Problematizacién
Delimitacién
Importancia
Justificacién

Objetivos

Objetivo general
Objetivos especificos
Hipétesis

Variables

Marco tedrico
Metodologia

Fuentes de informacién
Fuentes primarias
Fuentes secundarias
CAPITULO II
MARCO TEORICO
Crédito

Concepto

Clases de crédito
Créditos comerciales
Créditos a la microempresas
Créditos de consumo
Créditos de inversién
Créditos hipotecarios
Créditos bancarios
Créditos que reciben los gobiernos
Tipos de créditos
Sistema de Créditos
Descripcién del sistema
Operaciones

Privacidad
Caracteristicas
Integridad de los datos
La decisién del crédito
Riesgos indeseables
Limites del crédito a plazos

NN NN N Ot e WL LW

I0
1T
IT
I1
1T
12
12
12
12
14
IS
IS
IS5
16
17
I8
19
19

viii



2.1.3
2.1.3.1
214
2.14.1
2.142
2.1.42.1
2.14.3
2.144
2.1.4.5
2.1.4.6
2.14.7
2.1.5
2.1.5.1
2.1.5.2
2.1.5.3
2.1.54
2.1.5.5
2.1.5.6
2.1.6
2.1.6.1
2.1.6.2
2.1.6.3
2.1.7
2.1.8
2.19
2.1.10
2.1.10.1
2.1.10.2
2.1.11
2.1.11.1
2.1.12
2.1.12.1
2.1.12.2
2.1.12.3
2.1.12.4
2.1.12.5
2.1.13
2.1.13.1
2.1.13.2
2.1.13.3
2.1.134
2.1.13.5
2.1.13.6
2.1.13.6.1
2.1.13.6.2
2.1.13.6.3

Proceso de crédito

Flujograma de procesos de crédito
Aspectos generales del crédito

Anélisis generales del crédito

Sujetos del crédito

Proceso de investigacién secuencial
Objetivo bésico de otorgamiento de un crédito
Composicién de los créditos
Administracién de créditos

Aspectos necesarios en el analisis
Factores a tener en cuenta

Estandares de crédito

Obtencién de la informacién de crédito
Estados financieros

Oficinas de intercambio de referencias
Verificacién bancaria

Otros proveedores

Determinantes del grado de riesgo aceptable
Condiciones del crédito

Descuentos por pronto pago

Periodo de descuento por pronto pago
Periodo de crédito

Financiamiento por medio de las cuentas por cobrar

Fijacién de los términos del crédito
Otorgamiento del crédito

Analisis del crédito

Analisis cuantitativo

Aspectos cualitativos del analisis
Politicas de crédito

Principios basicos de la politica crediticia
Las cinco “C” del crédito

Caracter

Capacidad

Condiciones

Colateral

Capital

Lineas de crédito

Importancia

Formas de utilizacién

Decisién y lineas de crédito

Tasas de interés en las lineas de crédito
Monto de la linea de crédito
Medidas restrictivas

Cambios operativos

Saldos compensatorios
Cancelaciones anuales

19
22
23
23
24
25
26
26
26
27
27
28
29
29
30
30
30
31
31
31
32
33
33
34
35
35
35
35
36
37
33
33
39
40
40
41
43
44
44
45
46
46
47
47
47
43



2.1.13.7
2.1.13.38
2.1.14
2.1.14.1
2.1.14.2
2.1.14.3
2.1.144
2.1.144.1
2.1.144.2
2.1.144.3
2.1.14.4.4
2.1.14.4.5
2.1.144.6
2.1.144.7
2.1.14.4.8
2.1.15
2.1.15.1
2.1.15.2
2.1.18.3
2.1.154
2.1.15.5
2.1.15.6
2.1.158.7
2.1.15.8
2.1.15.9
2.1.16
2.1.16.1
2.1.16.2
2.1.16.2.1

2.1.16.2.2

2.1.16.2.3

Ventajas

Desventajas

Cobranzas

Concepto

Cobros y otras entradas de efectivo

Cobros

Diferentes formas de cobranza

Diferentes formas de cobranza

Cobranzas por repartidores

Cobranza por agencia

Cobranza por correspondencia

Cobranza en caja

Cobranza por depésitos bancarios

Cobranza de documentos por medio de un banco
Cobranza de exportaciones

Normas de control interno de caricter especifico
Utilizacién de recibos prenumerados
Liquidacién inmediata de la cobranza

Control de los valores recibidos por correspondencia
Concesién de descuentos por pronto pago
Endoso restrictivo de los cheques recibidos
Cheque para depositar posteriormente
Transferencia de dinero o valores

Custodia de documentos a cobrar

Depésito integro e inmediato de la cobranza
Sistema de cobranza

El estado mensual

Sistema de recordatorio del departamento de cobranza

Etapa de recordatorio y técnicas
Estado o facturas por duplicado
Frases de recordatorio
Marbetes
Cartas
Tarjetas impresas
Estado de antigiiedad y recordatorio
Etapa de persecucién
Técnicas de persuasion
Cartas de insistencia
Insistencia por teléfono
Insistencia por telegrama
Insistencia mediante cartas registradas
Insistencia por visitas personales
Etapa dréstica
Cobranza mediante letras de cambio
Cobranza mediante un abogado o una agencia
Cobranza por medio de un abogado

438
438
49
49
50
50
S1
SI
SI
S1
52
52
52
52
53
53
53
54
RE
55
5S
S5S
5SS
56
56
56
58
53
59
59
59
60
60
60
60
60
61
61
61
61
62
62
62
62
63
63



2.1.17
2.1.17.1
2.1.17.2
2.1.17.2.1
2.1.17.2.2
2.1.17.2.3
2.1.17.2.4
2.1.17.2.5
2.1.17.3
2.1.18
2.1.19
2.1.19.1
2.1.19.3
2.1.20
2.1.20.1
2.1.20.1.1
2.1.20.1.2
2.1.20.2
2.1.20.3
2.1.20.3.1
2.1.20.3.2
2.1.20.3.3
2.1.204
2.1.204.1
2.1.204.2
2.1.20.5
2.1.20.5.1
2.1.20.5.2
2.1.20.6
2.1.20.7

2.1.20.3

2.1.20.8.1
2.1.20.9

2.1.20.9.1
2.1.209.2
2.1.20.9.3
2.1.209.4

2.1.20.10
2.1.20.11
2.1.20.11.1

Agencias de cobranza
Procedimientos de cobro
Circuito de cobranza
Fases de la cobranza
Fase 1: Identificaciéon de oportunidad de cobro
Fase 2: Preparacién de la gestién de cobro
Fase 3: Gestién de cobro
Fase 4: Rendicién de la cobranza
Fase 5: Control y registro de la cobranza
Flujograma del procedimiento de cobro
El éxito en las cobranzas
Politicas de créditos y cobranza
La formulacién de las politicas de crédito y cobranza
Proceso de evaluacién de crédito y cobranza
Sistema de control y distribucién de ventas
Canal de distribucién
Canales de distribucién para productos industriales
Canales de distribucién para productos de consumo
Integracién de los canales de distribucién
Criterios para la seleccién del canal de distribucién
La cobertura del mercado
Control
Costos
Importancia de los canales de distribucién
El beneficio de lugar
El beneficio de tiempo
Intermediarios
Funciones
Importancia de los intermediarios
Distribucién fisica
Fuerza de ventas
Trabajo de los vendedores
Trabajo de empleados
Fuerza de ventas y canal de distribucién
La distribucién
Pasos y procesos de ventas
Actividades de preventa
Localizacién de clientes potenciales
Preacercamiento a los candidatos individuales
Presentacién de ventas
Atraer atencién
Mantener el interés y despertar el deseo
Contestar las objeciones y cerrar la venta
Actividades de la posventa
Colonizacién de la fuerza de ventas
Por territorio o zonas

63
64
65
65
65
66
67
67
69
70
71
72
73
75
76
76
76
76
77
77
77
78
78
79
79
79
80
80
30
31
32
32
33
34
34
84
85
85
35
85
85
36
86
86
37
37

Xi



2.1.20.11.2
2.1.20.I11.3
2.1.20.11.4
2.1.21
21211
2.1.21.1.1
2.1.21.1.2
2.1.21.1.3
2.1.21.2
2.1.21.3
2.1.21.4
2.1.22
2.1.22.1

3

3.1

3.1.1

3.1.2

4

4.1

4.1.1

4.1.2

4.1.3

414

Por productos

Por tipos de clientes

Por combinacién

Sistema contable y financiero

Estructura de un sistema contable

Registro de la actividad financiera

Clasificacién de la informacién

Resumen de la informacién

Caracteristicas de un sistema de informacién contable efectivo
Objetivos de la informacién contable

Cualidades de la informacién contable

Sistema financiero

Objetivos del sistema financiero

CAPITULO III

RESULTADOS

Introduccién

Procesamiento de datos

CAPITULO IV

PROPUESTA

Tema

Objetivo

Justificacién

Sistema de crédito y cobranza en la distribuidora “La Fortuna”
Manual de procedimientos de crédito y cobranza
Manual de procedimientos y politicas de crédito y cobranza
Politicas de crédito

Manual de politicas de crédito

Manual de procedimientos de politicas de crédito
Politicas de cobranza

Manual de politicas de cobranza

Manual de procedimientos de politicas de cobranza
Conclusiones

Recomendaciones

ANEXOS

37
33
33
39
39
39
39
90
91
91
92
92
94

98
100

I13
113
I13
115
I1S
132
132
132
134
139
139
141
147
149

xii



Grifico N°
Grifico N°2
Grifico N° 3
Grifico N° 4
Grifico N° 5
Grifico N° 6
Grifico N° 7
Grifico N° 8
Grifico N° 9
Grifico N° 10
Grifico N° I
Grifico N° 12
Grifico N° 13
Grifico N° 14
Grifico N° 15
Grifico N° 16
Grifico N° 17
Grifico N° I8
Grifico N° 19
Grifico N° 20
Grifico N° 21
Grifico N° 22
Gréfico N° 23
Grifico N° 24
Grifico N° 25
Grifico N° 26

TABLA DE GRAFICOS

Flujograma de proceso de crédito

¢A quien se debe aceptar como cliente?
Circuito de cobranza

Flujograma de proceso de cobranza
Proceso de evaluacién de crédito y cobranza
Sistema financiero

Funcién de los intermediarios financieros
Formas de pago

Plazos que actualmente se otorgan
Plazos a cumplir

Sugerencias de pago a implementarse
Retrasos en la cuentas por pagar

Tiempo de retrasos

Razones de los retrasos en las cuentas por pagar

Importancia de los productos
Servicio brindado

Implementacién de politicas de crédito
Politicas de crédito y cobranza
Cambios en la distribuidora
Flujograma de procesos

Flujograma toma de pedidos
Flujograma recepcién del producto
Flujograma de entrega de productos
Flujograma supervisién de mercado
Flujograma regulacién

Flujograma cobranza y facturacién

Xiii

22

25

65

70

75

93

97

100
101
102
103
104
105
106
107
109
110
111
112
115
117
119
121
123
125
127



Tabla N° I
Tabla N°2
Tabla N°3
Tabla N° 4
Tabla N° 5
Tabla N° 6
Tabla N° 7
Tabla N° 8
Tabla N° 9
Tabla N° 10
Tabla N° 11
Tabla N° 12

TABLAS

Formas de pago

Plazos que actualmente se otorgan
Plazos a cumplir

Sugerencias de pago a implementarse
Retrasos en la cuentas por pagar
Tiempo de retrasos

Razones de los retrasos en las cuentas por pagar
Importancia de los productos

Servicio brindado

Implementacién de politicas de crédito
Politicas de crédito y cobranza

Cambios en la distribuidora

Xiv

100
101
102
103
104
105
106
107
109
110
ITI
112



1 CAPITULOI

1.1 INTRODUCCION

1.1.1 Antecedentes

La distribuird “La Fortuna”, esta dedicada a la comercializacion de productos; de las
empresas como: Administracion Ramo de Loteria (loteria, lotto, pozo y raspaditas
instantaneas), C.A. EL Universo (Diario El universo, Super, optativos), EDIMPRES
Cia. Ltda. (Diario Hoy) y Editores Nacionales (revistas; Vistazo, Estadio, Hogar,

Mama, América, Energia).

Nos encontramos en el mercado alrededor de 15 afios, de los cuales hemos ido
creciendo paulatinamente, al mismo tiempo han creciendo nuestras necesidades;
entre ellas el tener un mejor control de las operaciones que se realizan

cotidianamente.

En la actualidad La Distribuidora “La Fortuna” se encuentran en un proceso de
transicion, con el que buscamos mejorar el servicio brindado a nuestros clientes.
Queremos manejarnos con un porcentaje minimo de errores, en crédito y cobranza,
ya gue nuestra actual gestién empirica ha provocado una serie de inconvenientes para

La Distribuidora.

Uno de los departamentos mas afectados es la parte crediticia, ya sea por tener

caracter muy blando, toma de decisiones erréneas y falta de conocimientos; son estas



las razones por las que deseamos implementar politicas de crédito y cobranza; las
cuales nos ayudardn a mejorar el sistema de cobros y recuperacion de cartera,

generando una saludable gestidn financiera interna.

Hemos decidido realizar cambios en la estructura organizativa, para de esta manera
dinamizar la gestion de crédito y a la vez tener un mejor control de las cuentas por

cobrar, evitando y minimizando los problemas de liquidez.

La excesiva flexibilidad en el momento de otorgar el crédito y en la cobranza, ha
hecho que muchos de nuestros vendedores tengan cuentas por pagar de mas de un

afio con La Distribuidora.

Cuentas que las hemos querido recuperar parcialmente, pero esto ha sido imposible
ya que los vendedores tienen prioridad hacia otros distribuidores, debido a que

actualmente nuestros productos no son muy demandados en el mercado.

Ademas al implementar politicas de crédito y cobranza, el servicio brindado a
nuestros vendedores mejorard, obtendremos fidelidad de los clientes y nuestros
productos podran ser adquiridos con mayor rapidez, y puestos en el mercado antes

que la competencia.

Para que esto tenga éxito, tenemos que cooperar y buscar el beneficio mutuo, asi

lograr soluciones entre las dos partes.



1.1.2 Definicion del Problema

1.1.2.1  Problema

Inexistencia de politicas de crédito y cobranza en la distribuidora “La Fortuna”;
dificulta la recuperacion de cartera, la gestion financiera impide la adecuada

consecucion de los objetivos empresariales.

1.1.2.2  Problematizacion

e Falta de politicas, técnicas, para analisis de créditos.

e Entrega de mercaderias sin cancelar cuentas pendientes previas.
e Flexibilidad en los plazos de cobro.

e Deudas pendientes de mas de 1 afio.

e Carécter blando para realizar los cobros.

o Falta de registros automatizados, los registros se los realizan manualmente.

1.1.3 Delimitacion

La investigacion se realizara a los vendedores de la Distribuidora “La Fortuna” en la
Ciudad de Ambato, capital de la provincia de Tungurahua, debido al gran desarrollo
que hemos tenido como distribuidora de productos de Loteria Nacional, Diario El
Universo, Diario Hoy, Revistas (Vistazo, Hogar, Estadio, Mama, América); y se
tomara como referencia estadisticas de los afios 2003 al 2006, al igual que
informacidn de las principales unidades de estudio.

Se estima que el estudio se realizara en el lapso de 6 meses.



1.1.4 Importancia

Este estudio se esta realizando con la finalidad de mejorar e investigar, cuales son los
problemas de la distribuidora y solucionarlos, para asi crear una Pyme sélida y con

mayor futuro.

La distribuidora nace hace 15 afios, la cual se le consideraba como un negocio
pequefio, ya que contdbamos con pocos productos de distribucion y pocos
vendedores, pero actualmente contamos con mas productos y con mas de 100

vendedores, por lo que se considera una Pyme familiar.

La importancia de esta investigacion, es el crear politicas de crédito y cobranza para
poder recuperar cartera vencida, por este motivo la distribuidora esta perdiendo

liquidez.

Esto nos ayudara a implementar un sistema de crédito y cobranza que no existe.
Anteriormente se llevaban los registros manualmente, ahora estamos implementando
un sistema que es a base de codigo de barras, con el que nos permite registrar los
productos que recibimos; en el momento de la venta a nuestros vendedores se les
entregard sus respectivas facturas o notas de ventas, ya que antes no lo haciamos,
esta es la causa por lo que existian muchos inconvenientes con nuestros vendedores
en el momento de la cancelacion de facturas pendientes, esta es una de las razones
fundamentales por las que se esta cambiando la distribuidora para ofrecerles tanto a
vendedores como a nuestros clientes externos, una mejor atencion, siendo rapidos y

con cero errores.



1.1.5 Justificacion
La investigacion que se realizard esta dirigida para mejorar el sistema de crédito,
hacia nuestros vendedores.

Este estudio nos ayudara a mejorar nuestro sistema de cobros y el sistema financiero.

1.1.6 Objetivos

1.1.6.1  Objetivo General

Estructurar el Sistema de Crédito y Cobranza de la Distribuidora “La Fortuna”.

1.1.6.2  Objetivos Especificos

» Hacer un diagnostico de la situacion actual de la cartera por cobrar y la

morosidad de los vendedores de La Distribuidora “LA FORTUNA".

» Plantear, la implementacion de una nueva estructura administrativa interna, en la

cual se implemente un Sistema de Crédito y Cobranza.

» Crear un reglamento interno de politicas de crédito y cobranza.

» Crear un manual de procedimientos de crédito y cobranza.

1.1.7 Hipotesis

“La falta de una adecuada estructura del Sistema de Crédito y Cobranza genera

limitada liquidez en Distribuidora “LA FORTUNA”.



1.1.8 Variables

Ausencia de una estructura adecuada de crédito

y cobranza.

Variable Independiente

Falta de liquidez

Variable Dependiente

1.1.9 Marco Tedrico

Para el desarrollo de este problema se trataran los siguientes temas:

Crédito

Proceso de créditos

Sistema de créditos

Cobranzas

Proceso de cobranza

Sistema de cobranza

Politicas de crédito

Lineas de créditos

Las cinco “C” del crédito

Sistema de ventas

Sistema financiero contable




1.1.10 Metodologia

1.1.10.1 Fuentes de Informacion

Para el desarrollo del presente trabajo se utilizaran varias fuentes de informacion, con
la finalidad de conseguir datos reales y exactos que permitan un mejor desarrollo de

la investigacion, y que ayudaran a conseguir los objetivos planteados.

1.1.10.1.1 Fuente Primaria
Para este trabajo de investigacion se aplicard la investigacion exploratoria y la
descriptiva. Se utilizaran las técnicas de observacion directa y encuestas, para la

recoleccion de datos primarios.

Con la finalidad de cumplir con los objetivos propuestos anteriormente, se aplicara
como instrumento la encuesta, a una muestra o censo (todos), de la poblacién en
estudio (vendedores de La Distribuidora La Fortuna), lo cual permitird recopilar

informacion valiosa para el desarrollo de la investigacion.

1.1.10.1.2 Fuente Secundaria
Se hard uso de diversas fuentes de informacion fisica; (libros, prensa, etc.) como

virtuales (Internet); los mismos que ayudaran a relacionar la teoria con la préactica.

Todo este material a ser utilizado contiene, trasfiere o suministra informacion
original, resultante de un proceso intelectivo de investigacion dinamica, el cual
basandose en experiencias anteriores relacionadas con el tema; permitira tener una

clara idea y real del escenario.



2 CAPITULO II

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Credito

2.1.1.1  Introduccion

El papel que desempefia el crédito dentro de la economia es de gran importancia,
debido a que, entre otras cosas, es un instrumento muy eficaz en el proceso de
reactivacion economica, ya que una de las formas mas eficaces en que, se puede

impulsarse el desarrollo de una economia®, es mediante el crédito.

Sin lugar a dudas, la calidad de una economia en un pais es observable; entre otros
indicadores, es a través de la calidad del sistema financiero y los servicios crediticios

que la misma ofrece a los diversos agentes econémicos.

También, podemos mencionar que solamente a través de esquemas crediticios
adecuados, sera posible que la economia recupere el dinamismo que tanta falta hace
hoy en dia, con la finalidad de dar solucion entre otras, a las necesidades de trabajo y

desarrollo del pais.

Es necesario por lo tanto crear las bases de un sistema financiero integral, que
impulse el crecimiento de los diversos sectores de la economia. La existencia del
crédito es un factor determinante, que se debe propiciar para consolidar estrategias de

desarrollo econémico.

! http://www.gestiopolis.com/canaless/fin/loscrefinan.htm, 22 de mayo de 2007.



2.1.1.2  Concepto
El crédito? de acuerdo a la concepcion tradicional; se define como el derecho que
tiene el deudor de recibir del acreedor alguna cosa, en la medida que haya

confiabilidad con el compromiso de pago o devolucion.

Desde el punto de vista legal, el crédito segun la ley®, el comercio y la economia es

el derecho que una persona llamada acreedor, tiene para obligar a otra, el deudor a

pagar.

En realidad son multiples los conceptos, pero lo mas adecuado a nuestros tiempos y
desde el punto de vista financiero, es que el crédito es una operacion o transaccién de
riesgo, en la que el acreedor (prestamista), confia a cambio de una garantia en el
tomador del crédito o deudor (prestatario), con la seguridad que este Gltimo cumplira
en el futuro con sus obligaciones de pagar el capital recibido (amortizacién de la

deuda), mas los intereses pactados tacitamente (servicio de la deuda).

“...Crédito, en comercio y finanzas, término utilizado para referirse a las
transacciones, que implican una transferencia de dinero que debe devolverse
transcurrido cierto tiempo. Por tanto, el que transfiere el dinero se convierte en
acreedor y el que lo recibe en deudor; los términos crédito y deuda reflejan pues una

misma transaccion desde dos puntos de vista contrapuestos®...”

2 RICHARD P. ettinger, CREDITOS Y COBRANZAS, Decimoséptima edicién, México 1996

% es una norma juridica dictada por el legislador. Es decir, un precepto establecido por la autoridad competente, en que se manda
o prohibe algo en consonancia con la justicia, y para el bien de los gobernados.

* Microsoft Encarta 2007., 28 de mayo de 2007
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“...Un crédito también se define como una prerrogativa de comprar ahora y pagar en
una fecha futura®, en la actualidad es un sistema moderno de comercializacion
mediante el cual una persona o entidad asume un compromiso de pago futuro
(deudor) por la aceptacién de un bien o servicio ante otra persona o entidad
(acreedor); en cual los pagos de las mercancias se aplazan a través del uso general de
documentos negociables. Ej. Letras de cambio, cartas de crédito, factura conformada,

etc.’...”

Como concepto personal podemos definir, como Crédito, al plazo que se otorga a
una persona o entidad, para cancelar sus compras, en un tiempo acordado por las dos
partes, este puede ser respaldado mediante documentos (letras de cambio, pagares,
cheques, etc.), o simplemente a través de un compromiso mutuo entre deudor y

acreedor.

El crédito flexibiliza los términos de una transaccion (plazos, montos, tipo de interés,
etc.), facilitando el acuerdo comercial, tanto al cubrir una satisfaccion de venta por
parte del comerciante, como la necesidad de comprar por parte del consumidor, de

acuerdo a la disponibilidad de pago que presenta.

2.1.1.3 Clases de Crédito
Existen muchas clases de créditos, siendo los mas tradicionales en el sistema
financiero los créditos comerciales, a microempresarios, de consumo y créditos

hipotecarios.

® VAN HORNE. James, FUNDAMENTES DE ADMINISTRACION FINANCIERA, Undécima edicién, México 2002
® http://www.monografias.com/trabajos5/asba/asba.shtml, 31 de mayo del 2007



11

2.1.1.3.1 Créditos Comerciales:

Son aquellos créditos directos o indirectos otorgados a personas naturales o juridicas,
destinados al financiamiento de la produccién y comercializacién de bienes y
servicios en sus diferentes fases. Son los que unos fabricantes conceden a otros para

financiar la produccion y distribucién de bienes’.

2.1.1.3.2 Creditos a las Microempresas:
Son aquellos créditos directos o indirectos, otorgados a personas juridicas destinadas
al financiamiento de actividades de produccién, comercializacion o prestacion de

servicios®.

2.1.1.3.3 Créditos de Consumo:

Son aquellos créditos que se otorgan a las personas naturales con la finalidad de
atender el pago de bienes, servicios o gastos relacionados con una actividad
empresarial. También se consideran dentro de esta definicion los créditos otorgados a
las personas naturales a través de tarjetas de crédito, los arrendamientos financieros y

cualquier otro tipo de operacion financiera.

2.1.1.3.4 Creéditos de Inversion:

Demandados por las empresas para financiar la adquisicién de bienes de equipo, las
cuales también pueden financiar estas inversiones emitiendo bonos, pagarés de
empresas y otros instrumentos financieros que, por lo tanto, constituyen un crédito

que recibe la empresa®.

" Microsoft Encarta 2007., 28 de mayo de 2007
8 http://www.gestiopolis.com/canales5/fin/loscrefinan.htm, 22 de mayo de 2007
® Microsoft Encarta 2007, 28 de mayo de 2007
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2.1.1.3.5 Créditos Hipotecarios para Vivienda:

Son las lineas de créditos destinados a personas naturales, para la adquisicién,
construccion, refaccion, remodelacion, ampliacion, mejoramiento y subdivisién de
vivienda propia, tales créditos se otorgan amparados con hipotecas debidamente

inscritas en los registros publicos .

2.1.1.3.6 Creéditos Bancarios:
Son los que conceden un banco y entre los que se podrian incluir los préstamos;
créditos al consumo o créditos personales, que permiten a los individuos comprar

bienes y pagarlos a plazos™.

2.1.1.3.7 Créditos que Reciben los Gobiernos (centrales, regionales o locales):

Al emitir deuda puablica; y, por altimo, créditos internacionales, que son los que
concede un gobierno a otro, 0 una institucion internacional a un gobierno, como es el
caso de los creditos que concede el Banco Internacional para la reconstruccion vy el

desarrollo, o0 Banco Mundial.

2.1.1.4  Tipos de Créditos

Los créditos pueden ser de los siguientes tipos, de acuerdo a*?:
a. Por su Exigibilidad y Plazos de Pago

= Creditos a Corto Plazo

= Créditos a Mediano Plazo

= Creditos a Largo Plazo

10 http://www.gestiopolis.com/canales5/fin/loscrefinan.htm, 22 de mayo de 2007
' Microsoft Encarta 2007. 1993--2006, 28 de mayo de 2007
12 http://www.monografias.com/trabajos5/asha/asba.shtml, 31 de mayo del 2007
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Aqui se encuentran los créditos de consumo, los créditos de inversion, créditos

bancarios.

b. Por su Origen

= Créditos por Ventas

= Otros Créditos

Créditos™® otorgados por operaciones propias del giro de negocio de una empresa,

por ejemplo: los créditos comerciales.

c. Por su Naturaleza

» Con Garantia.- EI Crédito con Letra de Cambio Avalada.- Es un titulo valor que
garantiza el cumplimiento de la obligacion.

= El Crédito con Letra Simple no Avalada.- Es un titulo valor que carece de la
seguridad que da el aval.

= Pagaré Crédito Respaldado por Pagaré.- Contrato de reconocimiento de deuda
con garantia solidaria para darle mayor solidez.

» Sin Garantia, aqui se encuentran los créditos que se otorgan sin alguna garantia
de por medio s6lo con la buena reputacion del cliente. Este tipo de crédito es

excepcional, no es muy comun en el mercado.

d. Por su Modalidad
* Modalidad Directa.- Segun el tipo de trato para lograr el crédito. Intervienen el

solicitante del crédito y la empresa que va a otorgar dicho crédito.

3 JOHNSON, R.W, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, cuarta edicion, México 1989
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= Modalidad Indirecta.- En este tipo de crédito interviene una tercera persona, es el
caso de los arrendamientos financieros, crédito documentario (la carta de

crédito), etc.

2.1.2 Sistema de Créditos

El Sistema de crédito de las empresas, plantea los lineamientos basicos de los
principales controles y seguridades que deben implantarse.

En el campo financiero destaca la importancia de definir acertadas politicas

crediticias; ligadas de forma inseparable a los objetivos de la organizacion.

Las ventas a crédito son ya una imperiosa necesidad si queremos captar clientes,
siempre que, implantemos politicas crediticias; tendremos que mantener un estricto
control sobre el area de crédito y la administracion de las cuentas por cobrar, no sélo
porque nos puede representar graves pérdidas, sino que es la principal y mas

inmediata fuente de fondos.

La necesidad de control en el acceso a los sistemas es de vital importancia, pues la
concentracion de muchas funciones antes dispersas, se vuelve particularmente critica,
ya que un sistema efectivo tiene procedimientos de control, los cuales son de vital

importancia en la evaluacion del sistema de crédito.

El objetivo de la implantacion de un sistema, es contribuir a la rapidez y exactitud de
los procesos que realiza el usuario, reduciendo el tiempo y el esfuerzo realizado en

una labor e incrementando el beneficio y utilidad de la empresa.
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2.1.2.1  Descripcioén del Sistema

El Sistema de Crédito, surge como una necesidad de la empresa para satisfacer a sus
clientes, otorgando crédito definido a través de politicas generales. Los clientes mas
importantes, son evaluados en su solvencia moral y econémica, como un medio de

garantizar la recuperabilidad de la cartera.

Por lo tanto, esto no constituye un alto riesgo crediticio, ya que el crédito es
celosamente vigilado por el jefe del area y en casos de montos mas elevados por el
gerente de la empresa. De manera que, existe un menor riesgo de contraer cuentas

malas o incobrables.

2.1.2.2  Operaciones

Los usos permitidos de la informacion proveniente de los sistemas de crédito, deben
estar claramente delimitados especialmente, en lo relacionado con informacién de
individuos. Deben emplearse medidas para salvaguardar la informacién contenida en

los sistemas.

2.1.2.3  Privacidad

Los sujetos de la informacién consignada en los sistemas de crédito, deben tener
conocimiento de la existencia de dichos sistemas, y en particular deben ser
notificados cuando, la informacién proviene de dichos sistemas, ya que es usada para
tomar decisiones en su contra. Los sujetos de la informacion en los sistemas de
crédito, deben tener la capacidad de acceder a la informacion propia contenida en los

servicios de informacidn crediticia. Los sujetos deben tener la capacidad de refutar la
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informacidn inexacta o incompleta, y deben existir mecanismos para investigar tales

disputas y corregir los errores.

2124 Caracteristicas

Una economia moderna con mercados de crédito profundos, requieren acceso a

informacion completa, exacta, y fidedigna; concerniente a la historia de pagos de los

deudores.

Las principales caracteristicas de los sistemas de créditos, deben ir en la siguiente

direccioén:

Un sistema de crédito efectivo, puede ser parte integral de las operaciones de los
sistemas financieros modernos.

Los sistemas de crédito, pueden desarrollar un nimero de funciones, incluyendo
recoleccion, analisis, y distribucion de la informacién.

Se ha demostrado que, este tipo de informacion es una herramienta efectiva para
una variedad de propositos, incluyendo la evaluacion del riesgo, enfrentado por
los acreedores puesto que, la experiencia pasada de pago es un indicador robusto
en el desemperio futuro.

Los sistemas de crédito, también hacen posible evaluar empiricamente,
concerniente a los instrumentos de calificacion crediticia, cuyos factores son
predichos con mayor exactitud; permitiendo depurar las decisiones. Como
resultado, los acreedores pueden evaluar més inteligentemente quien puede ser
sujeto de crédito ya sea, a consumidores u organizaciones, promoviendo asi la

extension del crédito.
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= También, los acreedores estan en mejor posicion para, desarrollar mejores
contratos crediticios; disefiados de acuerdo al riesgo presentado por las historias

crediticias Unicas de los deudores.

Los usos permitidos de la informacion proveniente de los sistemas de crédito, deben
estar claramente delimitados, especialmente en lo relacionado con informacién de
individuos. Los sistemas de informacién crediticia, recolectan valiosa informacion
acerca de los individuos y organizaciones. Mucha de esta informacion puede tener un
serio impacto sobre la reputacion y la posicion financiera.

Los servicios de informacion de crédito pueden proveer informacién valiosa para
evaluar el riesgo de pago, la ganancia esperada de las cuentas, cobro de deudas,
mercadeo, verificacion de empleo, verificacion de arrendamiento, evaluacion de
préstamos, aseguramiento, investigacion de mercado y tendencias econdémicas. Un
buen ambiente para el manejo de crédito, y del riesgo de insolvencia, requiere acceso
razonable a informacién crediticia exacta, confiable, y actual de los deudores,
ademas brinda proteccion, seguridad, y privacidad. Estos servicios se rigen por reglas
generales del proceso debido a:

= El entorno legal; debe proveer un procedimiento transparente, que contenga

incentivos para la recoleccion y provision de informacion.
= El acceso debe ser suministrado a las organizaciones relacionadas en actividades

de crédito, y no sélo limitadas a tipos particulares de entidades.

2.1.25 Integridad de los Datos
Deben existir incentivos para mantener la integridad de la base de datos. Los

sistemas de crédito, pueden ser usados en una variedad de formas. Algunos usos,
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tales como; evaluar el riesgo del crédito, requieren de extensas bases de datos con
suficientes datos historicos sobre un amplio nimero de potenciales deudores. Otros
usos pueden no requerir que los datos sean mantenidos por extensos periodos de

tiempo.

La implementacion de un sistema de crédito, en una organizacion es importante, ya
que mediante este se puede tener mejor informacién, de a quien se debe otorgar

crédito con la finalidad de que la recuperacién de cartera sea exitosa.

2.1.2.6 La Decisién de Crédito

Los factores que determinan una decision de crédito a plazos, son los mismos que
intervienen en una decision que involucra otras clases de crédito del consumidor, sin
embargo, diferencia en el grado de importancia acumulada de otros factores. En el
crédito a plazos, se pone mayor atencion sobre la permanencia del empleo del
solicitante, que en un crédito a corto plazo. El acreedor desea asegurarse de que, la

colocacion del cliente sera estable hasta que, se haga el pago final de su cuenta.

No se puede limitar el crédito a plazos a una clase A de riesgo, y esperar satisfacer a
la competencia. Debe admitir algunos riesgos que estan en linea recta entre la
aceptacion y la no aceptacion. Sin embargo, el acreedor nunca perdera de vista el
hecho de que las cuentas marginales son, un mayor problema de crédito, sean en el
campo del crédito mercantil o del consumidor. La cobranza en estas cuentas debe

seguirse de cerca.
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2.1.2.7 Riesgos Indeseables

En algunos ramos de las ventas a plazos, donde la competencia es severa, los
gerentes de crédito deben aprobar cuentas inaceptables por las reglas regulares. Las
normas de capacidad y capital pueden reducirse considerablemente, tanto que haran
imposible que las condiciones del contrato se realicen. Pero las reglas de
personalidad deben ser siempre absolutas. Algunos riesgos indicados como deseables
son: falta de domicilio permanente, deudas considerables, fuentes de ingresos,

aficion a las drogas, alcohol o a los juegos de azar.

2.1.2.8  Limite del Crédito a Plazos

El limite de un crédito a plazos, no tiene la misma significacion que el crédito para
una cuenta regular o para una cuenta renovada. El archivo de crédito, es revisado
cada vez que se hace una compra. La aprobacion de un periodo depende, si el cliente

sera capaz de satisfacer los cambios necesarios a las condiciones de la cuenta.

La decision se basa principalmente en:
1. El ingreso familiar, y el nimero de personas que dependen de el.
2. Otras obligaciones que, disminuyen el margen de ingreso disponible para

satisfacer los pagos a plazos.

2.1.3 Proceso de Crédito
El proceso de crédito, busca en toda y cada una de sus etapas cuantificar el riesgo

que involucra una operacion financiera.
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El propdsito del proceso de crédito, es identificar posibles situaciones de no pago en
el futuro, induciendo a que los ejecutivos adopten las medidas tendientes a mejorar la

posicion financiera, ante el posible incumplimiento por parte de un deudor.

Al analizar los objetivos que se debe resolver mediante el proceso de crédito, surge
cuestionarse el porqué, de la necesidad de cuantificar el riesgo de las operaciones de
crédito como, elemento esencial del proceso y administracion de crédito de una
entidad. La respuesta se encuentra en la definicién del negocio, el cual se puede
caracterizar como de compra y venta de riesgo.

En efecto, al lograr una captacion se esta vendiendo un cierto nivel de riesgo a los
inversionistas ya que, estos Ultimos pueden recuperar, incrementar o perder, parte o

la totalidad, de los fondos invertidos.

La incorporacién de elementos de decision y seguimiento de créditos, como un
objetivo del proceso permite descentralizar, en alguna medida, la toma de decisiones
que se deben adoptar, dando la agilidad que requieren las operaciones financieras. En
la medida en que todos los ejecutivos actien de igual forma ante similares
situaciones, la gestion del negocio sera agil y se enmarcara dentro de los margenes
establecidos. Ademés, el control interno es mas expedito, cuando la alta
administracion, tiene estructurados todos los elementos de decisién y seguimiento

que se deben aplicar en todas y cada una de las colocaciones.

Adicionalmente, el objetivo de seguimiento de un crédito puede dar paso a que se
busque nuevas posibilidades de negocio entre la compafiia y el cliente, a la vez que

puede tener controlado el riesgo de su cartera de colocaciones. La constante
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supervision de las colocaciones, realizada por el ejecutivo, permite que se tengan
constantemente actualizadas las herramientas que se utilizan en la estructuracién de
los elementos de decision, con lo cual se estd en condiciones de identificar en forma
répida y anticipadamente los cambios en la posicion financiera de algun sujeto de

crédito que, puedan afectar negativamente a la situacién econémica de la empresa.

La incorporacion de elementos de decision, mas la metodologia para su
interpretacion, posibilita que todos y cada uno de los ejecutivos adopten la misma
decision (en la misma direccion), ante los mismos antecedentes. Permitiendo la

coherencia en la gestion de las politicas que los rigen.

En términos esquematicos, la sub etapa del proceso de crédito se puede dividir en:
= Definicion del mercado objetivo.

= Contacto con clientes pertenecientes al mercado objetivo.

= Seleccion de clientes.

= Evaluacion de la seriedad del cliente.

= Obtencion de informacion pertinente.

El seguimiento en el proceso de crédito es importante para nuestra distribuidora ya
que, podemos detectar cambios importantes en la situacion financiera del cliente, que
nos afecten directamente en nuestra recuperacion de cartera, de esta manera se tendra

un mejor control sobre las decisiones que se tomen.
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2.1.4 Aspectos Generales del Crédito™

2.1.4.1  Andlisis General del Crédito

Las instituciones que por excelencia se dedican a otorgar créditos de distinta
naturaleza son; los bancos e instituciones financieras, para lo cual utilizan una serie
de procedimientos y herramientas, pero no solo las instituciones bancarias otorgan
créditos también, lo hacen la gran variedad de empresas existentes (empresas
comerciales, industriales, de servicios, etc.); con el Unico fin de captar més clientes y
aumentar sus niveles de ventas; con ello obtener utilidad, y que la empresa pueda

subsistir en el medio en que se desarrolla.

Pero también existe un nivel de riesgo en el cual estos entes estan inmersos, es el
riesgo de morosidad y hasta cierto punto de incobrabilidad de las operaciones al

crédito que realizan.

A lo largo de todo el proceso de otorgamiento de un crédito, se torna amplio y
complejo el andlisis de los aspectos y factores que se tienen que analizar entre los
cuales tenemos:

= Determinacion de un mercado objetivo.

= Evaluacion del crédito.

= Evaluacion de condiciones en que se otorgan.

= Aprobacion del mismo.

» Documentacion y desembolso.

= Politica de cobro.

= Administracion del crédito en referencia, etc.

¥ http://www.monografias.com/trabajos5/asba/asba.shtml, 31 de mayo del 2007
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Este tema para nuestra investigacion es muy importante ya que, nos ayudarad a
conocer si un cliente es apto 0 no, para ser considerado sujeto de crédito, con lo que
se analizaran varios aspectos, pero esto no proporciona la realidad de si el crédito va
hacer cancelado, siempre existird el riesgo de morosidad y en los peores casos

incobrabilidad.

2.1.4.2  Sujetos del Crédito

Es la persona natural o juridica, que retne los requisitos para ser evaluado y
posteriormente ser favorecido con el otorgamiento de un crédito, en efectivo o venta
de un articulo con facilidades de pago. Estos requisitos estan comprendidos en las

politicas de crédito de la empresa, que otorga dicho crédito.



2.1.4.2.1 Proceso de Investigacion Secuencial

Pedido pendiente

¢Ma|
Etapa 1 No experiencia
Costo de $5 crediticia -
nterior?
Ninguna experiencia previa
Etapa 2
Costo entre
$5y $15

_ Ilmltta,da u .otrell '
informacioén perjudicial

descubierta, 0 amba

cosas?

‘justa™ u "linea de
crédito” cercana al

Etapa 3
Costo de $3

evocable nacio

ok

** Es decir, el crédito de un banco se sustituye con el crédito del cliente

Fuente: C VAN HOME, james. ADMINISTRACION FINANCIERA, undécima edicién, México 2002
Adaptacién: Cristina Lopez
Grafico 2¢ A quién se debe aceptar como cliente a crédito?
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2.1.4.3  Objetivo Bésico del Otorgamiento de un Crédito

Desde el punto de vista empresarial, el establecer un sistema de créditos tiene como
objetivo principal incrementar el volumen de las ventas mediante el otorgamiento de
facilidades de pago al cliente, pudiendo ser este; comerciante, industrial o publico
consumidor, que no presente disponibilidad para comprar bienes o servicios con
dinero en efectivo, y de esta forma, cumplir con el objetivo principal de la

organizacién, el cual es generar mayores ingresos y rentabilidad para la empresa.

2.1.4.4  Composicion de los Créditos

Esta4 compuesto por:

= Solicitante del crédito (Clientes deudores).

= Otorgante del crédito (Acreedores).

» Documentos a cobrar: Facturas, letras, pagares; etc.
= Deudores morosos.

= Garantias reales o prendarias.

» Tasa de interés pactada.

= Monto del crédito

» Plazos y modalidad de pago.

2.1.45  Administracion de Créditos

Para conservar los clientes y atraer nueva clientela, la mayoria de las empresas
encuentran que, es necesario ofrecer crédito. Las condiciones de crédito pueden
variar entre campos industriales diferentes, pero las empresas dentro del mismo

campo industrial generalmente ofrecen condiciones de crédito similares. Las ventas a
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crédito, que dan como resultado las cuentas por cobrar, normalmente incluyen

condiciones de crédito que estipulan el pago en un nimero determinado de dias.

Aunque, todas las cuentas por cobrar no se cobran dentro el periodo de crédito, la
mayoria de ellas se convierten en efectivo en un plazo inferior a un afio; en
consecuencia, las cuentas por cobrar se consideran como activos circulantes de la

empresa.

2.1.4.6  Aspectos Necesarios en el Analisis.

Seriedad.

= Simulacion de capacidad de pago.
= Situacion patrimonial.

= Garantias.

» Riesgo del crédito.

2147 Factores a Tener en Cuenta.

El gerente financiero debe de tener en cuenta los siguientes factores:
a. La reputacion crediticia del cliente.

b. Referencia de credito.

c. Periodos de pago promedio.

d. Persona natural (promedio de ingresos).

e. Persona Juridica (Estados Financieros).
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2.1.5 Estandares de Credito
Las politicas de crédito pueden influir de manera importante en las ventas, si los
competidores extienden crédito en forma liberal y nosotros no, es posible que

nuestras politicas frenen las actividades mercadotécnicas de la empresa.

El crédito es uno de los muchos factores que influyen en la demanda del producto de
una empresa. Asi, el grado en que el crédito puede favorecer la demanda depende de
los demés factores implicitos. Es decir, las compafiias deben reducir sus estandares
de calidad para la aceptacion de cuentas, siempre y cuando la rentabilidad de las

ventas generadas exceda los costos agregados de las cuentas por cobrar.

Al realizar el analisis de los estandares™, se deben tener en cuenta una serie de

variables fundamentales como son:

» Gastos de oficina: Si los estandares de crédito se hacen mas flexibles, mas
créditos se conceden. Los estandares de crédito flexibles aumentan los costos de
oficina, por lo contrario, si los estandares de crédito son mas rigurosos se
concede menos crédito y por ende los costos disminuyen.

» Inversién de cuentas por cobrar: Hay un costo relacionado con el manejo de
cuentas por cobrar. Mientras mas alto sea el promedio de cuentas por cobrar de la
empresa, €S mas costoso su manejo y viceversa. Si la empresa hace mas flexibles
sus estandares de crédito, debe elevarse el nivel promedio de cuentas por cobrar,
en tanto que si se presentan restricciones en los estandares por ende deben

disminuir.

15 http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/27/policre.htm, 31 de mayo del 2007
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Los cambios en el nivel de cuentas por cobrar relacionados con modificaciones en
los estandares de crédito, provienen de dos factores principalmente:
= En las variaciones respecto a las ventas; y

» Respecto a los cobros, que estan intimamente ligados.

Los pasos basicos en el proceso de la investigacion de los estandares de crédito son

para obtener informacidn, analizarla, y asi tomar la decision.

2.1.5.1  Obtencion de la informacion de crédito.

Cuando, un cliente que desea obtener crédito se acerca a una empresa, hormalmente
el departamento de crédito da comienzo a un proceso de evaluacion del crédito,
pidiéndole al 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, esta tiene
informacion histdrica acerca de los patrones de pago del cliente. Las fuentes
principales externas 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 a otros proveedores.

2.15.2 Estados Financieros
Solicitandole al cliente que suministre sus estados financieros de los Gltimos afios, la

empresa puede analizar la estabilidad financiera de éste, su liquidez, rentabilidad y
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capacidad de endeudamiento. Aungue, en un balance o un estado de resultados no
aparece informacién 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.

2.1.5.3  Oficinas de intercambio de referencias (centrales de riesgo)
Las empresas pueden obtener informacion de crédito por medio de los sistemas de
intercambio de referencias, que es una red que cambia informacion crediticia con

base en reciprocidad.

Suministran informacién crediticia, acerca de sus clientes actuales, los informes que
se obtienen por medio de estas relaciones de intercambio de informacion crediticia,
mas que analiticos, son acerca de casos definidos. Cominmente se cobran honorarios

por cada solicitud.

2.1.5.4  Verificacion bancaria

Puede que, sea posible que el banco de la empresa obtenga informacion crediticia del
banco del solicitante. Sin embargo, el tipo de informacion que se obtiene
probablemente es muy vago, a menos que el solicitante ayude a la empresa, en su

consecucion.

2.1.5.5 Otros proveedores
Este consiste, en obtener informacion de otros proveedores que vendan al solicitante
del crédito y preguntarles cudles son las normas de pago y sus relaciones inter

empresarial.
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2.1.5.6  Determinacion del Grado de Riesgo Aceptable.

A medida que, nos movemos de los grupos de clientes, quienes muy probablemente
pagan sus deudas; a los clientes con menos probabilidad de que paguen sus cuentas
se pueden hacer dos cosas:

= Modificar nuestros flujos de entradas de efectivo por cobro a nuestros clientes.

= Aumentar nuestra inversion de efectivo en cuentas por cobrar.

2.1.6 Condiciones del Credito

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:

2.1.6.1 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 eléstica, las ventas deben aumentar como resultado de la

disminucion de este precio.
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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, por lo tanto, en promedio
los clientes pagan méas pronto, entonces disminuye la probabilidad de una cuenta

mala.

El aspecto negativo de un aumento en el 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.

2.1.6.2  Periodo de descuento por pronto pago

El 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 son atribuibles a dos fuerzas que tienen
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.

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 aun tomarlo y pagar mas tarde, retardando el
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periodo medio de cobros. El efecto neto de estas dos fuerzas en el periodo medio de

cobros es dificil de cuantificar.

2.1.6.3  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 estimacidn de cuentas incobrables también aumenten, asi el efecto neto en

las utilidades puede ser negativo.

2.1.7 Financiamiento por Medio de las Cuentas por Cobrar'®

El financiamiento mediante cuentas por cobrar, implica la pignoracion de los
documentos al cobro o la venta de los mismos (lo cual se denomina Factoraje). La
pignoracion de las cuentas por cobrar, se caracteriza porque el prestamista no solo
tiene un derecho sobre las cuentas por cobrar, si no también un recurso hacia el

prestatario.

Si la persona o la empresa que compré no paga, la empresa vendedora (el
prestatario), deberd absorber la perdida en lugar del prestamista. Por consiguiente, el
riesgo de incumplimiento sobre las cuentas por cobrar pignoradas las corre el
prestatario. EI comprador de los bienes generalmente no es notificado acerca de la
pignoracion de las cuentas por cobrar como garantia, por lo general, es un banco

comercial o una compafiia financiera industrial de gran tamafio.

6 BERLEY, scout, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, doceava edicién, México, 2000
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El factoraje, o la venta de las cuentas por cobrar, generalmente sin recursos hacia el
prestatario, lo cual significa que si el comprador de los bienes no paga por ellos, el

prestamista (en lugar del vendedor de los bienes, el prestatario), absorbe la pérdida.

De acuerdo con las reglas de esta operacion, por lo general, al comprador de los
bienes se le notifica de las transferencias y de que debe hacer el pago en forma
directa a la institucion prestamista. Debido a que el factor asume el riesgo de
incumplimiento sobre las cuentas morosas, es el generalmente quien lleva ha cabo la

investigacion de crédito.

2.1.8 Fijacion de los Términos del Credito

Si decide otorgar un crédito, se deben de tomar en cuentas las siguientes pautas:

1. En cuanto al plazo de crédito, se debe establecer una politica de plazo, teniendo
en cuenta los plazos de cobros que pueden ser a; 30 dias, 60 dias, 90 dias, etc. El
cobro de éstas cuentas debe ir de la mano con el periodo de gracia que nos
otorgan los proveedores para pagar nuestras acreencias de lo contrario nos
veremos en grandes problemas de financiamiento.

2. Se debe de establecer el porcentaje de descuento, si el cliente paga antes de la
fecha indicada de tal manera que no resulten nocivos para la empresa.

3. Se debe de establecer montos estandar de crédito, segun el tipo de cliente con el
cual se haga el trato.

4. Debe de quedar establecido que el beneficiario del crédito, asume la

responsabilidad en el cumplimiento de las clausulas establecidas en el contrato.
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2.1.9 Otorgamiento del Crédito

Una vez estipulados y establecidos todos los términos del crédito, se procede a
otorgar el crédito, el cual puede ser en efectivo, bienes o servicios, segun el
requerimiento por parte del cliente. Se debe de tener en cuenta las condiciones en que
se hace efectiva la entrega, cuidando demostrar delante del cliente las bondades del

producto o servicio otorgado en el crédito.

2.1.10 Analisis del Crédito (Cuantitativo y Cualitativo) *’

2.1.10.1  Anadlisis cuantitativo

Se debe considerar las variables macroeconémicos que afectan a un pais, tales como
politicas de incentivo a importaciones o exportaciones, politicas tributarias, costo del
dinero, movimiento de capital de entes capitalistas, politica monetaria, precios
internacionales, conflictos internacionales, inflacion, crecimiento econdmico,
mediterraneidad de un pais, pobreza y subdesarrollo, dependencia de otros paises,

desarrollo social de un pais, huelgas sindicales o problemas sociales, etc.

Otras de las variables de mucha importancia es el analisis del sector de la empresa,
variable como; vulnerabilidad del sector, desarrollo, F.O.D.A., dependencia de otros
sectores, estancamiento por diferentes razones, poco incentivo del gobierno, poco

interes por parte del inversionista, fuerte inversion inicial, etc.

2.1.10.2 Aspectos Cualitativos del Anélisis
» Anadlisis del negocio

= Historia de la empresa

7 http://www.monografias.com/trabajos5/asha/asba.shtml, 31 de mayo del 2007
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» Duefios

= Administracion

= Calidad empresarial

= QOrganizacion

= QOrganigrama

= Sistemas gerenciales (técnicas de administracion)
= Sistemas de informacion

= Canales de comunicacion (verticales /horizontales)
= Objetivos y metas

= Politicas y procedimientos para cumplir las metas
= Recursos humanos

= Abastecimiento

= Anadlisis sectorial

= Proyecciones

2.1.11 Politicas de Crédito

Son las distintas normas que toda entidad financiera establece con la finalidad de
administrar los créditos; a ello se suma la importancia de realizar antes de conceder o
realizar cualquier operacién de cesion de fondos, un detallado estudio de la solvencia
y patrimonio del cliente, para asi poder saber cuél es el nivel de riesgo que asumen

en la operacion®®.

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 misma

18 http://www.gestiopolis.com/canales5/fin/loscrefinan.htm, 22 de mayo de 2007
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que implica la determinacion de la seleccion de crédito, las normas de crédito y las

condiciones de crédito?®.

La politica de crédito de una empresa, da la pauta para determinar si debe concederse
crédito a un cliente, y el monto de éste. La empresa no debe solo ocuparse de los
estandares de crédito que establece, sino también de la utilizacion correcta de estos
estandares al tomar decisiones de crédito. Deben desarrollarse fuentes adecuadas de

informacion y métodos de andlisis de crédito.

Cada uno de estos aspectos de la politica de crédito es importante para la
administracion exitosa de las cuentas por cobrar de la empresa. La ejecucion
inadecuada de una buena politica de crédito, o la ejecucion exitosa de una politica de

crédito deficiente, no producen resultados 6ptimos.

2.1.11.1 Principios Basicos de la Politica Crediticia.

El tipo de cliente debe corresponder al mercado objetivo definido por la institucion,
ya que la evaluacion y administracion es completamente distinta. EI mercado
objetivo debe al menos definir el tipo de clientes con los cuales va a operar, el riesgo
que esta dispuesto a aceptar, la rentabilidad minima con que se trabajaré, el control y

seguimiento que se tendran.?

19 http://www.monografias.com/trabajos5/asba/asba.shtml, 31 de mayo del 2007
2 http://www.monografias.com/trabajos5/asba/asba.shtml, 31 de mayo del 2007
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2.1.12 Las Cinco “C” del Crédito®

En el mundo de los negocios, es fundamental mantener finanzas sanas, estas se
construyen sobre la base de un adecuado manejo de los recursos y una efectiva
administracion de los ingresos, dentro de este renglén, precisamente es donde la
administracion de los créditos cobra un valor principal, por esto es fundamental que

todo crédito garantice ser cobrado y para ello debe de ser correctamente analizado.

Uno de los principales problemas en el adecuado manejo de las finanzas de un
negocio, es sin duda asegurar el retorno de la inversion, uno de los canales por los
que se dan mas perdidas es por el exceso de cuentas incobrables o de lenta
recuperacion, pues los costos derivados de estas impactan de manera directa en las

utilidades de la empresa.

Los principales factores que deben tomarse en cuenta, para decidir si se otorga o no

crédito, son nombrados como las cinco “C” del credito y son los siguientes:

2.1.12.1 Carécter
Son las cualidades de honorabilidad y solvencia moral que tiene el deudor para

responder a nuestro crédito®.

Cuando hacemos un analisis de crédito, lo que buscamos es de alguna manera ser
capaces de predecir el futuro comportamiento de pago de un cliente, por lo que
debemos revisar; informacién sobre sus habitos de pago y comportamiento, dicha

informacion tendrd que hacer referencia al pasado (como se ha comportado en

2 http://www.dso-es.info/LAS-CINCO-C-DEL-CREDITO_a271.html, 01 de junio del 2007
2], Lawrence, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, Tercera edicién, México 1986
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operaciones crediticias pasadas). y al presente (como se esta comportando
actualmente en relacién a sus pagos), esto nos marcarad una tendencia y por ende una

probabilidad de mantener un similar comportamiento para futuros eventos.

La evaluacion del caracter o solvencia moral de un cliente debe hacerse a partir de

elementos contundentes, medibles y verificables tales como:

= Pedir referencias comerciales a otros proveedores con quienes tenga crédito.

= Obtener un reporte de burd de crédito (este puede ser tramitado por tu propio
cliente y entregarte una copia).

= Obtener referencias bancarias (por medio de una carta o pedirlas directamente al

banco).

2.1.12.2 Capacidad

Es la habilidad y experiencia en los negocios que tenga la persona o empresa de su
administracion y resultados practicos. Para su evaluacion se toma en cuenta la
antigliedad, el crecimiento de la empresa, sus canales de distribucion, actividades,

operaciones, zona de influencia, nimero de empleados, sucursales, etc.

En general de lo que se trata aqui es de saber que tanta experiencia y estructura tiene
nuestro cliente para manejar y desarrollar de la mejor forma su negocio, recordemos
que al venderle a un cliente no solo buscamos una compra esporadica, sino que el
tenga la capacidad de seguir comprando a crédito y seguir pagando por mucho

tiempo, ese es el objetivo de buscar una relacion comercial exitosa.
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2.1.12.3 Condiciones

Son los factores externos que pueden afectar la marcha de algun negocio, es decir
aquellos que no dependen de su trabajo. Los negocios en general y las condiciones
econdmicas, sobre las que los individuos no tienen control, pueden alterar el

cumplimiento del pago, asi como su deseo de cumplir con sus obligaciones.

Algunos elementos a considerar son:
= Ubicacion geografica
= Situacion politica y econdémica de la region

= Sector (no es lo mismo el ramo de la construccion que el ramo de papeleria)

Si bien estos factores no pueden evitarse, una correcta evaluacion permite al menos

prever sus posibles efectos e incluirlos en el andlisis como riesgos contingentes.

2.1.12.4 Colateral

Son todos aquellos elementos de que dispone el negocio o sus duefios, para
garantizar el cumplimiento de pago en el crédito, es decir las garantias o0 apoyos
colaterales; mismos que se evallan a través de sus activos fijos, el valor econémico y

la calidad de estos.

La segunda fuente hace las veces de “un plan b”, en caso de que el cliente no pague,
algunas opciones de colateral o segunda fuente podrian ser:

= Aval,

= Pagare en garantia,

= Contrato prendario,
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» Fianza,
= Seguro de crédito,
» Deposito en garantia,

= Garantia inmobiliaria, etc.

Particularmente en el tema de las garantias hay que ser muy cuidadoso, por tanto no
debes determinar el monto del crédito basado en el valor que tiene la garantia que
respalda el crédito, pues es una practica poco sana ya que lo que se pretende es que el
monto del financiamiento se calcule en base a lo que el cliente puede pagar y no a lo

que le puedo embargar si no me paga.

2.1.12.5 Capital
“...Se refiere® a los valores invertidos en el negocio, asi como sus compromisos, es
decir, el estudio de sus finanzas, para su evaluacion se requiere del analisis a su

situacion financiera...”.

El analisis financiero detallado nos permitira conocer completamente sus
posibilidades de pago, su flujo de ingresos y egresos, asi como la capacidad de
endeudamiento, para llevar a cabo un andlisis de esta indole, es necesario conocer
algunos elementos basicos con los que te puede asesorar tu contador con formulas de
aplicacion practica para que a través de un balance, puedas medir el flujo de liquidez,

la rotacion del inventario, el tiempo promedio que tarda en pagar, etc.

2. Lawrence, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, Tercera edicién, México 1986
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Por supuesto que no en todos los casos podremos obtener informacion financiera, por
lo que es conveniente considerar medios alternativos para evaluar el flujo de ingresos
de nuestro potencial cliente, al solicitar por ejemplo informacién de algin estado de

cuenta bancario reciente.

El andlisis de crédito implica el conocimiento detallado de una amplia gama de
elementos, todos ellos pueden tener un mayor o menor valor dependiendo de el tipo
de crédito a otorgar, el mercado en el que se desarrolla el cliente, el monto del

crédito y otros elementos.

Lo cierto es que, cada uno de los 5 elementos mencionados tiene una gran
importancia, por lo que no podemos solo centrar nuestra decision en uno de ellos.
Una correcta cobranza empieza desde el momento en que, analizas la posibilidad de
venderle a un cliente y el posible resultado de este analisis te dara los elementos que
te permitiran, no solo determinar el monto de la linea de crédito, sino que ademas te
dara los datos necesarios para conocer mejor a cada cliente en tu cartera y construir
junto con ellos una oportunidad de negocio a la medida de sus necesidades, y sin

duda con mayores posibilidades de tener éxito.

Es por esto que al otorgar el crédito es una responsabilidad compartida y comienza

desde el momento en que lo evaluamos.
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2.1.13 Lineas de Crédito
La linea de crédito es un convenio entre el banco comercial y una empresa. En el se
establece el monto de los prestamos a corto plazo, no asegurados que el banco

pondra a disposicion del solicitante del crédito.

“...Normalmente un convenio de linea* de crédito funciona durante el periodo de un

afio y sefiala a menudo ciertas restricciones al solicitante...”

“...La Linea de Crédito® significa dinero siempre disponible en el banco, durante un

periodo convenido de antemano...”.

Una linea de credito es un acuerdo celebrado entre un banco y un prestatario, en
donde se indica el monto maximo del crédito que la institucion financiera esta

dispuesta a extenderle al prestatario.

Un convenio de linea de crédito no es un préstamo garantizado, pero indica que si el
banco cuenta con suficientes fondos disponibles, el solicitante podrd disponer de
ellos. Lo importante de una linea de crédito, desde el punto de vista del banco, es que
elimina la necesidad de examinar la confiabilidad de un cliente, cada vez que

empresta o pide prestado dinero.

La solicitud de una linea de crédito, puede requerir que la persona proporcione
documentos, como su presupuesto de caja, su estado de resultados por forma, y sus

estados financieros mas recientes.

2 JONSON, R.W, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, cuarta edicion, México 1989
% BERLEY, scout, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, doceava edicién, México 2000
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Cuando una linea de crédito esta garantizada, recibe el nombre de contrato de crédito
revolvente?®. Un contrato de linea de crédito revolvente, es similar a una linea de
crédito regular o general, excepto que el banco tiene la obligacién legal de
proporcionar los fondos cuando son requeridos por el prestatario. En este caso, por lo
general, el banco carga un honorario por disposicion de fondos sobre el saldo no
utilizado (y algunas veces sobre el compromiso total de fondos) de la linea de

crédito, para garantizar la disponibilidad de los fondos.

Las lineas de crédito es una manera de otorgar crédito a nuestros clientes, ya que es
una opcién con menos riesgos por que se tiene al banco o institucion financiera como

respaldo, siempre y cuando nos cercioremos del monto que el cliente dispone.

2.1.13.1 Importancia

Es importante ya que el banco esta de acuerdo en prestar a la empresa hasta una
cantidad maxima, y dentro de cierto periodo, en el momento que lo solicite?’.
Aunque por lo general no constituye una obligacion legal entre las dos partes, la linea
de crédito es casi siempre respetada por el banco y evita la negociacion de un nuevo

préstamo cada vez que la empresa necesita disponer de recursos.

2.1.13.2 Formas de Utilizacién
El banco presta a la empresa una cantidad maxima de dinero por un periodo

determinado. Una vez que se efectla la negociacion, la empresa no tiene mas que

% BERLEY, scout, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, doceava edicién, México 2000
2 ywww.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml, 12 de febrero del 2007
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informar al banco de su deseo de "disponer” de tal cantidad, firma un documento que
indica que la empresa dispondra de esa suma, y el banco transfiere fondos

automaticamente a la cuenta de cheques.

El Costo de la Linea de Crédito® por lo general se establece durante la negociacion
original, aunque normalmente fluctda con la tasa prima. Cada vez que la empresa
dispone de una parte de la linea de crédito paga el interés convenido.

Al finalizar el plazo negociado originalmente, la linea deja de existir y las partes

tendran que negociar otra si asi lo desean.

2.1.13.3 Decision y Lineas de Crédito

Después que los andlisis de crédito ordenan las pruebas necesarias y las analizan, se
debe decidir sobre la disposicién de la cuenta. En una venta inicial, lo primero que
hay que decidir es si se deben enviar los productos y se otorga el crédito o no. Si es
probable que ocurran més ventas, tal vez las empresas deseen establecer
procedimientos para no tener que evaluar minuciosidad el otorgamiento de crédito

cada vez que se recibe un pedido.

Una forma de simplificar tales procedimientos consiste en establecer una linea de
crédito® para una cuenta. Dicha linea es el limite maximo de endeudamiento
permisible para las empresas en determinado momento.

El establecimiento de una linea de crédito simplifica el procedimiento para el envio

de mercancias, pero la linea debe reevaluarse con regularidad para estar al tanto

2 R.W, Jonson, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, cuarta edicion México, 1989
2C. VAN HOME, james. ADMINISTRACION FINANCIERA, undécima edicién, México 2002
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sobre las actividades de la cuenta. La exposicion de riesgo satisfactoria hoy puede ser

mas, 0 menos, satisfacer dentro de un afio.

A pesar de los extensos procedimientos de crédito, siempre habra situaciones
especiales que deberdn considerarse por separado. En este caso, también, las
empresas pueden simplificar la operacién definiendo las responsabilidades con

claridad.

2.1.13.4 Tasas de Interés en las Lineas de Crédito

El cobro de intereses sobre una linea de crédito. Normalmente se establece como la
tasa minima mas un porcentaje. Por lo regular, un convenio de linea de crédito es
vigente durante el periodo de un afio, y es muy probable que la tasa minima cambie

durante tal periodo.

Por consiguiente, el banco buscaré protegerse, vinculando la tasa minima. De modo
que, si la tasa minima cambia, el tipo de interés impuesto sobre un nuevo préstamo
variara automaticamente. El excedente en la tasa minima de interés que se cobra a un
prestatario depende de su confiabilidad. Cuanto mas digno de crédito sea el
solicitante, tanto menor sera el incremento del interés sobre la tasa minima y

viceversa.

2.1.135 Monto de la Linea de Crédito®
Este representa la cantidad maxima que la empresa puede adeudar al banco en un

momento dado. Técnicamente, es posible que una de las empresas solicite un

% R.W, Jonson, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, cuarta edicién México, 1989



47

préstamo mas de lo que su linea de crédito permite, pero en algin momento el saldo

del préstamo debe superar a la linea de crédito.

2.1.13.6 Medidas restrictivas
Normalmente el banco impone ciertas restricciones como parte de un convenio de
linea de crédito. Las restricciones mas comunes comprenden modificaciones

funcionales, saldos compensatorios y cancelaciones anuales.

2.1.13.6.1 Cambios Operativos:

En un convenio de linea de crédito, el banco puede reservar el derecho de revocar el
crédito si ocurren los cambios importantes en las operaciones de la empresa. Esta
atribucién que se adjudica al banco, se debe a que los cambios en el personal o en las
operaciones pueden afectar, el éxito futuro a la capacidad de pago de la empresa, asi

como alterar su reputacion crediticia.

2.1.13.6.2 Saldos Compensatorios:

A fin de asegurarse de la solvencia del prestatario, la mayoria de los préstamos
bancarios a corto plazo sin garantia, requieren; que este mantenga un saldo
compensatorio en una cuenta de depositos a la vista (un saldo de cuenta de cheques),
igual a un cierto porcentaje de la cantidad emprestada. Un saldo compensatorio no
solo obliga al prestatario a cumplir debidamente con el banco, sino que también
puede incrementar el costo de los intereses para el prestatario, aumentando asi las

ganancias del banco.
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2.1.13.6.3 Cancelaciones anuales:

Con el objeto de verificar que el dinero prestado mediante un convenio de lineas de
crédito, se utiliza realmente para financiar las necesidades estacidnales o temporales
de una empresa, muchos bancos exigen una cancelacion anual. Esto significa que el
prestatario debe tener un saldo de préstamos de cero por ciento nimeros de dias
durante el afo. El obligar al prestatario a mantener un saldo de cero durante cierto
periodo, garantiza que los préstamos de corto plazo no se conviertan en préstamos a

largo plazo.

Todo lo estipulado en un convenio de lineas de crédito, es negociable hasta cierto
limite. Un solicitante del préstamo intentard negociar una linea de credito con la tasa
de interés mas favorable, para obtener la cantidad éptima de fondos, y el minimo
posible de restricciones. El acreedor, por su parte, tratara de obtener un buen
rendimiento con la méxima garantia. Las negociaciones, dan lugar a una linea de

crédito aceptable para ambas partes. Tanto para el prestador como para el prestatario.

2.1.13.7 Ventajas

= Es un efectivo "disponible” con el que la empresa cuenta.

2.1.13.8 Desventajas

= Se debe pagar un porcentaje de interés cada vez que la linea de crédito es
utilizada.

= Este tipo de financiamiento, esta reservado para los clientes mas solventes del
banco, y sin embargo, en algunos casos, el mismo puede pedir garantia colateral

antes de extender la linea de crédito.
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= Se le exige a la empresa que mantenga la linea de crédito "Limpia", pagando

todas las disposiciones gque se hayan hecho.

Para nosotros la utilizacion de lineas de crédito es una ventaja ya que se evita de
engorrosos tramites para la solicitud de un crédito, ademas que la obtencion de los
fondos es mucho mas rapido, asi que esta es una opcion que muchos deberian optar,
sin embargo, las condiciones con las que otorgan no son muy convenientes para
muchos de los solicitantes, ya se por el monto que se otorga, o por el plazo

designado.

2.1.14 Cobranza

2.1.14.1 Concepto

La operacion béasica de cobranza puede conceptualizarse, como el conjunto de
operaciones necesarias para transformar un activo exigible. Comienza con la
existencia de un derecho representado en una cuenta o un documento a cobrar, y trae
como resultado el ingreso de dinero o algun titulo representativo de dinero, cheque u

orden de pago.

“...Conjunto de actividades que realiza una empresa para la recuperacion del crédito
otorgado, para la adquisicion de productos o servicios que fueron proporcionados a

sus clientes...”.

La cobranza segun nuestro criterio; es el procedimiento que se sigue para, recuperar
cuentas por cobrar que han sido otorgadas a clientes, por la adquisicién de productos

0 servicios, segun el giro del negocio.
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2.1.14.2 Cobrosy otras Entradas de Efectivo
Cuando se trata de ventas a créditos® las entradas ocurren después. El tiempo de
recepcion del efectivo dependera de los términos de pago, el tipo de cliente, las

politicas de crédito y cobro de las empresas.

En el caso de la mayoria de las empresas existe cierto grado de correlacion entre las
ventas y la experiencia de cobro. En épocas de recesion y disminucion de las ventas,
es probable que se prolongue el periodo promedio de cobro y que se incrementen las

perdidas por cuentas incobrables.

Entonces, la experiencia de cobro de una empresa puede reforzar la disminucion de
las ventas, lo cual aumentara el impacto decreciente en el ingreso total de ventas. Es
posible que los ingresos en efectivo se incrementen a partir de las ventas de activos y

productos.

2.1.14.3 Cobros (entradas)

Consideremos primero la aceleracion del cobro, que implica el procedimiento que
siguen las empresas a partir del momento en que se vende el producto o servicio,
hasta que se cobran los cheques de los clientes y se convierten en fondos Utiles.

Son diferentes los modelos que existen para acelerar este proceso mediante uno o
mas de los siguientes pasos:

1. Elaborar y remitir de manera expedida las facturas.

2. Acelerar la remision por correo de los pagos de los clientes a las compafiias.

% C VAN HOME, james. ADMINISTRACION FINANCIERA, undécima edicién, México 2002
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3. Reducir el tiempo en el que los pagos recibidos se mantienen como fondos no

cobrados.

2.1.14.4 Diferentes formas de Cobranzas

La Cobranza® puede asumir diversas formas en funcion del tipo de empresa que se
trate, de las caracteristicas de los deudores, de la radicacién de los montos a cobrar,
del volumen de operaciones, etc. Es probable que en una empresa se puedan aplicar

mas de un tipo de Cobranza para lograr la cancelacion de los créditos.

2.1.14.4.1 Cobranza por cobradores
En este caso, personal de la empresa sale a efectuar la cobranza directamente en el
domicilio del deudor. Alli se percibe el dinero, los cheques o los pagarés que firma el

deudor.

2.1.14.4.2 Cobranza por repartidores

En algunos casos, dada la caracteristica del producto que se comercializa, la
cobranza es realizada por el mismo repartidor que efectla la entrega de la mercaderia
vendida. Suele ser usada por empresas que se dedican a la venta de productos

alimenticios.

2.1.14.4.3 Cobranza por agencia
En este caso el deudor también es visitado en su domicilio. La diferencia radica en

que la cobranza es realizada por alguna empresa dedicada especialmente a prestar ese

%2 http://www.monografias.com/trabajos14/pagoscobranzas/pagoscobranzas.shtml, 06 de octubre de 2007
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servicio, y que fue contratada con ese fin. En realidad no es una forma muy utilizada,

reservandose su uso, generalmente, para el caso de créditos de dificil realizacion.

2.1.14.4.4 Cobranza por correspondencia
El deudor envia por correspondencia el importe de su obligacion. Normalmente el
deudor envia un cheque de manera tal que elimine cualquier riesgo por extravio o

sustraccion del valor.

2.1.14.45 Cobranza en Caja

En este caso, es el cliente quien se traslada hasta la empresa para realizar el pago de
su deuda. Esta forma suele emplearse en los comercios minoristas que venden sus
mercaderias a crédito, generalmente cancelables al cabo de un nimero determinado

de cuotas.

2.1.14.4.6 Cobranza por depdsito bancario

En algunos casos, el deudor efectia su pago depositando el importe adeudado en la
cuenta corriente bancaria del acreedor. Generalmente en estos casos Se usa un
modelo de boleta de depdsito especial que tiene una copia mas que la habitual. Esa
copia demas queda en poder del banco, quien la hace llegar a su cliente para hacerle

saber a éste de la cobranza que se ha realizado.

2.1.14.4.7 Cobranza de documentos por medio de un banco
Entre los servicios que ofrecen los bancos se encuentra el de cobranza de
documentos. En estos casos los documentos a cobrar son entregados al banco. Este

envia el aviso de vencimiento al deudor para que efectle el pago directamente en el
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banco. Cuando el deudor paga, el banco acredita el importe recibido en la cuenta de
su cliente y notifica a éste del éxito de la gestion de cobranza. Si el documento no

fuera cancelado a su vencimiento, el banco puede encargarse del protesto del mismo.

2.1.14.4.8 Cobranza de exportaciones

Cuando el deudor reside en el exterior, la cobranza se realiza normalmente a través
de instituciones bancarias que posibilitan que se concrete la operacion. El crédito se
produce sobre la cuenta corriente del acreedor y el banco le notifica la cobranza

efectuada.

Existen varias formas de cobranza, estas son de mucha ayuda ya que las necesidades
de cada uno de los deudores son diversas, y nosotros como empresa a la que adeudan
debemos buscar la mejor alternativa para realizar los cobros en menor tiempo y

evitar que se alargue el tiempo para recuperar cartera.

2.1.15 Normas de Control Interno de Caréacter Especifico

Entre las normas propias de la Cobranza, se distinguen las siguientes:

2.1.15.1 Utilizacién de recibos prenumerados

Para posibilitar un control estricto sobre la cobranza, los formularios que se utilizan
como recibos deben venir encuadernados en talonarios y prenumerados de imprenta.
Una copia de cada recibo extendido, debe quedar adherido al talonario como asi
también de aquellos que fueron anulados. Ademas debe instruirse al personal que
emite los recibos para que el uso sea correlativo, es decir sin dejar recibos en blanco,

para utilizar mas adelante. Otra forma de control consiste en observar diariamente si
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las copias de los recibos que se rinden tienen numeracion correlativa. Los recibos
deberan ser firmados por la persona que efectud el cobro. Para cerrar el control, los
formularios deben ser custodiados por un funcionario responsable (Jefe de
Cobranzas), y entregados a quienes los van a utilizar, bajo recibo firmado y cuando

demuestren que se esta por terminar el talonario que tienen en uso.

2.1.15.2 Liquidacién inmediata de la cobranza

Esta norma procura que cuando se realice una cobranza fuera de la empresa, los
fondos obtenidos lleguen cuanto antes a la tesoreria de la empresa o al banco. Esto
implica que si la cobranza es por cobradores, la rendicion debe ser diaria. En el caso
de que los cobradores se trasladen al interior, se requiere que diariamente realicen
depdsitos o transferencias desde los bancos del interior. Concentrando los fondos
cobrados lo antes posible, se controlan las disponibilidades que pertenecen a la
empresa, ademas de permitir que se utilicen transitoriamente estos valores con fines

ajenos a los de la explotacion.

2.1.15.3 Control de los valores recibidos por correspondencia

El peligro de este tipo de cobranza, es que en el momento de recibirse los valores no
se emite un recibo que ampare el ingreso. Por tal razén es conveniente que los
valores no lleguen directamente a caja sin ningun tipo de comprobante. Resulta
conveniente que la correspondencia sea abierta directamente por secretaria y que alli

se confeccione una planilla con el detalle de los valores recibidos.
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2.1.15.4 Concesion de descuentos por pronto pago
Estos no deben ser autorizados por quien efectta la cobranza. Esta norma pretende
evitar el posible fraude que cometeria quien cobrara un importe, e ingresara otro

inferior, justificando la diferencia como un descuento concedido.

2.1.15.5 Endoso restrictivo de los cheques recibidos

Es necesario que ni bien se reciba un cheque se le inserte al dorso un sello que tenga
la leyenda "Unicamente para ser depositado en la cuenta de XX". De esta manera
nadie podra apropiarse del cheque, ya que el mismo, solo podré ser depositado en la

cuenta de la empresa.

2.1.15.6 Cheque para depositar posteriormente

Es una préctica habitual que se entreguen cheques cuyo depdsito debe ser postergado
y que generalmente se extienden con fecha adelantada. Es una norma de control
interno no aceptar cheques postdatados, ya que si entre la fecha de recepcion del
valor y la que figura en el mismo se produce el fallecimiento, la quiebra u otro tipo
de inhabilitacion del librador, seran muy problematicas las posibilidades de

efectivizar el cobro.

2.1.15.7 Transferencia de dinero o valores

Cada vez que se transfieren internamente efectivo o valores, debe hacerse de forma
tal que la transferencia quede documentada para que se sepa quien es el responsable
de la custodia de los mismos. La documentacion de transferencia implica un

descargo para quien entrega el dinero y una responsabilidad para quien los recibe al
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firmarle la recepcion de los valores. Por eso, es recomendable que los valores pasen

por el menor numero de manos posibles.

2.1.15.8 Custodia de documentos a cobrar

Es recomendable que los documentos a cobrar no queden en poder de quien efectla
el cobro o recibo de los fondos, pues se posibilita que se extraigan fondos de la
cobranza y se reemplacen estos importes por un documento. Por tal motivo es
recomendable que esos documentos queden en poder de personas que no tengan

acceso a las disponibilidades.

2.1.15.9 Depésito integro e inmediato de la cobranza

Se procura que diariamente se realice el deposito total de la cobranza y al mismo
tiempo emitir un cheque, para extraer los fondos necesarios del banco. De esta
manera se posibilita un eficiente control al verificar que la cobranza de cada dia ha

llegado a la institucion bancaria.

Las normas de cobranza deben ser muy bien analizadas, ya que al no registrar un
cobro tanto el cliente como la empresa tendrian serios inconvenientes, ademas que no
debemos designar a la misma persona para todo el proceso, esto disminuira el riesgo

de fraude o robo.

2.1.16 Sistema de Cobranzas
La cobranza puntual es vital para el éxito de cualquier negocio que vende a crédito.
Cualquiera que sea la magnitud del negocio, sus utilidades dependen principalmente

del ciclo (la frecuencia de reinversién de su capital), el ciclo frecuente, dificilmente
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puede ser acoplado con cobranzas lentas; estas niegan a una firma el uso de su propio
capital. No importa que tan generoso sea el, ni cuan grande sea el volumen de ventas,
las utilidades no pueden ser proporcionalmente grandes a menos que la cobranza se

haga puntualmente.

Las cobranzas lentas afectan al volumen de ventas. Un deudor mercantil cuya cuenta
esta sobregirada es improbable que haga nuevos pedidos a la firma acreedora, ni

tendria el animo de hacerlo.

El efecto psicologico de exigir pagos puntuales debe ser considerado cuando se
hagan cobros, asi como cuando se aprueba un crédito. La mayoria de los deudores
respetan a un negocio que es atento con sus clientes y requiere pago puntual. Muchos
clientes detestan las cartas de apremio y pagan sus cuentas puntualmente, para
evitarlas, aun cuando pueden hacer pagos atrasados a casas que son poco exigentes

en sus procedimientos de cobranzas.

Una vez que a un cliente se le permite atrasarse en una cuenta sin un recordatorio,
esta listo para dejar cuentas futuras con la misma firma fuera de fechas vencidas. El
objeto de cada departamento de crédito, seria informar a cada cliente que se espera su
pago puntual, y que las cuentas sobregiradas no se permitiran sin esfuerzos para

cobrarlas.

La actividad en cualquier sistema de cobranza se realiza en tres etapas: recordatorio,

insistencia y accion drastica. Antes de discutir estas etapas y técnicas que se usan,
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debe explicarse primeramente la practica de enviar estados mensuales (que

constituye el paso preliminar en el procedimiento de cobranza).

2.1.16.1 EIl Estado Mensual

La practica comun, tanto en organizaciones mercantiles como en las de comerciantes
al menudeo, consiste en enviar al cliente un estado mensual de su cuneta. Tales
estados, sirven como recordatorio de la cantidad adeudada y dan al cliente la
oportunidad de verificar con exactitud. También evitan la posible excusa del deudor

cuyo pago se ha vencido.

En la mayor parte de las compafiias, el departamento de contabilidad envia
unicamente aquellos estados que muestran saldos no vencidos; los que tienen cuentas
vencidas y no pagadas son devueltos al departamento de cobranzas, para ser

manejados de acuerdo con los procedimientos de cobranza de la compafiia.

2.1.16.2 Sistema de Recordatorio del Departamento de Cobranza

En compafiias con pocas cuentas, la persona responsable de la cobranza, recurre al
auxiliar con intervalos regulares, posiblemente cada ocho o quince dias, para
encontrar las cuentas que requieren su atencion. Debe disponer de un registro
suplementario, un cuaderno plegado, tarjeta indice o archivo especial del cliente que

le recuerde que se ha hecho lo posible por cobrar en la fecha correspondiente.

Cualquier sistema de insistencia o lisonjero tiene dos objetivos: recordar al
departamento de crédito; las cuentas vencidas que cada dia requieren su atencion y

registrar la accion tomada en el esfuerzo de cobranza, asi como la fecha en que se
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tomo accion. Hacer esto, involucra menos repeticion de registros y menos trabajo de

oficina, lo que constituye el método mas eficaz del sistema.

Los sistemas lisonjeros varian en detalles, pero generalmente son un sistema de
tarjetas por indice archivadas por fechas, o un sistema de tarjetas de registro

archivando las cuentas alfabéticamente y por fecha.

2.1.16.2.1 Etapa de Recordatorioy Técnicas

El primer paso en la actividad de cobranza, es recordar al cliente que ya ha pasado la
fecha de vencimiento de su cuenta, sin el pago correspondiente. Usualmente,
transcurren varios dias entre las fechas de vencimiento y de recordatorio. El primer
recordatorio debe ser moderado e impersonal. Puede ser un estado o factura por
duplicado, marbetes engomados, cartas, tarjetas impresas o estados divididos en

periodos y recordatorios. Cada una de estas técnicas es discutida a continuacion:

Estados o facturas por duplicado: una de las formas méas atentas de recordar los

clientes, es enviarles una copia al carbon, o un duplicado del estado mensual o de la
factura.

Frases de recordatorio: pueden ser escritas a maquina o estampadas sobre estados

por duplicado. Algunas frases de recordatorio mas comunes son:

= Por favor

= Estaremos muy agradecidos al recibir su giro puntualmente

= Por favor envienos un cheque.

= Hace dias se vencid su cuenta por favor haga sus remesas puntualmente.

Mucho agradeceremos su atencion.
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Marbetes: de mayor fuerza que las frases anteriores, es un marbete agregado a un
estado o cuenta por duplicado. Estos marbetes pueden compararse en cantidades
suficientes a las compafiias que disefian y hacen con varios propositos.

Cartas: Una carta breve y cortes, es un recordatorio efectivo de una cuenta vencida y
no pagada, aunque no se emplea sino hasta después de que se ha enviado al cliente
un estado por duplicado.

Tarjetas impresas: Un recordatorio puede ser, una tarjeta impresa, sin saludo ni

firma, la cual lleva los detalles de la cuenta. Estas tarjetas a menudo se prefieren en
lugar de cartas para el primer recordatorio, puesto que son impersonales, y el cliente
se da cuenta de que todos los demas clientes atrasados las han recibido bajo las
mismas circunstancias.

Estado de antigiedad y recordatorio: analizar el estado de un saldo vencido y no

cubierto de acuerdo con la compra mensual real. Para muchos clientes, un estado
enviado en noviembre que acusa un saldo de agosto, es mas alarmante, que uno

enviado en el mismo mes que el anterior con un saldo de noventa dias anteriores.

2.1.16.2.2 Etapa de Persecucion

Si el recordatorio fracasa en producir el pago de la cuenta, la actividad de la cobranza
pasa a la etapa de persecucion. Este procedimiento busca, usualmente un programa
de acciones sucesivas para aplicarse a intervalos regulares segin que la cuenta no
responda al esfuerzo de la cobranza. La oportunidad del programa y la técnica por
emplear depende de la naturaleza de la cuenta por cobrar, la clasificacion del deudor,
su ubicacion, la clase de negocio en el que la casa vendedora se ha empefiado y la

politica adoptada al tratar con cuentas vencidas.
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Técnicas de Persecucion

Numerosas técnicas estdn disponibles al acreedor en la etapa de persecucion de la
cobranza. La mayoria incluye cartas ordinarias, llamadas telefdnicas, telegrama,

cartas registradas o certificadas y citas personales.

Cartas de insistencia: En la mayoria de las oficinas de crédito, el procedimiento de

insistencia se basa en una serie de cartas. La primera es muy moderada, usualmente
mas enérgica que un recordatorio. El tono de las cartas crece progresivamente cada
vez mas firme y los intervalos entre ellas son progresivamente mas cortos.

Insistencia por teléfono: Muy a menudo las cartas de cobro son ignoradas. Muchos

ejecutivos de crédito usan el teléfono para conseguir alguna respuesta del cliente
después de que varias cartas han fallado para obtener contestacion. Se dan cuenta que
el teléfono acelera sus cobranzas y es econdémico y ahorra tiempo. Algunos
acreedores emplean el teléfono aun para recordatorios y prescinden de las cartas casi
totalmente.

El teléfono con propdsito de cobranza tiene varias ventajas: es personal y directo;
usualmente proporciona rapido acceso a la persona interesada y consigue su
atencion. La Ilamada telefdnica ofrece al deudor y al acreedor una oportunidad de
discutir las razones para la falta de pago.

El teléfono tiene las siguientes desventajas; el deudor que ha fallado puede prometer
enviar su pago en el momento y no hacerlo. Tales deudores son un problema especial
y deben ser tratados como tal. El teléfono ayuda, aun en este caso, identificando a los
que insisten en la demora.

Insistencia por telegrama: Los telegramas de cobranza frecuentemente producen

excelentes resultados. Un telegrama tiene la ventaja de alcanzar a la persona a quien
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va dirigido y dispone su atencion inmediata. Es corto y su urgencia es directa. Lleva
cierto aire de determinacion.

Insistencia mediante cartas registradas: En un momento critico en el procedimiento

de cobranza, la carta registrada es ventajosa por que permite al acreedor saber que ha
sido recibida por el deudor. Semejante a un telegrama, demanda atencion por parte
del deudor. El correo certificado, por medio del cual puede obtenerse un recibo, sirve
para el mismo fin y es menos costoso que el correo registrado.

Insistencia mediante visitas personales: Las visitas personales a un deudor mediante

un cobrador son rara vez empleadas hasta que se ha probado la ineficacia de las
cartas, las llamadas telefonicas o los telegramas. Los cobradores en las Gltimas fases
de inexistencia son particularmente Gtiles cuando la accion legal no puede darse

ventajosamente.

2.1.16.2.3 Etapa Drastica

Si los recordatorios y las insistencias fracasan en la cobranza de una cuenta vencida y
no pagada, el gerente correspondiente debe recurrir a la accion dréstica. Le quedan
Unicamente dos recursos; cobrar mediante letras de cambio, o bien a través de una

agencia, o de un abogado.

Cobranza mediante letras de cambio:

En la mayoria de los negocios, girar una letra de cambio contra un cliente para cobrar
una cuenta es efectuar un paso drastico y hostil. EI gerente de cobranza no gira
contra un cliente hasta que se da cuenta de que el cobro mediante métodos drasticos
es imposible, y no hay esperanza de llegar a un acuerdo ventajoso con él. Esta

decidido en otras palabras a perderlo. El gerente de crédito debe avisar al cliente que
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la cobranza se hara por medio de una letra de cambio, varios dias antes de que
realmente se envie dicha letra al banco para efectuar el cobro. En el momento que la
letra de cambio es realmente enviada al banco, el acreedor debe informar al deudor la

accion tomada para que pueda prepararse para pagarla cuando le sea presentada.

Cobranza mediante un abogado 0 una agencia:

Una cuenta no debe ponerse en manos de un abogado o agencia de cobranzas sino
hasta que se hayan agotado otras medidas y el acreedor esté preparado para romper
las relaciones comerciales con el deudor. Es bien sabido que la cuenta mas antigua es
la més dificil de cobrar y por esta razén, cuando las circunstancias lo justifican, el
acreedor no debe vacilar en realizar esta accion final dréstica.

Cobranza por medio de un abogado: cuando a un abogado se le da una cuenta, debe

ser instruido para proceder inmediata y enérgicamente para cobrarla. Un buen
abogado encargado de cobranzas, se enterara de una demanda tan pronto la reciba.
De inmediato intentara cobrar la deuda totalmente y si no le es posible, realizard un
convenio favorable a su cliente. Un juicio es el Gltimo recurso; es costoso, puede ser
dificil comprobar la deuda y obtener un fallo, y ademas, el fallo judicial puede serle
tan dificil al cobrar como al principio de la deuda.

Agencias de cobranzas: muchos gerentes de crédito prefieren los servicios de una

agencia de cobranzas en lugar de un abogado. Una agencia, antes de remitir una
cuenta a su abogado correspondiente, usualmente escribe una serie de cartas en
demanda de pago. Al describir los servicios ofrecidos por las agencias de crédito
mercantil y crédito al detallista, dijimos que algunas de ellas también operan como
agencias de cobranzas. Estas son dignas de confianza y el gerente no duda acerca de

su responsabilidad, sin embargo, algunas agencias irresponsables aparecen de vez en
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cuando y el gerente de crédito debe investigar cualquiera de éstas, antes de confiarle

alguna cuenta vencida.

Colocar alguna cuenta para su cobranza en una agencia importante o despacho
mercantil es un aguijon, que induce a pagar casi a todos los deudores que pueden
hacerlo. El deudor sabe que si no paga una cuenta, el pablico de su negocio puede

conocerlo y su crédito establecido sufrira consecuencias, quizas irreparablemente.

La implementacion de un sistema de cobranza es necesario para toda empresa, ya
que mediante esta se logra recuperar cuentas vencidas, seria indispensable conocer
los diferentes procedimientos para la cobranza oportuna que pueden ser utilizados
entes de llegar a casos extremos, como el contratar abogados, para implantar una
demanda, esta opcidn puede ser perjudicial para la propia empresa, a si que es mejor
agotar todas las opciones posibles, y desarrollar habitos de pago puntual en nuestros

clientes.

2.1.17 Procedimientos de Cobro

Las empresas determinan sus politicas generales de cobro mediante la combinacién
de los procedimientos que llevan a cabo. Estos incluyen el envio de las cartas,
llamadas telefénicas, visitas personales y demandas judiciales. Cuando una cuenta
por cobrar es tan buena, como la probabilidad de que sea pagada, las empresas no
pueden darse el lujo de esperar demasiado tiempo antes de iniciar los procedimientos

para su cobro.
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Por otra parte, si inician los procedimientos con demasiada celeridad, pueden enfocar
a los clientes bastantes buenos que, por algin motivo, no pudieron hacer los pagos en

la fecha de vencimiento.

Los procesos legales directos son costosos, en ocasiones no cumplen ningun
proposito real y tal vez solo obliguen a que la cuenta se declare en quiebra. Cuando
es imposible cobrar las deudas pendientes, la negociacion con los deudores puede

ayudar a recuperar una parte o la totalidad de la deuda.

2.1.17.1 Circuito de Cobranzas
La figura muestra la secuencia de operaciones de un procedimiento de Cobranzas. El
mismo se describe en fases, de manera que ello permite un analisis mas exhaustivo

de las operaciones alli contenidas.

1 2 3 4 5
Revision Autorizacidn Operacion Recepcion Verificacion
SECTOR factura del de pago de pago de recibo
INTERVINIENTE proveedor
Cuentas Cuentas Tesoreria Contaduria Contaduria
a pagar a pagar

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos14/pagoscobranzas/pagoscobranzas.shtml
Adaptado por: Cristina Lopez
Grafico 3 Circuito de cobranza

2.1.17.2 Fases de la cobranza
2.1.17.2.1 Fase 1: Identificacion de oportunidades de cobro
La Cobranza surge de una operacion previa de ventas, que, a su vez, origind un

proceso de facturacion. Esto significa; que en el momento de la cobranza ya se
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dispone de registros de computacion con informacion almacenada (fecha de
vencimiento) que permitira identificar, en el momento correspondiente, las distintas

oportunidades en las que deben iniciarse las gestiones de cobro.

Por lo tanto, un programa de computacion recorrerd periddicamente el archivo de
débitos a clientes pendientes de cancelacién (normalmente Facturas y Notas de
Débito), y detectara cudles se encuentran en situacion de cobro. Una situacion similar

se presentara si llevan registros de documentos a cobrar.

2.1.17.2.2 Fase 2: Preparacion de la gestion de cobro

La gestion de cobro (cuando se realiza por medio de cobradores), debe estructurarse
segun la distribucion geografica de los deudores, de manera que cada cobrador sera
responsable de su zona asignada. Por lo tanto, un proceso de computacién procesara
la informacion almacenada en archivos y emitira listados (diarios), ordenados por
zona, las cuales contengan la identificacion de los comprobantes, cuya cobranza se

encargara cada cobrador.

El detalle de esos listados incluird el nimero de factura, nota de débito o pagaré,
fecha de emisién y de vencimiento, importe neto (indicacién de descuento, si
corresponde), razon social o nombre del deudor, domicilio de pago y un espacio
destinado para registrar el resultado de la gestion ("no cobrado” o, en caso contrario,

numero de recibo, tipo de recaudacion de importe neto y descuento).

En el caso de cobranzas por correspondencia (cuando los clientes cancelan sus

deudas a través del envio de cheques por correo), deben tomarse determinados
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recaudos por razones de control. En primer lugar, la correspondencia debera ser

recibida y manejada por un sector ajeno a tesoreria.

Ello es a causa de que un tercero, ajeno al movimiento de fondos, sirva de elemento
de control acerca de los valores recibidos y de la oportunidad de su recepcién. En
este caso, el receptor cubrird una planilla especialmente disefiada para registrar los
valores recibidos por correspondencia. Luego, los cheques seran enviados a tesoreria

para continuar con el circuito de cobranzas.

2.1.17.2.3 Fase 3: Gestion de cobro

Si la cobranza se efectia por medio de cobradores a domicilio, estos entregaran
recibos que podran ser provisorios, si las normas de la empresa lo determinan, hasta
que los cheques sean acreditados en su cuenta. En caso contrario, el recibo serd
definitivo (recibo oficial), pero se aconseja dejar constancia en éste mediante una
leyenda aclaratoria que certifique los documentos a los que hace referencia ese
recibo. Luego de verificarse la acreditacién bancaria de los respectivos cheques

recibidos, los mismos seran cancelados.

Cualquiera sea el resultado de la gestion de cobro, el cobrador lo dejar registrado en
el listado que se le entreg6 para el tramite, con el detalle del nimero de cheque,

banco, importe y nimero de recibo, si es que tuvo éxito en su gestion.

2.1.17.2.4 Fase 4: Rendicion de la cobranza
Los cobradores deberan efectuar la rendicion diaria de la funcion que han cumplido.

Esto significa comunicar a tesoreria qué valores, de los que planificé cobrar, fueron
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percibidos, y bajo qué forma; en cheque o en pagaré, y también cuales no se pudieron

cobrar (y la causa de ello).

Es conveniente disefiar un formulario especial para esta rendicién, el cual podria ser
incorporado al sistema de computacion que administre este procedimiento, y
presentar por pantalla la estructura del esquema de informacion requerida por la fase
de rendicion.

Es fundamental destacar que toda la informacidn ingresada en la "pantalla rendicién™
debe ser avalada por la correlativa informacién contenida en los recibos (cuya copia

formaré parte de la rendicion), y en los valores recibidos.

La documentacion asi elaborada y los valores seran controlados por tesoreria
(destinatario de esos elementos), que debera aprobar, si esta de acuerdo, el proceso
de rendicién. En tesoreria se incorporara un resumen de los valores recibidos en la
planilla diaria de caja, en la cual figuraran también registrados, si ello ocurrio, los
valores recibidos por correspondencia. Por su parte, el sector cobranzas debera
actualizar sus registros a fin de repetir, al dia siguiente, un nuevo ciclo del

procedimiento, con su documentacion y su circuito informativo depurados.

Dentro de esta fase, resta efectuar en la institucion bancaria (por parte del sector
tesoreria), el depdsito de los cheques recibidos, tanto de los cobradores como los

enviados por correspondencia.

Las cobranzas recibidas deben ser depositadas integramente y sin demoras. Esto

significa que no deben tomarse esos fondos (ni parte de los mismos), para efectuar
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pagos. Estos seran efectuados a traves del fondo fijo (si la erogacion es de poca

significacién), o por medio de cheques propios, si su importancia lo requiere.

2.1.17.2.5 Fase 5: Control y registro de la cobranza

El sector contaduria, serd el responsable de controlar la consistencia de toda la
informacion generada de la gestion de cobranza. Luego de la verificacion, podra
confeccionar los respectivos asientos en la contabilidad general y en el subdiario de

iNgresos y egresos.

El control de consistencia consiste en las siguientes verificaciones:

= Los créditos a las cuentas de clientes, en cancelacion de facturas (u otros
débitos), adeudadas por ellos, deberan coincidir con la sumatoria de los importes
registrados en los listados de cobranzas de los cobradores y con el listado de
valores recibidos por correspondencia.

» En caso de haberse otorgado descuentos por pronto pago, se deberan conciliar los
importes totales de facturas canceladas con los importes reales cobrados en
relacion con esas facturas.

= Lasumatoria de los listados indicados en el primer punto deben concordar con el
importe total de recibos emitidos y con la suma de los importes de las boletas de

depdsito.
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2.1.17.3  Flujo grama del Procedimiento de Cobro

DEPARTANMENTO DE COBRANZA VENDEDOR GERENTE GENERAL

INICIO _& l
— (D Recive ©) i
@ Ry notificacion y informe y

notifica conte notifica
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Recibio
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Fuente: http://www.profeco.gob.mx/juridico/Documentos/300SVV/400Segui-cobro-multas.pdf
Adaptado por: Cristina L6pez
Grafico 4: Flujograma de proceso de cobranza
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2.1.18 El Exito en las Cobranzas

El éxito en las cobranzas depende de cada gerente, ya que debe desarrollar un
sistema para cobrar cuentas vencidas. Un sistema efectivo, incluye un procedimiento
de contabilidad que infaliblemente revele cuentas vencidas, un método para
determinar por que la cuenta llego a este grado y para registrar cada accion llevada a
cabo para la cobranza de cada cuenta. En tanto que, el objeto del cobro es recuperar
el capital ocioso, el gerente de crédito no debe perder de vista el futuro potencial de

cuentas corrientes vencidas.

Idealmente, cada cuenta vencida y no pagada debe ser manejada individualmente
sobre sus propios meéritos, pero el costo de tal procedimiento es a menudo prohibitivo
aun para negocios muy pequefios. Un sistema de cobranzas debe, elaborarse para
seguir un manejo rutinario de la mayoria de las cuentas en cuestion, y luego

proporcionar un manejo especial para circunstancias especiales.

El que una empresa tenga procedimientos de cobranza minuciosos no significa que
tenga éxito, ya que el recuperar cuantas vencidas involucra a todo un grupo de
personas y con mas énfasis al gerente o administrador que esta encargado de esta
area, yo pienso que para tener un porcentaje minimo en cartera vencida se debe
revisar periddicamente los registros de los clientes, y no dejar pasar mas tiempo de la
fecha limite que se ha establecido. Ademas es muy importante el designar al personal

idoneo para realizar el trabajo de cobranza.
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2.1.19 Politicas de Crédito y Cobranza

Las condiciones econdmicas, los precios asignados a los productos y la calidad de los
mismos, ademas de las politicas® de crédito de la empresa, son los factores més
importantes que influyen en las cuentas por cobrar de una empresa. Todas, excepto la
ultima, escapan en gran medida al control de los directores de finanzas. No obstante,
al igual que con otros activos circulantes, los directores pueden variar el nivel de

cuentas por cobrar y mantener el equilibrio entre la rentabilidad y el riesgo.

Entre las variables de las politicas que, analizamos se considera la calidad de las
cuentas comerciales aceptadas, la duracion del periodo de crédito, el descuento por
pronto pago y el programa de cobros de las empresas. En conjunto, estos elementos
determinan bésicamente el periodo de cobranza promedio y la proporciéon de las

ventas a crédito que resultan en pérdidas derivadas de cuentas incobrables.

Asimismo, se analiza cada elemento y se mantienen constantes algunos de los demas,
asi como todas las variables externas que influyen en el periodo de cobranza
promedio, la razén entre deudores morosos y ventas a crédito. Ademas, se da por
sentado que la evaluacion del riesgo esta lo suficientemente estandarizada como para
que los grados de riesgo de las distintas cuentas se pueden comparar de una manera

objetiva.

% C VAN HOME, james. ADMINISTRACION FINANCIERA, undécima edicién, México 2002
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2.1.19.1 La Formulacién -bien hecha- de las Politicas de Crédito y Cobranza
ayuda a derribar las barreras entre Marketing y Finanzas

Las politicas de crédito y cobranza se relacionan con las de marketing (ventas y

servicio al cliente). Por ejemplo, si las érdenes de crédito se procesan con eficiencia,

se mejoran las ventas y los clientes se sienten satisfechos. De hecho, es conveniente

considerar las politicas de crédito y cobranza de una empresa, como parte del

producto o servicio que estas venden.

Por lo tanto, los directores de marketing y de finanzas, deben cooperar activamente
en el desarrollo de las politicas de crédito y cobranza. Por lo general, los directores
de finanzas son los responsables de aplicar dichas politicas. No obstante, cada vez
son mas comunes los equipos permanentes formados por individuos con diferentes
funciones y que incluyen personal de los departamentos de finanzas y de marketing,

sobre todo cuando se refiere a la implementacion de las politicas de cobranza.

2.1.19.2 Esquema de Outsourcing para el Crédito y la Cobranza

El crédito y la cobranza se pueden realizar a través de un esquema de outsourcing (es
decir, subcontratar a una empresa externa para que se encargue de dichas
actividades). Algunas compafiias, ofrecen servicios completos o parciales a las
empresas. Para decidir si se otorga el crédito, o no se recurre a los sistemas de

calificacion de crédito, y a otra informacion.

Como ocurre con cualquier funcion empresarial que se realiza a través del esquema
de outsourcing, a menudo la cuestion se reduce a un problema fundamental de

competencia.
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Cuando no se tiene la capacidad interna, o esta no es eficiente, la decision puede
consistir en contratar el servicio extremadamente. En el caso de las compafiias
medianas y pequefias, es posible que el crédito y la cobranza sean actividades

demasiado costosas para llevarlas a cabo por cuenta propia.

Es importante que una empresa cree un manual de politicas de crédito y cobranza, en
el cual se utilice toda la informacion que hasta este momento hemos investigado, es
verdad que el implementar politicas tiene un costo elevado, pero al no hacerlo la
empresa perderd mucho y con el transcurso del tiempo no serd un gasto sino mas

bien una muy buena inversion.

Esta informacion es muy indispensable para nuestro trabajo ya que nos ha ayudado
aclarar muchas dudas y sobre todo ha conocer nuevas maneras de crear e implementa

sistemas de crédito y cobranza.
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Fuente: www.monografias.com/trabajos38/manual-de-credito/manual-de-credito2.shtml#sistemas.

Adaptado por: Cristina Lépez
Grafico 5 Proceso de evaluacion de crédito y cobranzas
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2.1.20 Sistema de Control y Distribucién de Ventas*

2.1.20.1 Canal de Distribucién

El canal de distribucién lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre
si, que hacen llegar los productos y servicios de los fabricantes; a los consumidores y

usuarios finales.

2.1.20.1.1 Canales de distribucion para productos industriales
Los productos industriales tienen una distribucion diferente de las de los productos
de consumo y emplean cuatro canales que son:
Productores — usuarios industriales.
> Productores — distribuidores industriales — consumidores industriales.
Productores — agentes — distribuidores industriales — usuarios industriales.

Productores — agentes — usuarios industriales.

2.1.20.1.2 Canales de distribucion para productos de consumo

Los Canales para productos de consumo se dividen a su vez en cinco tipos que se
consideran los mas usuales:

> Productores Consumidores.

» Productores — minoristas — consumidores.

=

Productores — mayoristas — minoristas o detallistas.
> Productores — intermediarios — mayoristas — consumidores.

Estos canales no son los Uinicos; en ocasiones se hace una combinacion de ellos.

#http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml, 18 de septiembre de 2007
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2.1.20.2 Integracion de los canales de distribucién

Los productores y los intermediarios actian conjuntamente para obtener beneficios
mutuos. En ocasiones los canales se organizan mediante acuerdos; hay otros que se
organizan y controlan por iniciativa de un solo director que puede ser un agente, un
fabricante, un mayorista o un minorista. Este director puede establecer politicas para

el mismo y coordinar la creacion de la mezcla de mercadotecnia.

Los eslabones de un canal pueden combinarse en forma horizontal y vertical bajo la
administracion de un lider del canal. La combinacion puede estabilizar los
suministros, reducir costos y aumentar la coordinacion de los miembros del canal.
Los cuales son:

= Integracion vertical de los canales.

= Integracion horizontal de los canales.

2.1.20.3 Criterios para la seleccion del canal de distribucion
Las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en los objetivos y
estrategias de mercadotecnia general de la empresa. La mayoria de estas decisiones,

las toman los productores de articulos, quienes se guian por tres criterios gerenciales:

2.1.20.3.1 La cobertura del mercado

En la seleccion del canal es importante considerar el tamafio y el valor del mercado
potencial que se desea abastecer. Como ya se menciono los intermediarios reducen la
cantidad de transacciones que se necesita hacer para entrar en contacto con un
mercado de determinado tamafio, pero es necesario tomar en cuenta las

consecuencias de este hecho.
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2.1.20.3.2 Control

Se utiliza para seleccionar el canal de distribucion adecuado, es decir, es el control
del producto. Cuando el producto sale de las manos del productor, se pierde el
control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y este puede hacer lo que
quiere con el producto. Ello implica que se pueda dejar el producto en un almacén o
que se presente en forma diferente en sus anaqueles. Por consiguiente es mas
conveniente usar un canal corto de distribucion, ya que proporciona un mayor

control.

2.1.20.3.3 Costos

La mayoria de los consumidores piensa. Que cuando mas corto sea al canal, menor
serd el costo de distribucion y, por lo tanto menor el precio que se deban pagar. Sin
embargo, ha quedado demostrado que los intermediarios son especialistas y que
realizan esta funcion de un modo mas eficaz de lo que haria un productor; por tanto,
los costos de distribucion son generalmente méas bajos cuando se utilizan

intermediarios en el canal de distribucion.

De lo anterior se puede deducir, que el utilizar un canal de distribucion més corto; da
una cobertura de mercado muy limitada, un control de los productos mas alto y unos
costos mas elevados; por el contrario, un canal méas largo; da por resultado una

cobertura mas amplia, un menor control del producto y costos bajos.

Cuanto mas econdémico parece un canal de distribucién, menos posibilidades tiene de
conflictos y rigidez. Al hacer la valoracion de las alternativas se tiene que empezar

por considerar sus consecuencias en las ventas, en los costos y en las utilidades. Las
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dos alternativas conocidas de canales de distribucion son: la fuerza vendedora de la
empresa y la agencia de ventas del productor. Como se sabe el mejor sistema es el

que produce la mejor relacion entre las ventas y los costos.

2.1.20.4 Importancia de los Canales de Distribucion
Las decisiones sobre los canales de distribucién dan a los productos los beneficios

del lugar y los beneficios del tiempo al consumidor.

2.1.20.4.1 EIl benéfico de lugar

Se refiere al hecho de llevar un producto cerca del consumidor, para que este no

tenga que recorrer grandes distancias para obtenerlo y satisfacer asi una necesidad. El

beneficio de lugar se puede ver desde dos puntos de vista:

1. Considera los productos, cuya compra se favorece cuando estan muy cerca del
consumidor, el cual no esta dispuesto a realizar un gran esfuerzo por obtenerlos.

2. Considera los productos, exclusivos, los cuales deben encontrarse solo en ciertos
lugares para no perder su caracter de exclusividad; en este caso, el consumidor
esta dispuesto a realizar algun esfuerzo, de mayor o menor grado, para obtenerlo

segun el producto que se trate.

2.1.20.4.2 El beneficio de tiempo

Es consecuencia del anterior, ya que si no existe el beneficio de lugar, tampoco este
puede darse. Consiste en llevar un producto al consumidor en el momento mas
adecuado. Hay productos que deben estar al alcance del consumidor, en un momento,
después del cual la compra no se realiza; otros han de ser buscados algun tiempo para

que procuren una mayor satisfaccion al consumidor.
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2.1.20.5 Intermediarios

Los intermediarios son grupos independientes que se encargan de transferir el
producto del fabricante, al consumidor; obteniendo por ello una utilidad y
proporcionando al comprador diversos servicios. Estos servicios tienen gran

importancia porque constituyen a aumentar la eficacia de la distribucién.

2.1.20.5.1 Funciones

Comercializacion.- Adaptan el producto a las necesidades del mercado

Fijacidon de precios.- A los productos les asignan precios lo suficientemente altos,

para hacer posible la produccion, y lo suficientemente, bajos para favorecer la venta.
Promocion.- Provocan en los consumidores una actitud favorable hacia el producto
o0 hacia la firma que lo patrocina.

Logistica.- Transportan y almacenan las mercaderias.

2.1.20.5.2 Importancia de los Intermediarios

Los productores tienen en todo la libertad de vender directamente a sus

consumidores finales, pero no lo hacen y utilizan a los intermediarios por diversas

causas, entre las cuales se incluyen las siguientes:

e Muy pocos productores cuentan con la capacidad econémica para realizar un
programa de comercializacion directa para su producto.

o De lograrse lo anterior, seria necesario que muchos productores de bienes
complementarios, se constituyeran en intermediarios de otros productores, con el
fin de lograr la mezcla de articulos requerida para una eficiente distribucion. Muy

pocos productores cuentan con el capital necesario para esto.
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o Los productores, que cuentan con los recursos necesarios para crear sus propios
canales de distribucion, prefieren destinarlos hacia otros aspectos de la

produccidn, en donde su utilidad incrementa en mayor grado.

Por lo tanto, la importancia de los intermediarios dentro del canal de distribucion es
indiscutible; ya que, a través de la realizacion de sus tareas y funciones mercantiles
aportan a la distribucion del producto su experiencia, su especializacion, sus
relaciones comerciales, etc., las cuales no podrian ser mejores si el producto lo
hiciera por su cuenta propia. Ademas, que gracias a ellos los productos pueden llegar

con mayor facilidad a lugares de dificil acceso.

2.1.20.6  Distribucion Fisica

La distribucion fisica puede ser un medidor entre el éxito y el fracaso en los
negocios. En esta etapa, se pueden realizar los ahorros mas importantes, debido a que
el intercambio se facilita, por medio de las actividades; que ayuden a almacenar,

transportar, manipular, y procesar pedidos de los productos.

La distribucion fisica implica; la planeacion, la instrumentacion y el control del flujo
fisico de los materiales y los bienes terminados, desde su punto de imagen hasta los
lugares de su utilizacion, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes a

cambio de una ganancia.

El mayor costo de la distribucion fisica corresponde al transporte, seguido por el

control de inventario, el almacenaje y la entrega de pedidos con servicios al cliente.
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2.1.20.7 Fuerza de Ventas

2.1.20.7.1 Trabajo de los Vendedores

Se podria definir al vendedor como:

"...La persona que efectla la accion de vender algo, es decir, el ofrecer y traspasar la
propiedad de un bien o la prestacion de un servicio a cambio de un precio

establecido...".

Segun nuestro criterio los vendedores son los que hacen posible la comercializacion
de un bien o servicio, sin ellos no se podria concretar una venta, es importante que
ellos sepan comunicar, que puedan adaptar su mensaje a cada comprador y a si dar a

conocer lo que estan ofertando.

El trabajo de ventas es subestimado por mucha gente, pero es una labor sumamente
importante, ya que simplemente es el medio por el cual la empresa va a canalizar una

gran parte de los ingresos, convirtiéndose asi, en un valioso motor de produccion.

El trabajo de ventas viene a ser, por sus caracteristicas, muy distinto a los demas
trabajos realizados por los empleados de la empresa, ya que son los vendedores
quienes van a representar en el mundo exterior. Asi se puede sefialar entre el puesto

de ventas y los demas las siguientes diferencias basicas.

Trabajo de vendedores

e Operan con poca supervision directa de sus actividades.
e Requieren un alto grado de motivacion.

e Necesitan tacto, diplomacia y estimulo social.
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« Tienen autorizacion de gastar en viaticos pero deben de justificarlo.
« Viajan constantemente.
o Estan sometidos a presiones muy fuertes como son; las tensiones mentales, y las

decepciones, acumuladas a las fatigas fisicas.

Trabajo de empleados

e Operan bajo un control de supervision estrecho y constante.

« No requieren un tacto especial.

o Toman en cuenta la capacidad de la gente de acuerdo a las politicas de cada
empresa.

o Estan limitados en cuanto a gastos.

e Son estaticos.

o Las presiones se dan en menor grado al igual que la fatiga fisica y mental.

No obstante las oportunidades que ofrece el trabajo de ventas es un trabajo muy
dificil y exigente; realmente son personas con, caracteristicas, habilidades muy
especiales, y sobre todo preparacién y experiencia. Cualquiera puede ser vendedor,

pero no un buen vendedor.

Los cambios sucedidos en el contexto general de las actividades mercado l6gicas,
han dado actualmente un fuerte valor a la actividad de ventas. En efecto ahora no
solo se requiere colocar simplemente en el mercado los articulos que produce
determinada empresa, sino que se necesitan verdaderos analistas a fin de interpretar
los deseos de los clientes y transmitirlos a la empresa, para que esta efectle las

acciones necesarias para satisfacerlos. Se requiere ademas una buena combinacion de
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sus habilidades, experiencia, y técnica de ventas; a fin de ganar a la competencia y

convencer a los consumidores con quienes trate.

2.1.20.8 Fuerza de Ventas y Canal de Distribucion

El objetivo que persigue la distribucion es, poner el producto a disposicion del
consumidor final en la cantidad demandada, en el momento en el que lo necesite en
el lugar donde desee adquirirlo, todo ello en una forma que estimule su adquisicion

en el punto de venta y a un coste razonable.

2.1.20.8.1 Ladistribucion

Este conjunto de actividades, como se desprende de su objetivo, es necesaria porque

crea utilidad de tiempo, lugar y de posesion:

= Crea utilidad de tiempo, porque pone el producto a disposicion del consumidor
en el momento que lo precisa.

= Crea utilidad de lugar, mediante la existencia de puntos de venta préximos al
consumidor (es decir, aproxima el producto al consumidor).

= Crea utilidad de posesion, porque permite la entrega fisica del producto.

2.1.20.9 Pasos y Procesos de Ventas

La interaccion que existe entre el vendedor y el comprador, acentla la posibilidad de
desarrollar un procedimiento adecuado y eficaz para llevar a cabo el proceso de
ventas, el cual varia de acuerdo a las caracteristicas de los clientes, de los
vendedores, etc. Sin embargo, se sigue un proceso general cuando se trata de vender

productos; este proceso consta de los siguientes pasos:
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2.1.20.9.1 Actividades de preventa

Se tiene en cuenta, la certeza de que la persona de ventas este preparada, es decir,
que esta relacionada con el producto, el mercado y las técnicas de venta. Ademas
esta persona debe de conocer la motivaciéon y el comportamiento del segmento del
mercado al cual desea vender; debe de estar informada sobre la naturaleza de la

competencia, las condiciones de los negocios y las que prevalecen en su territorio.

2.1.20.9.2 Localizacion de clientes potenciales
El vendedor, disefiara un perfil de cliente; para esto se ayudara a través de la consulta
de los registros de los clientes pasados y actuales para obtener una lista de personas o

empresas que son clientes potenciales.

2.1.20.9.3 Preacercamiento a los candidatos individuales

El vendedor antes de visitar a los clientes potenciales, debera aprender todo lo que
pueda sobre las personas o empresas a las cuales espera vender. Asimismo puede
conocer que productos o0 marcas utilizan actualmente y las reacciones hacia ellos. El
vendedor debe tratar de averiguar los habitos personales, los gustos y las cosas que
molesten al cliente potencial, ademéas de obtener toda la informacién posible para

que sea capaz de planear presentaciones parar sus clientes.

2.1.20.9.4 Presentacion de ventas

Esta etapa conforma tres pasos:

Atraer la atencion: el contacto personal, es una forma sencilla de atraer la atencion

del futuro cliente: darle la bienvenida, presentarse asi mismo y mencionar a lo que
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esta viniendo. Si el vendedor fue remitido al prospecto por un cliente, la técnica
correcta sera principalmente la presentacion con una referencia a este conocido
comun. Si el vendedor tiene un producto muevo, la manera de atraer la atencién es

simplemente mostrarle el producto al cliente potencial.

Mantener el interés y despertar el deseo: para mantener el interés y estimular un

deseo en el cliente por el producto, se puede efectuar una plética de ventas. La
demostracion del producto es invaluable, ya que este al ser mostrado se va a vender
por si solo. Se aconseja que los vendedores usen esa platica de ventas prefabricada ya

que la mayoria de las veces es eficaz.

Contestar las objeciones y cerrar la venta: como parte importante de una

presentacion el vendedor debe tratar, en forma periddica, de hacer un cierre de venta

de prueba para poder medir la voluntad de compra del cliente potencial.

2.1.20.10 Actividades de la Posventa

El éxito de las ventas depende de la repeticién de negocios. El cliente satisfecho
proporcionard datos para otros clientes potenciales. Los servicios posventa, pueden
fomentar la buena imagen ante el cliente, después de su decision, ya que de acuerdo a
la Ilamada disonancia cognoscitiva, después, que una persona ha tomado una
decision le invadird una ansiedad debido a que él sabe que la alternativa escogida

tiene algunas caracteristicas desagradables, asi como también ventajas.

Como otros de los servicios de posventa, el vendedor debe asegurarle al cliente que

ha tomado la correcta decision mediante:



87

= Un resumen de los beneficios del producto.

= Una exposicion de las ventajas del producto, frente a las alternativas posibles
desechadas.

= El sefialamiento del grado de satisfaccion que tendré el cliente con el uso del

producto.

2.1.20.11 Colonizacion de la Fuerza de Ventas

2.1.20.11.1 Por territorio 0 zonas

Es preciso subrayar, que el objeto de la delimitacién de territorios, no es modo
alguno para conseguir la uniformidad de las ventas de todos ellos. Los territorios se
delimitan dé tal modo que generen una misma cantidad de trabajo y sera cometido de

la direccion, juzgar los resultados que cabe esperar de las tareas encomendadas.

Por esta razén el pago a los vendedores es estricto arreglo a sus resultados, esto es
mediante comisiones sobre las ventas efectuadas a sus clientes, suele constituir una
serie de problemas. Algunos territorios son mas cuantiosos que otros en comisiones.
En el momento de efectuar una reasignacion de territorios los vendedores se

mostraran reacios a desprenderse de sus clientes de mayor entidad.

2.1.20.11.2 Por productos

Los vendedores deben de conocer sus productos, sobre todo si los productos son
muchos, no estan relacionados y son complejos. Esta necesidad, sumada a la
tendencia hacia la administracion de productos, ha llevado a muchas empresas a
adoptar una estructura por productos para su cuerpo de vendedores, en cuyo caso el

cuerpo de vendedores vende lineas de productos.
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Esto significa que recorren las mismas rutas y esperan para que los reciban los
agentes de compras. Estos costos extraordinarios se deben comparar con los
benéficos que ofrecen el mayor conocimiento del producto y la mayor atencion a los

productos individuales.

2.1.20.11.3 Por tipos de clientes

Se puede armar cuerpos de vendedores para diferentes industrias o clientes, para
atender clientes corrientes, en contraposicion de encontrar otros nuevos, y parta
cuentas importantes, en contraposicion a las cuentas normales. El hecho de organizar
su fuerza de ventas por cliente, puede servirle a la empresa para enfocarse con mas

precision hacia los clientes.

2.1.20.11.4 Por Combinacion

Cuando una empresa vende una gran variedad de productos a muchos tipos de
clientes, en una zona geogréfica extensa, con frecuencia combina varios tipos de
estructuras para su fuerza de ventas. Los vendedores se pueden especializar por
territorio y producto y mercado, por producto y mercado o por territorio, producto y

mercado. El vendedor dependera de uno o varios gerentes generales.

Se considera, a la fuerza de venta en la actualidad como, la encargada de satisfacer
las necesidades de los clientes, busca mantener una relacion de amistad, para que se
cree fidelidad hacia los productos que oferta. Es importante que las personas que
conforman la fuerza de venta, estén a gusto con su trabajo, es decir que estén

motivados, para proyectarse hacia sus clientes.
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2.1.21 Sistema Contable y Financiero

2.1.21.1  Estructura de un Sistema Contable®

Un sistema de informacion contable, sigue un modelo basico y un sistema de
informacion bien disefiado, ofreciendo asi control, compatibilidad, flexibilidad y una

relacion aceptable de costo / beneficio.

El sistema contable de cualquier empresa independientemente del sistema contable
que utilice, se deben ejecutar tres pasos basicos relacionados con las actividades
financieras; los datos se deben registrar, clasificar y resumir, sin embargo, el proceso
contable involucra la comunicacién a quienes estén interesados y la interpretacion de

la informacion contable para ayudar en la toma de decisiones comerciales.

2.1.21.1.1 Registro de la actividad financiera

En un sistema contable se debe llevar un registro sistematico de la actividad
comercial diaria en términos econémicos. En una empresa se llevan a cabo todo tipo
de transacciones que se pueden expresar en términos monetarios y que se deben
registrar en los libros de contabilidad. Una transaccion, se refiere a una accion
terminada, mé&s que a una posible accion a futuro. Ciertamente, no todos los eventos

comerciales se pueden medir y describir objetivamente en términos monetarios.

2.1.21.1.2 Clasificacion de la informacion
Un registro completo de todas las actividades comerciales implica cominmente un
gran volumen de datos, demasiado grande y diverso para que pueda ser Gtil para las

personas encargadas de tomar decisiones. Por tanto, la informacion se debe clasificar

% http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/contaysiscontable.htm, 08 de octubre de 2007
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en grupos o categorias. Se deben agrupar aquellas transacciones a traves de las cuales

se recibe o paga dinero.

2.1.21.1.3 Resumen de la informacién

Para que la informacién contable utilizada por quienes toman decisiones, esta debe
ser resumida. Por ejemplo, una relacion completa de las transacciones de venta de
una empresa como Mars seria demasiado larga para que cualquier persona se
dedicara a leerla. Los empleados responsables de comprar mercancias necesitan la
informacion de las ventas resumidas por producto. Los gerentes de almacén
necesitaran la informacion de ventas resumida por departamento, mientras que la alta

gerencia de Mars necesitara la informacion de ventas resumida por almacén.

Estos tres pasos que se han descrito: registro, clasificacion y resumen; constituyen

los medios que se utilizan para crear la informacion contable.

Sin embargo, el proceso contable incluye algo mas que la creacion de informacién,
también involucra la comunicacion de esta informacidn a quienes estén interesados y
la interpretacion de la informacion contable para ayudar en la toma de decisiones

comerciales.

Un sistema contable debe proporcionar informacion a los gerentes y también a varios

usuarios externos que tienen interés en las actividades financieras de la empresa.
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2.1.21.2 Caracteristicas de un Sistema de Informacion Contable Efectivo.

= Control: un buen sistema de contabilidad le da a la administracion control sobre
las operaciones de la empresa. Los controles internos son los métodos y
procedimientos que usa un negocio para autorizar las operaciones, proteger sus
activos y asegurar la exactitud de sus registros contables.

= Compatibilidad: un sistema de informacion cumple con la pauta de
compatibilidad, cuando opera sin problemas con la estructura, el personal, y las

caracteristicas especiales de un negocio en particular.

2.1.21.3 Objetivos de la Informacion Contable

La informacion contable debe servir fundamentalmente para: Conocer y demostrar

los recursos controlados por un ente econdmico, las obligaciones que tenga de

transferir recursos a otros entes, los cambios que hubieren experimentado tales

recursos y el resultado obtenido en el periodo:

= Predecir flujos de efectivo.

= Apoyar a los administradores en la planeacion, organizacion y direccion de los
negocios.

= Tomar decisiones en materia de inversiones y crédito.

= Evaluar la gestion de los administradores del ente econémico.

= Ejercer control sobre las operaciones del ente econdémico.

» Fundamentar la determinacién de cargas tributarias, precios y tarifas.

= Ayudar a la conformacion de la informacion estadistica nacional.

= Contribuir a la evaluacién del beneficio o impacto social, que la actividad

econdmica representa para la comunidad.
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2.1.21.4 Cualidades de la Informacion Contable

Para poder satisfacer adecuadamente sus objetivos, la informacion contable debe ser

comprensible, Gtil y en ciertos casos se requiere que ademas la informacion sea

comparable.

» Lainformacion es comprensible, cuando es clara y facil de comprender.

» Lainformacion es Gtil, cuando es pertinente y confiable.

= La informacion es pertinente, cuando posee el valor de realimentacion, valor de
prediccion y es oportuna.

» La informacioén es confiable, cuando es neutral, verificable y en la medida en la

cual represente fielmente los hechos econémicos.

2.1.22 Sistema Financiero
En la actualidad, los procesos de internacionalizacion de la economia mundial, estan
provocando en los Ultimos afios un fuerte y continto desarrollo de los sistemas y

mercados financieros, asi como de los activos financieros que operan en ellos.

Se entiende por Sistema financiero®®; el conjunto de instituciones, mercados y
técnicas, especificas de distribucidén capaces de crear los instrumentos monetarios
que, son necesarios para la expansion de una economia, de aglutinar las
disposiciones financieras que no estan siendo utilizadas y esencialmente de canalizar
el ahorro hacia la inversion; también lo podemos definir como el canalizador del
excedente de ahorro de las unidades de gasto con superdvit, hacia las unidades de
gasto con déficit, a traves de los intermediarios financieros y los mediadores

financieros.

% http://www.gestiopolis.com/recursos4/docs/fin/sisfinan.htm, 08 de octubre del 2007
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2.1.22.1 Objetivos del Sistema Financiero

» Unidades de gasto con superavit (ahorradores), son aquellas que prefieren gastar
en consumo o bienes de inversion actuales, menos de sus actuales ingresos a la
actual tasa de interés del mercado.

= Unidades de gasto con déficit (prestatarios publicos o privados), son aquellas que
prefieren gastar en consumo o bienes de inversion actuales, mas de sus actuales

ingresos, a la actual tasa de interés del mercado.

La ventaja de dirigirse a un mercado organizado por ambas partes es la
maximizacion del tiempo, donde ademéas encontraremos transparencia y
operatividad, y como costo se tendra que soportar por ambas partes la comision que

cobren los intermediarios por la gestion.

La labor de intermediacion, llevada a cabo por las instituciones o intermediarios que
componen el sistema financiero, se considera basica para realizar la transformacion
de los activos financieros primarios, emitidos por las unidades inversoras (cuyo fin
es obtener fondos para aumentar sus activos reales), en activos financieros indirectos,

mas acorde con las preferencias de los ahorradores.

El Sistema Financiero cumple por tanto, la mision fundamental de una economia de
mercado (de captar el excedente de los ahorradores y canalizarlos hacia los
prestatarios publicos o privados). Esta mision resulta fundamental por dos razones:

= La falta de coincidencia de los ahorradores e inversores, es decir, las unidades

que tienen déficit son distinta de las que tienen superavit.
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= Los deseos de los ahorradores no coinciden con los de los inversores, el grado de
liquidez, seguridad y rentabilidad de los activos emitidos por estos ultimos, por
tal razén, es que los intermediarios han de llevar a cabo una labor de
transformacion de activos, para hacerlos més aptos a los deseos de los

ahorradores.

El sistema financiero, estd compuesto por los especialistas que actdan en los
mercados financieros ejerciendo las funciones y realizando las operaciones
financieras que, conducen a que la mayor cantidad de ahorro esté a disposicién de la
inversion en las mejores condiciones posibles para ambas partes, para lo cual emiten
entre el publico inversor una serie de activos financieros que podriamos Ilamar de
primer orden y adquieren con ella otra de orden superior, hasta llegar a los activos

emitidos por los usuarios finales de fondos.

A continuacion explicaremos las funciones fundamentales de los intermediarios

financieros:

» Las unidades de gasto con déficit emiten los denominados activos financieros
primarios (acciones, obligaciones), mediante los cuales se ponen de forma directa
o intermedia (a través de los corredores, agentes mediadores o intermediarios
financieros), en contacto con los ahorradores de unidades de gasto con superavit.

» Los intermediarios financieros, s6lo realizan una funcion de mediacion y no
crean ningun tipo de activo, sino que ponen en contacto oferentes y demandantes
de fondos. Cuando un intermediario financiero emite un activo financiero se le

denomina activo financiero indirecto o secundario y la aceptacién por los
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ahorradores es lo que le permite la labor de intermediacidn en sentido estricto (es
la Ilamada funcion de transformacion de los intermediarios financieros).

= Los intermediarios financieros tienen la tarea de recoger, administrar y dirigir el
ahorro con, eficiencia para el sistema econdémico, es decir, estas instituciones que
forman el sistema financiero, tiene la doble mision de obtener los recursos
financieros necesarios y de procurar la asignacion adecuada de los mismos en

funcion de una rentabilidad calculada.

El propésito de un sistema financiero, es poner en contacto (intermediar), a las
personas que necesitan dinero (demandantes), y a las personas que lo tienen
(oferentes), esto es financiamiento, ademas cumple con la funcién de ayudar a la

circulacion eficiente del dinero, esto es el sistema de pago.
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Grafico 7 Funcion de los intermediarios financieros
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3. CAPITULO Il

3.1 RESULTADOS

3.1.1 Introduccion

La necesidad de conocer, cuales son los motivos que dificulta la recuperacion de
cartera en distribuidora “La Fortuna”, asi como el diagndstico de la situacion actual,
y cumplir con los objetivos del presente trabajo; se ha utilizado fuentes de
investigacion primarias a través de la aplicacion de encuestas a los clientes internos

(vendedores).

Debido a que la poblacién en estudio es muy pequefia, se ha considerado que para
una mejor obtencion de los resultados es, realizar un censo, es decir a la totalidad de

los vendedores.

Este censo va dirigido a los 103 vendedores, se procedié aplicar las encuestas de

forma personal, trabajo que se realiz6 en los dias de Noviembre del 2007.

Vendedores de la Distribuidora La Fortuna 103

ciudad de Ambato

Censo 103
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El cuestionario compuesto por 12 preguntas fue disefiado para recoger datos de las

siguientes variables:

Formas de pago
Tiempo de plazos
Motivo de los retrasos

Importancia de productos
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3.1.2 Procesamiento de datos (Tabulacion de la encuesta)

Pregunta 1: ;Cual es la forma de pago que usted utiliza con la distribuidora?

Tabal 1: Formas de pago actuales

| Crédito | 93 || 90,29% |
| Efectivo | 10 [ 9,71% |

TOTAL 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 8

¢Cudl es la forma de pago que usted utiliza con la
distribuidora?

A Crédito
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Con respecto a la forma de pago que se otorga en La Distribuidora, de las 103
personas encuestadas, el 90% realiza sus compras a crédito, el 10% lo hace en
efectivo, la razon es, que estas personas anteriormente tenian cuentas por pagar que

no han sido canceladas, por lo que actualmente no se les concede crédito.
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Pregunta 2: En caso de que su respuesta sea Crédito ¢Cuantos dias de plazo

actualmente se le otorga para el pago de la mercaderia?

Tabla 2: Plazos que actualmente se otorgan

VARIABLES CANTIDAD %

| Dela8dias || 88 || 94,62% |
| DelailSdias || 3| 3,23% |
| Dela30dias || 0 || 0,00% |
| Més de 30 dias || 2 || 2,15% |

TOTAL ]  10000%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 9

En caso de que su respuesta sea Crédito ;Cuantos
dias de plazo actualmente se le otorga para el pago
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

De las 93 personas que la distribuidora otorga crédito, al 95% tiene actualmente el
plazo de 1 a 8 dias, este plazo no es cumplido, mientras que el 2% tiene plazo mas de
30 dias, estas personas son las que realizan sus ventas a instituciones publicas y
privadas. Ningun vendedor cumple con el tiempo estipulado, lo que conlleva a la

distribuidora a tener serios problemas de liquidez.
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Pregunta 3: ;Cual es el plazo que usted estaria dispuesto a cumplir?

Tabla 3: Plazos a cumplir

%

| De 1 a8dias | 57 || 55,34% |
| De 1 a 15 dias [ 29 || 28,16% |
| De 1a30dias | 7] 6,80% |
| Mas de 30 dias I 10 ][ 9,71% |

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Grafico 10
¢Cual es el plazo que usted estaria dispuesto a
cumplir?
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

El 55% esta dispuesto a cumplir los pagos en el lapso de 1 a 8 dias, lo que es
beneficioso por que representa mas de la mitad de las personas encuestadas, ademas
que este es el plazo que beneficia a la distribuidora, ya que se cancelara de manera

inmediata a los proveedores.



Pregunta 4: ;Cual seria otra forma de pago que le gustaria

implementemos?

Tabla 1: Sugerencias de pago a implementarse

VARIABLES CANTIDAD ‘ %

| Cheques H 60 H 58,25% ‘
| Letras de cambio H 35 H 33,98% ‘
| Garantes H 8 H 7.77% ‘

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 11
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez
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que

En lo que respecta a la forma de pago obtuvimos que el 58% le gustaria que

implementemos la aceptacion de cheques posfechados ya sean personales o de

terceros, mientras que al 34% le convendria la utilizacion de letras de cambio, el 8%

desearia tener garantes, lo que nos manifestaban es, que con otras formas de pago,

ellos podrian acceder a nuestros productos con mayor facilidad.
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Pregunta 5: ¢(Tiene o ha tenido retrasos en las cuentas por pagar con la

distribuidora?

Tabla 5: Retrasos en las cuentas por pagar

VARIABLES CANTIDAD ‘ %

| Si H 89 H 86,41% ‘
| No H 14 || 13,59% ‘

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 12
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

El 85% de las personas encuestadas tienen o han tenido retrasos en las cuentas por
pagar, los motivos son varios pero el principal es el otorgamiento de créditos a sus
clientes, mientras que el 14% no, el motivo por el cual estos vendedores no tienen
retrasos en las cuentas por pagar es por la falta de otorgamiento de crédito o el

monto de sus compras es minimo.
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Pregunta 6: Si su respuesta anterior es si ¢De cuanto tiempo ha sido el retrazo?

Tabla 6: Tiempo de retrasos

%

| 8dias I 15 || 16,85% |
| 15 dias | 24 || 26,97% |
| 30 dias | 12 || 13,48% |
| 60 dias [ 16 || 17,98% |
| 90 dias I 9] 10,11% |
| Mas de 90 dias I 13 || 14,61% |
(totTAL | 89 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Grafico 13
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Los 89 vendedores, tienen o han tenido cuentas por pagar con la distribuidora; el
27% se han retrazado en un lapso de 15 dias, con el 18% tiene retrasos de 60 dias, el
17% en un periodo de 8 dias, mas de 90 dias con el 15%, y 30 dias con el 13%, y 90
dias con el 10%. Esto es muy perjudicial para la liquidez de la distribuidora ya que

nuestros proveedores nos dan un plazo de 8 dias para cancelar las mercaderias.
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Pregunta 7: ¢(Cual es la razén por la que tiene o ha tenido retrasos en las

cuentas por pagar con la distribuidora?

Tabla 7: Razones de los retrasos en las cuentas por pagar

VARIABLES CANTIDAD %

| Crédito a sus clientes | 73| 7087% ]
| Robo | 7 6,80% |
| Pago a otros proveedores || 13]  1262% |
| Otros | 10 || 9,71% |

TOTAL 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Grafico 14
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

La razon principal por la que los vendedores tienen retrasos en las cuentas por pagar,
con la distribuidora es; por otorgar crédito a sus clientes con el 71%; pago a otros
proveedores el 13%, esto se debe a que nuestros productos no tiene mucha demanda
en el mercado; la variable otros el 10%, las razones son varias pero las mas
importantes son: calamidades domésticas, educacion y viajes, robo con el 10%, esto

se da mas en época de feriados, ya que la ciudad se vuelve mas insegura.
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Pregunta 8: Priorice los productos segun su interés en orden de 1 como maximo

y 9 como minimo.

Tabla 8: Importancia de los productos

-
| Universo I 35 || 33,98% |
| Saper | 24 || 23,30% |
| Revistas | 4| 3,88% |
| Raspaditas | 2 || 1,94% |
| Pozo | 16 || 15,53% |
| Lotto | 3 || 2,91% |
| Loteria | 9 || 8,74% |
| Hoy | 3 || 2,91% |
| Optativos | 7 || 6,80% |

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 15
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Los productos segun el interés de los vendedores para su venta, se podria decir que
como producto estrella es diario Universo con una captacion del 34%, diario sper
23%, Pozo millonario 16%, Loteria 9%, optativos del diario el Universo 7% el
interés de los encuestados hacia este item, varia dependiendo del tema y la época de
circulacion, Revista (vistazo, hogar, estadio, mama, generacion XXI, América), 4%,
Diario Hoy y Lotto 3% y Raspaditas con el 2%, estos tres Gltimos productos nosotros
les podemos considerar como nuestros productos perros.

Ademas que el interés de los encuestados cambia dependiendo de la demanda de sus
clientes y para que esto suceda existen muchos factores como, problemas politicos,

promociones, entre otros.
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Pregunta 9: ;Como le parece el servicio y trato que le ofrecemos como

distribuidora?

Tabla 9: Servicio brindado

| Pésimo  0-1 | 1] 097% |
| Malo 2-3 | 2] 194% |
| Regular  4-6 | 6] 583% |
| Bueno  7-8 | 38| 36,89% |
| Muy bueno 9 | 52 || 5049% |
| Excelente 10 | 4] 388% |

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 16
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Elaborado por: Cristina Lépez

Al 50% de los encuestados considera que el servicio y trato que se le brinda en la
distribuidora es muy bueno, el 37% considera que es Bueno, mientras que el 4%
considera que es excelente, sin embargo un porcentaje minimo considera que es malo
y pésimo con el 2% y 1% respectivamente, esto se debe a que, no hay mucha

flexibilidad en el momento de realizar los cobros.
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Pregunta 10: ¢Cree usted que sea necesario implementar politicas de crédito y

cobranza en la distribuidora?

Tabla 10: Implementacién de politicas de cobranza

VARIABLES CANTIDAD %

| Si I 87 || 84,47% |
| No I 16 || 1553% |

TOTAL 103 | 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Grafico 17
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De nuestros 103 encuestados, nos indican que el 84% cree que si es necesario
implementar politicas de crédito y cobranzas, mientras que el 16% no esta de
acuerdo y esto se debe a que con la creacion de politicas existiria mas control en las

formas de pago.
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Pregunta 11: ;Cudl seria una politica de crédito y cobranza que usted quisiera

que se implante en la distribuidora?

Tabla 11: Politica de crédito y cobranza

VARIABLES CANTIDAD %
| 1. Implementar plazos de cobro dependiendo el monto de compra. I 53 || 51,46% |

2. Disminuir el porcentaje de ganancia si el cliente se retraza de los dias 12 11,65%
establecidos.

3. Suspender la entrega de productos si el cliente tiene cuentas por pagar 7 6,80%
vencidas.

4. Establecer el crédito verificando el historial crediticio. 31 30,10%
TOTAL 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lopez

Grafico 18
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La dos politicas que les gustaria que se incluya es, Implementar plazos de cobro

dependiendo del monto de compras el 51%, Establecer crédito verificando el

historial crediticio tiene el 30%, estas politicas nos ayudaran a otorgar crédito a la

persona adecuada, al igual que establecer plazos de pagos.




Pregunta 12: ;Qué le gustaria que cambiemos como distribuidora?

Tabla 12: Cambios en la distribuidora
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VARIABLES CANTIDAD

%

| A. Devolucion de los productos I 85 || 8252% |
| B. Flexibilidad en los cobros I 18 || 17,48% |
100,00%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Cristina Lépez

Grafico 19
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De las 103 personas encuestadas el 83% les gustaria que otorguemos devolucion

abierta con los diarios Universo y Super, para asi ellos poder promocionar los

productos y arriesgarse en los pedidos de los mismos y el 17% le gustaria que

seamos mas flexibles en los momentos de cobro de las mercaderias, esperando mas

tiempo del que ya se ha establecido.
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4. CAPITULO IV

4.1 PROPUESTA

411 Tema:
Creacion de un Sistema de Crédito y Cobranza en la Distribuidora “La Fortuna”, con
el fin de tener un mejor control en las cuentas por cobrar, ademéas que mediante este

se podra decidir acertadamente quien puede ser sujeto de créedito.

4.1.2 Objetivo
Crear un Sistema de Crédito y Cobranza en la distribuidora “La Fortuna”, tiene como
finalidad de recuperar cartera en forma inmediata, y minimizar el problema de

morosidad, ya que esto afecta en la liquidez del negocio.

4.1.3 Justificacion

La implementacion del Sistema de Crédito y Cobranza, ayudara a mejorar la
estabilidad financiera de la distribuidora, ya que se estableceran nuevas politicas para
la aprobacion de créditos, ademas que se evitara tener cuentas incobrables, evitando

a si la pérdida de liquidez.
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Distribuidora “La Fortuna”

MISION

VISION

Lograr ser la mejor Distribuidora de periodicos, rifas y revistas del
pais, ofreciendo un servicio oportuno, para poner a disposicién de
nuestros clientes todos los productos de; Diario EI Universo, Loteria
Nacional, Diario Hoy, Editores Nacionales, de manera que los puedan

encontrar, cuando lo necesiten, en el momento y lugar adecuado.

Buscar, a través de todos los esfuerzos, la satisfaccion de nuestros
clientes, protagonizar el desarrollo social y cultural de la zona centro
del pais, mantenimiento como rumbo la bulsqueda de un mejor
servicio, a si como la fidelidad de los consumidores hacia nuestros

productos.
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4.1.4 Sistema de Crédito y Cobranza en la distribuidora “La Fortuna”
Manual de Procedimientos de Crédito y Cobranza

Flujograma de crédito y cobranza

A_UJOGRAMA DE PROCESCS
Toma de pedidos
L
Recepcion del producto
Marejo e
informecion ‘
Entrega de productos
(VENTA)
Imecen ce merca. )| SUpervision e Regulacion
mercado
Y
. Cobranza
Creacion de mercados !
\
Liquidacion
@ Proceso Estratégico
Proceso Operativo

Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lépez
Grafico 20 Flujograma de procesos
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Toma de pedidos

1. Tomar pedidos a todos los clientes, esto es, vendedores, repartidores, puntos de
veta, etc.
= Con la finalidad de aprovechar las oportunidades que se presenten para
incrementar las ventas, al tomar los pedidos debe considerarlo siguiente:
a. Historico de ventas
b. Presupuestado
c. Noticias importantes (referentes a los diarios)
d. Festividades o eventos relevantes
e. Promociones

f. Stock adicional para regulacién

2. Llenar hojas de pedidos (Anexo 8).

3. Consolidar los pedidos.

4. Calcular el stock para regulaciones (ver proceso de regulaciones).

5. Solicitar pedido a proveedores (C.A. El universo, Loteria Nacional, Edimpres,

Editores Nacionales).
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Flujograma de Toma de Pedidos
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Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lopez
Grafico 21 Flujograma de Toma de Pedidos
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Recepcion del Producto

Una vez terminado el proceso de toma de pedidos, el proveedor enviara el producto
al sitio convenido con la distribuidor, y se inicia el proceso de recepcion del

producto.

1. Recibir a los vehiculos de C.A. El Universo y Diario Hoy, en la hora
convenida; (madrugada).

2. Anotar en hoja de control la hora de ingreso del vehiculo (Anexo 9).

3. Revisar la guia de carga donde se especifica el nimero de ejemplares a
recibir.

4. Recibir y revisar el producto para verificar que se encuentre completo y en
buen estado.

5. Firmar recibido conforme en la guia de carga
» En caso de que exista una conformidad, se especificara esta en la guia 'y

debera firmar la persona que recibe y el transportista que entrega la carga,

y anotar en la hoja de control.

Nota: La via de despacho de; Loteria Nacional y Editores Nacionales; es la de
contratacion de la empresa “Servi Entrega”, la manera de control es la misma

especificada anteriormente.
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Flujograma de Recepcion del Producto
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Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lpez
Grafico 22 Flujograma de Recepcidn de productos
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Entrega de Producto

Una vez terminado el proceso de recepciéon de producto, se inicia el proceso de la

entrega de producto a los clientes de la Distribuidora.

El distribuidor debe inmediatamente empezar la reparticion del producto a los

repartidores, voceadores, puntos de venta, etc.

1. Entrega los pedidos de acuerdo a Hoja de pedidos (Anexo 8), asegurando que:
a. El pedido este completo.
b. El producto esté en buenas condiciones.
c. Laentrega se haga en los sitios y en los horarios convenidos con el cliente.
2. Llenar hoja de entrega (Anexo 10).

3. Firmar talonario o recibo y entregar al cliente (Imagen 10)
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Flujograma de Entrega de Productos
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Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lpez
Grafico 23 Flujograma de entrega de producto
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Flujograma de Supervision de Mercado

Una vez terminado el proceso de Entrega de producto, se inicia los procesos de

Regulacion y Supervision durante el recorrido del territorio.

1. Recorrer el territorio asignado.

2. Inspeccionar y Controlar

La correcta exhibicion de los productos (universo, super, hoy,
optativos, loteria, pozo, lotto, raspaditas, revistas).

La buena ubicacion de las voceadores.

Los sectores desatendidos (cobertura): Debe estar en constante
busqueda de nuevos puntos de venta y puntos de voceo que se ajusta a
las condiciones requeridas por cada empresa.

Las actividades de la competencia y el volumen de sus actividades.

El cumplimiento de los precios de venta al pablico establecidos por
cada una de las empresas proveedoras.

El inventario de todos los productos (Universo, Suaper, Hoy,
Optativos) y de ser el caso, regular a los puntos de venta y/o

voceadores.

3. Llenar la hoja de supervision de mercado (Anexo 11) donde especificara la

labor cumplida con cada voceador y/o punto de venta para controlar el mercado y

facilitar la toma de decisiones.
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Flujograma de Supervision de Mercado

SUPERVISION DE MERCADO

Entrega de
Productos

|

1. Recorrer el
mercado

Voceadores, puntos
l de venta,

2. Inspeccionar y
Controlar
-Exhibicion de
productos
-Utilizacion
material
publicitario
-Ubicacion
-Abastecimiento

<«— | Imagen de marca

Puntos
existentes?

3. Llenar hoja de
—— [supervision

Zona
desatendida?

Creacion de
mercados
I:I Proceso l
Actividad .
C> Toma de Pedidos
lj Documentacion
E Informacion
<> Decision

Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lopez
Grafico 24 Flujograma de supervision de mercado
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Regulacion

Una vez terminado el proceso de Entrega de producto, se iniciardn los procesos de

regulacion y el de supervision.

1. Recorrer el territorio visitando a los voceadores y los puntos venta.
2. Reabastecer a los voceadores y/o puntos de venta que se encuentren sin
producto.
= El distribuidor debe hacer un pedido adicional de ejemplares con la
finalidad de reabastecer el mercado.
3. Firmar talonario o recibo y entregar a clientes reabastecido.

4. Anotar lo regulado en la Hoja de Supervision (Anexo 11)

Nota: Si es necesario recoger el sobrante en cada punto.
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Flujograma de Regulacion

REGULACION

Entrega de
Productos

l

1. Recorrer
puntos de
venta
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Proceso Toma de Pedidos

<:> Actividad

B Documentacion
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<> Decision

Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lopez
Grafico 25 Flujograma de regulacién
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Cobranza y Facturacion

La distribuidora debe elaborar y mantener actualizada una hoja de Estado de Cuenta

para cada cliente que este atienda en su territorio (Anexo 12).

1. Anotar en la hoja de Estado de cuenta (Anexo 12) el valor de los productos
entregados diariamente, igualmente registrara el valor de los productos
recibidos en devolucién por parte de sus clientes, cuando asi lo haya
convenido, los abonos que realice y el correspondiente saldo.

2. Controlar la cobranza y venta a cada uno de sus clientes apoyandose en: la

Hoja de Estado de Cuenta.

El distribuidor debera obtener su Registro Unico de Contribuyentes (RUC), y
facturar a cada uno de sus clientes conforme a las regulaciones y estipulaciones del

servicio de rentas internas (SRI).
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COBRANZA Y FACTURACION

Entrega de Producto
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Fuente: Distribuidora “La Fortuna”
Elaborado por: Cristina Lopez
Grafico 26 Flujograma de cobranza y facturacién
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Creaciéon de Mercados

Los productos que comercializa la Distribuidora La fortuna se distribuyen a
través de los siguientes canales:

Voceadores: Personas que venden el producto en las calles, y que pueden tener
un recorrido o estar estaticos en un area de alto transito con la finalidad de que
los transelntes tengan accesos a comprar los productos.

Puntos de venta: Tiendas, micro mercados, autoservicios, etc. donde la existencia
de voceadores sea pobre 0 no exista.

Puestos de venta: Son VVoceadores estaticos en la via publica.

Suscripciones: Convenio donde el Distribuidor se compromete con el lector a
dejarle producto en los dias pactados por un periodo de tiempo determinado. Este
canal esta dirigido especialmente para los Hogares, Oficinas, Instituciones, etc.
Los Clientes directos del la Distribuidora son todos aquellos que reciben el
producto de manos del distribuidor, sin intermediarios y se encuentran
clasificados en los canales descritos en el numeral anterior.

El distribuidor debe preocuparse de la existencia del producto en lugares
estratégicos como:

Hoteles.

Instituciones publicas y privadas.

Otros lugares que la distribuidora considere como estratégicos.

Todos los barrios y sectores del territorio deben contar con puntos de venta y
voceadores para el adecuado abastecimiento.

La distribuidora debe someter a consideracion de las empresas con las que se

trabaja, las estrategias de cobertura y ventas.
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La distribuidora debe:

Conocer la zona de accion de los voceadores.

Mantener actualizada la base de clientes y ubicados en el plano o mapa
correspondiente a su plaza (Voceadores, puntos de venta y suscripciones) de
acuerdo al procedimiento de manejo de informacion.

Solicitar material publicitario para reponer o habilitar nuevos puntos de venta y/o
voceadores cuando lo considere necesario y de acuerdo con los procedimientos
de imagen de marca.

Estar en constante - busqueda de sectores desatendidos (cobertura) y realizar
acciones como:

Habilitar nuevos puntos de venta y puntos de voceo en los sectores donde existan
oportunidades de mejorar la cobertura.

Gestionar nuevos punto de voceo seleccionando directamente voceadores para
este fin.

Gestionar actualizacion de su base de clientes:

Para clientes nuevos debe llenar formulario de actualizacion de clientes minimo
con los siguientes campos: Nombres y apellidos, No. de cedula, local, Direccion,
Teléfono, canal, sitios de entrega, horarios de entrega y el campo de accion en el

mapa o plano.



130

Condiciones importantes

1. El voceador deberd cumplir con todas las leyes, normas y procedimientos legales

y fiscales requeridos por las autoridades respectivas del Pais.

El voceador, y todas las personas vinculadas al negocio, no podran bajo ningln
punto de vista ser autor, complice o encubridor, de actos criminales, vandalicos,
de corrupcidn de ninguna indole.

El voceador, y todas las personas vinculadas al negocio, no deberan participar de
manifestaciones publicas, actos de propaganda, ni despliegues de fanatismo de
ninguna indole.

El Distribuidor no podra compartir informacion, documentacion o cualquier
elemento que tenga relacién con la Distribuidora.

El voceador no podra hacer uso de las marcas, logotipos, que son de propiedad y
uso exclusivo de la distribuidora.

El voceador debera obtener la aprobacion, por escrito, de la Distribuidora “La
Fortuna”, de toda la papeleria (Hojas membretadas, tarjetas, sobres, suministros,

etc.) que utilizara para su operacion.

Imagen de Marca

1.

El Vendedor es responsable de:

Velar por la imagen de las marcas que comercializa la distribuidora “La
Fortuna”, en los siguientes elementos:

Lugar de expendio

Exhibidores

Imagen Personal

Elementos publicitarios (volantes).
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Mantener el puesto de venta en orden y con buena imagen.

Implementar las estrategias de publicidad e imagen de marca propuestas por la

distribuidora “La Fortuna”.

Solicitar material publicitario a la distribuidora, que por el uso y desgaste se

encuentre en malas condiciones, para reponer o habilitar nuevos puntos de venta

y/o voceadores cuando lo considere necesario.

Velar por el buen uso del material publicitario entregado por la distribuidora.

Las marcas que comercializa la distribuidora no deben estar asociadas a

preferencias politicas, creencias religiosas o inclinaciones ideolégicas de ninguna

indole.

El vendedor coordinara con el Supervisor de de la distribuidora la asignacion de

material publicitario y de imagen de marca.

Al recibir el material debe ser colocado inmediatamente en cada punto de venta.

La distribuidora revisara:

= La correcta exhibicion de los productos, pegar afiches, instalacién de material
publicitario, etc.

» La buena utilizacion del material publicitario entregado (Exhibidores,
parasoles, camisetas, gorras, stickers, etc.).

» Labuena ubicacién de los productos que comercializa la distribuidora:
Posicidn visible.

Primeras filas en los exhibidores.
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Manual de Procedimientos y Politicas de Crédito y Cobranza

Politicas de Crédito

Objetivo

Lograr la recuperaciéon oportuna de los créditos, otorgados por la distribuidora a los

diferentes clientes y la correcta aplicacion de los mismos.

Manual de Politicas de Crédito

1. EIl departamento de crédito, analizara y evaluara cada una de las solicitudes

enviadas por los clientes que desean acceder al crédito, con la finalidad de
otorgar créditos con menos probabilidades de riesgo.

El departamento de crédito, verificard de manera exhaustiva cada uno de los
documentos y/o referencias comerciales o bancarias, que sean entregadas por el
cliente; ya que estas deben ser actualizadas.

El departamento de crédito, una vez que evalué al cliente, deberd emitir un
informe con todas las observaciones pertinentes, y la decision a la que se llegue.
El departamento notificara al cliente la decision que se ha tomado, y tendran una
reunién previa a la obtencion del crédito, en la cual se negociaran, plazos de
pago, lineas de crédito y garantias.

El cliente debera otorgar todas las facilidades al departamento de crédito, para el
cumplimiento de los ciclos de credito.

El departamento de crédito, asignara calificaciones de riesgo a cada uno de los
clientes con el fin de crear un historial crediticio, el cual serd analizado antes de

otorgar futuros créditos.



133

7. El departamento de crédito, debera revisar y actualizar periodicamente los
estados de cuenta de cada cliente, con el propdsito de conocer si la cuenta esta
actualizada.

8. EIl departamento de crédito, emitird un informe semanal en el que conste las
fechas de vencimiento de las cuentas.

9. EIl departamento de créditos revisara que los pagos sean efectuados en la fecha
exacta de vencimiento, caso contrario se notificar mediante un informe, al
departamento de cobranza.

10. El departamento de crédito debera mantener una estrecha comunicacion con los

demés departamentos con el fin de tener todo bajo control.
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Manual de Procedimientos de Politicas de Crédito

1. Se creard un departamento de Crédito, en el cual se evaluara, a cada uno de los
clientes.

2. EIl departamento de crédito, se debe hacer responsable de un buen estudio al
cliente que se le otorga financiamiento, ya que de lo contrario si llegara a darse

algln imprevisto este pueda responder y no sea complicado encontrarlo.

RENTE GENER

GERENTE DE
REDITO

Analizar y evaluar a
cliente que solicita

B
aaito

3. El cliente debera ser previamente evaluado, para conocer si s 0 no sujeto de
crédito, el departamento de crédito verificard la autenticidad de documentos,

previa aprobacion del crédito.

PAR AN NTO
CREDITO

verificar documento
y/o referencias
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4. EIl departamento emitira un informe, en el cual dard a conocer los motivos de

dicha evaluacion.

EPARTAMENT!

>0 ud de
ara acceder crédi

Analiza y evaluar

Emite Informe

Bueno Malo

5. Se notificard al cliente, la aprobacion de su solicitud, el cual tendra que acercarse

al departamento de crédito, con el fin de llegar a una negociacion para el plazo.

PDAR AN \NTO

CREDITO

NO

cision y los motives \—— Rechazar

Aprobacion

dl € ONnto Q€
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6. EIl departamento de crédito, registrard los documentos inmediatamente después

de recibirlos.

DAR AN N O i
CREDITO
I Aprobacion IN—O.

I Con garantia I

|
/ \

I Cheque I I Documento I

Registrar en Registrar
anexo 13 anexo 14

7. Otorgar las facilidades para el cumplimiento de los ciclos del crédito.

CICLO DEL CREDITO

1. Origen
Solicitud del cliente

2. Evaluacion
—>

Verificacion

J

3. Negociacion

4. Aprobacion

Orden de aprobacién : Montos, plazos, Garantias
5. Instrumentacion 6. Desembolso

Procedimientos

J

7. Administracién
Seguimiento

Documentos legales
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8. EIl departamento de credito, divide en tres grupos a los sujetos de crédito, los

cuales serdn analizados y se generard su calificacion, para posteriores

generaciones crediticias.

SUJETOS DE CREDITO

OTORGAR CREDITO

NEGAR CREDITO

Los que pagan puntualmente

Mejora rentabilidad

Pérdida de venta y
beneficio

Los que demoran en el pago

Gastos de cobro

Pérdida de venta y
beneficio
positivo/negativo

Los que nunca pagan

Gastos de cobro y
pérdida

Gastos de cobro y
pérdidas evitadas

9. EIl departamento de crédito asignara calificaciones de riesgo a cada uno de los

clientes.
PLAZOS CALIFICACION
Pagos puntuales A
De 1 a 15 dias B
De 16 a 30 dias C
De 31 a 45 dias D
De 46 dias en adelante E

10. El departamento de crédito deberd, estar en continua actualizacion de datos, y

cerciorarse de la calificacion de los clientes, que desean acceder y/o continuar

teniendo crédito.

DEPARTAMENTO D
CREDITO

Revisar registros

Actualizar informaciol




138

11. El departamento de crédito, revisara todos los dias si existe garantias vencidas y

se es el caso, se procedera a efectivizarlas.

PARTAMENTO L ;
m erificar documento viar ocur_n(_anto pa
ser efectivizado

12. El departamento de crédito, revisara los registros de los clientes con el propdsito

de conocer el estado de las cuentas, se notificara al departamento de cobranza si

existe alguna anomalia.

SARTAMENTO
CREDITO

otificar anomalias e NO
las cuentas '(ontinuar proces’
nviar informe a
Departamenot de
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Politicas de Cobranza

Objetivo:

Recuperar el crédito otorgado. Recuperar el precio de los productos y o servicios que

fueron proporcionados a los clientes mediante el uso de sus créditos.

Manual de Politicas de Cobranza

1.

El departamento de cobranza, analizard los informes emitidos por el
departamento de crédito.

El departamento de cobranza, se comunicard con los clientes 2 dias antes del
vencimiento de | crédito, con el fin de que el cliente recuerde la fecha de
vencimiento.

El departamento de cobranza, llevara controles periddicos de la cantidad que
adeuda el cliente, y de los pagos que efectué.

Si el cliente tiene sus pagos vencidos, el departamento de cobranza debera
comunicarse con el cliente, y notificara del tiempo de retraso.

El departamento de cobranza, deberd preguntar las razones del retrazo y
cerciorarse de que efectten los pagos lo mas pronto posible.

El departamento de cobranza, realizara las notificaciones de los retrasos, en
primera instancia por via telefonica.

Si el cliente notifica al departamento de cobranza que se retrazard en sus pagos,
se buscara una nueva negociacion para efectuar estos.

El departamento de cobranza esta en la obligacion de insistir a los clientes para

que realicen los pagos.
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11.

12.
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Si el cliente después de la primera notificacion telefonica no se acerca a la
distribuidora para llegar a un acuerdo, se enviaran tres notificaciones por escrito,
si persiste el vencimiento se procedera a la suspension de los productos.

Si el cliente después de haber recibido las tres notificaciones no llega a un
acuerdo con la distribuidora se procedera a enviar la cuenta vencida al
departamento juridico, quienes realizaran los cobros mediante proceso judiciales.
El departamento de cobranza, realizard un informe semanal del tiempo de
vencimiento de la cuenta, y sera enviado al departamento de cobranza, para que
se designe la clasificacion de riesgo correspondiente.

Se coordinara actividades de cobranza, con el de crédito, despacho de los

productos, caja y contabilidad.
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Manual de Procedimientos de Politicas de Cobranza

1. Se creard el departamento de cobranza, el cual efectuara la recuperacion de
cartera, vigente y vencida.

2. El departamento de cobranza deberé definir procedimientos de cobro, por medio
de formatos, archivos de control y otros que requiera la operacién, con el fin de

no atrasar las cuentas sin pagar.

RENTE GENER

GERENTE DE
COBRANZA

Revision periodica de
las cuentas por cobrar
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3. EIl departamento de cobranza debera realizar un registro diario de las ventas a
crédito y Ilevar un consecutivo control de los mismos; por fecha de vencimiento,
para cobrarse puntualmente, recuperar lo mas rédpido posible la cantidad de

crédito otorgado (Anexo 12).

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Registrar las ventas
diarias a crédito

Anexo 12 A (voceadores)
Anexo 12 B (suscriptores)

4. El departamento de cobranza, recibira informes diarios del departamento de

Crédito, sobre los pagos que realizan los clientes.

DEPARTAMENTO DE
CREDITO

Emite informe

DEPARTAMENTO
DE COBRANZA
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5. EIl departamento de cobranza, debera comunicarse 2 dias antes del vencimiento

del crédito con cada uno de los clientes, para recordarles la fecha de pago.

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Comunicacion con los
clientes

—_—

Informar la fecha de
vencimiento del crédito

6. El departamento de cobranza verificara si existe cuantas vencidas, en caso de

haberlas, se notificara al cliente.

DEPARTAMENOT DE
COBRANZA

Analiza 'y verifica
existencia de retrasoz en
los pagos

Comunicacion con el
cliente

Causas del retrazo
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7. EIl departamento de cobranza, tendra la responsabilidad de exigir a los clientes

con cuentas vencidas, con llamadas de atencion, si el plazo de demora no es

mayor a 8 dias.

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Consulata los motivos
de retrasos

No

Cliente debera cancelar
pagos vencidos

Aprueba
—_—

Extencion de plazo

8. EIl departamento de cobranza estard en toda la autoridad, para tomar decisiones

con respecto si el plazo de pagos se excede 8 dias.

DEPARTAMENOT DE
COBRANZA

Excede plazo de 8 dias

Notificaciones

Telefonicas

Personales
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9. Si el cliente no cancela los pagos vencidos en un lapso de 8 dias, despues de
notificado, el departamento de crédito estara en plana autoridad para tomar

medidas drasticas.

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Verifica cumplimiento Sl
de pagos

No

Suspencion de .
- Continua proceso

10. El departamento de cobranzas notificara al cliente, las razones de la suspension
de los productos, y se buscara una nueva negociacion, con el fin de que la cuenta

sea saldada.

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Suspencion de
productos

Informar los motivos

Busca nueva negociacion para
cancelar pagos vencidos
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11. Si la nueva negociacién no se cumple, el departamento de cobranza, debera
tomar decisiones emergentes, como realizar tres notificaciones para que se

acerque a cancelar, si esto no ocurre, la cuenta pasara al departamento juridico.

DEPARTAMENTO DE
COBRANZA

Nueva negociacion

Se realizaran 3 Restructuracion de
notificaciones por Sl plazos
NO escrito

( Cancelacion )

Documentos enviados a
departamento Juridico

12. El departamento de cobranza deberd emitir un informe semanal, de los
incumplimientos de las cuentas, con el proposito de actualizar el historial

crediticio de los clientes para futuros tramites.

DEPARTAMENTO DE Realiza informe Evaluacion del cliente
COBRANZA [ J—_— -

l Envia

Departamento de Crédito
para designar calificacion

El departamento de cobranza debera coordinar las actividades de cobranza con las de

crédito, embarques caja y contabilidad para que las respuestas a interrogantes

cumplan con su planificacion dentro de la empresa.
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Conclusiones

1. La distribuidora, otorga crédito al 90% de sus vendedores, ya que ninguno de
ellos posee capital propio para adquirir los productos de contado. Este es un serio
problema para la distribuidora, ya que no cuenta con rotacion de efectivo, y esto
genera pérdida de liquidez.

2. El plazo que se les otorga a los vendedores es de 8 dias para la cancelacion de las
mercaderias, pero este plazo no es cumplido, ya que mucha de las veces los
vendedores se toman mas tiempo del estipulado, son muy pocas las personas que
realizan los pagos en el tiempo convenido.

3. A los vendedores les gustaria que se implementen nuevos plazos de pago, pero
esto es muy dificil, ya que los proveedores no otorgan mas de 8 dias de plazo, y
si no se realizan los pagos en la fecha exacta, no permiten el despacho de las
mercaderias.

4. Ladistribuidora no tiene formas de pagos, por lo que a los vendedores le gustaria
que se implemente, entre ellas; pagos con cheques, ya sean personales o de
terceras personas, esta alternativa tiene muchos riesgos para la distribuidora, ya
que los cheques no se efectivizan de inmediato, pueden ser devueltos, o incluso
podrian ser cheques robados cuando se trata de terceras personas.

5. En consecuencia, al otorgar créditos, muchos de los vendedores tienen retrasos en
los pagos, que van mas alla de 90 dias, las causas son diversas, la principal es que
los vendedores otorgan crédito a sus clientes y estos no cancelan en el instante de
la compra lo hacen al final del mes, los vendedores no ven la necesidad de poseer

un capital propio de trabajo.
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6. EIl producto estrella que comercializa la distribuidora es el diario EI Universo,
nosotros estamos trabajando para que se de a conocer ya que aqui se consume
mas el diario EI Comercio y es por esto que nosotros estamos trabajando con
escuelas y colegios los dias sabados y domingos para incrementar nuestras
ventas.

7. El servicio que brinda la distribuidora es considerado muy bueno, ya que el trato
que se les brinda a los vendedores es adecuado, han existido algunos
contratiempos con un porcentaje minimo de vendedores debido a las exigencias
que hemos estado teniendo para el momento de los cobros.

8. Durante todo el tiempo de atencién la distribuidora no ha contado con un manual
de politicas de crédito y cobranza, todo esto ha sido manejado empiricamente.
Esto se debia a que no se distribuia muchos productos y teniamos alrededor de 15
vendedores. Es por esto que nos vemos en la obligacion de crear politicas para
tener un mejor control en el &rea de crédito y cobranza.

9. La distribuidora tiene muchos desfases con los vendedores, esto se debe a que la
distribuidora se rige a politicas que la empresa EI Universo S.A. nos implanta
entre ellas es que no existe devolucion de los productos, este es un impedimento
para poner mas productos en el mercado, lo que genera conflictos con los
vendedores, ya que nosotros no les aceptamos devolucion del pedido que ellos

nos solicitan.
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Recomendaciones

1. La distribuidora deberia crear un Sistema de Crédito y Cobranza, para tener un
mejor control en las cuentas por cobrar, ademas que mediante este se podra
decidir acertadamente quien puede ser sujeto de crédito.

2. La distribuidora se comprometera a buscar un acuerdo con sus vendedores, para
establecer periodos de tiempo en el pago de los productos, con el fin de evitar
retrasos en la cancelacion de las cuentas por pagar.

3. Cotejar periédicamente los registros de los clientes, con la finalidad de actualizar
estados financieros de cada uno ellos, para que no exista ninguna cuenta vencida
0 pendiente, y a si poder distribuir los productos nuevos.

4. Buscar diferentes alternativas, para conceder créditos, esto ayudara a que los
productos que comercializa la distribuidora, cubran todo el territorio y poder
rivalizar con la competencia.

5. La distribuidora, deberd crear estrategias para mejorar las ventas de los
productos, no liderar con un solo producto en el mercado, desarrollando
compafias de publicidad en los medios de comunicacion, de esta manera darse a
conocer como distribuidora y lo que se esté ofertando.

6. La Distribuidora, deberia adquirir un sistema contable para los registros
financieros, y asi evitar contratiempos con los clientes, con este programa
podrian llevar los registros con un mejor control, especialmente el historial
financiero de cada uno de los clientes.

7. Buscar un convenio con los proveedores, para que se asigne un porcentaje
minimo de devolucion, este podria ser del 10% dependiendo del monto de las

compras.
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8. Tratar de mejorar el servicio que brinda la distribuidora, con el proposito de
entablar una mejor comunicacion entre distribuidor y cliente.

9. Se debe entregar comprobantes de ventas a cada uno de los clientes, con lo cual
se conseguiria evitar conflictos, estos beberian contener la cantidad de producto

entregado y la cancelacion de dicho producto.
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DEFINICION
Acreedor

Aglutinar
Apremio

Aval

Canalizar

Celeridad
Cognoscitiva
Consumidor
Contraposicién
Correlativa

Cuantificar
Custodio
Déficit
Depurados
Disonancia

Eficacia
Eficiencia

Erogar
Ley

Librador
Lisonjero
Operatividad
Pignorar
Pyme

Realimentacion
Reciprocidad

Rendicion
Superavit
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GLOSARIO

Que tiene derecho a pedir el cumplimiento de una obligacion,
especialmente de pago.

Pegar fuertemente una cosa con otra.

Mandamiento judicial o gubernativo para compeler al cumplimiento
de alguna cosa.

Garantia que se da sobre un efecto comercial o0 en el momento de la
concesién de un crédito, por un tercero que se compromete a pagar
el importe, en caso de que no sea liquidado por el beneficiario.
Orientar opiniones, iniciativas, aspiraciones, etc., hacer un fin
concreto.

Prontitud, rapidez, velocidad.

Que es capaz de conocer.

Persona que compra productos de consumo.

Accion y efecto de contraponer.

Dicho de dos 0 mas personas o cosas: Que tienen entre si
correlacion o sucesion inmediata.

Determinar la cantidad de algo.

Accidn y efecto de custodiar.

Lo que falta a los ingresos para que se equilibren con los gastos.
Pulido, trabajado, elaborado cuidadosamente.

Falta de la conformidad o proporcién que naturalmente debe tener
algo.

Capacidad de lograr el efecto que se desea 0 se espera.

Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto
determinado.

Distribuir, repartir bienes o caudales.

Precepto dictado por la autoridad competente, en que se manda o
prohibe algo en consonancia con la justicia y para el bien de los
gobernados.

Persona que libra una letra de cambio.

Halaguerio, satisfactorio, prometedor de cosas buenas

Capacidad para realizar una funcion.

Dar o dejar en prenda.

Empresa mercantil, industrial, etc., compuesta por un nimero
reducido de trabajadores, y con un moderado volumen de
facturacion.

Retorno de parte de la salida de un circuito o sistema a su propia
entrada.

Correspondencia mutua de una persona o cosa con otra.

Producto o utilidad que rinde o da algo.

Exceso de los ingresos sobre los gastos.
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ANEXO

Anexo 1

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE AMBATO
Escuela De Administracion De Empresas

Dirigida: A los vendedores de la distribuidora “La Fortuna”

Objetivo: Esta informacion serd utilizada para la elaboracién de la disertacion de
grado.

Instrucciones: Por favor, lea las siguientes preguntas y contéstelas con la mas
absoluta sinceridad, marcando con una X en la respuesta de acuerdo a su criterio. De
la verdad de los datos depende la realizacion de nuestro trabajo.

ENCUESTA DE DISTRIBUIDORA LA FORTUNA

1. ¢Cual es la forma de pago que usted utiliza con la distribuidora?
Efectivo
Creédito

2. En caso de que su respuesta sea Crédito ¢ Cuantos dias de plazo actualmente
se le otorga para el pago de la mercaderia?

De 1 a 8 dias

De 1 a 15 dias
De 1 a 30 dias
Mas de 30 dias

3. ¢Cudl es el plazo que usted estaria dispuesto a cumplir?
De 1 a 8 dias
De 1 a 15 dias
De 1 a 30 dias
Mas de 30 dias

i

HOUUH oo

4. ¢Cual seria otra forma de pago que le gustaria que implementemos?
Cheques ]
Letras de cambio ]
Garantes 1

5. ¢Tiene o ha tenido retrasos en las cuentas por pagar con la distribuidora?
Si 1
No ]

6. Sisu respuesta anterior es si ¢De cuanto tiempo ha sido el retrazo?
8 dias
15 dias
30 dias
60 dias
90 dias
Mas de 90 dias
7. ¢Cuédl es la razon por la que tiene o ha tenido retrasos en las cuentas por
pagar con la distribuidora?
Creédito a sus clientes
Robo

Pago a otros proveedores

-

Joouon

00
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]

Otros

oo

8. Priorice los productos segun su interés en orden de 1 como maximo y 9 como
minimo.
Universo
Saper
Hoy
Loteria Nacional
Pozo Millonario
Lotto
Raspaditas Instantaneas
Optativos
Revistas
9. ¢Como le parece el servicio y trato que le ofrecemos como dis

Hoooouoo

—+

ribuidora?

Pésimo 0-1 C 1
Malo 2-3 C 1
Regular 4-6 ]
Bueno 7-8 L]
Muy bueno 9 ]
Excelente 10 C 1

10. ¢ Cree usted que sea necesario implementar politicas de crédito y cobranza
en la distribuidora?
Si
No

11. ¢Cual seria una politica de crédito y cobranza que usted quisiera que se
implante en la distribuidora?

1. Implementar plazos de cobro dependiendo el monto de compra.

2. Disminuir el porcentaje de ganancia si el cliente se retraza de los dias
establecidos.

3. Suspender la entrega de productos si el cliente tiene cuentas por pagar
vencidas.

4. Establecer el crédito verificando el historial crediticio.

12. ¢ Qué le gustaria que cambiemos como distribuidora?

a.
b.

[

I

GRACIAS POR SU COLABORACION !!!
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Anexo 2

Sistema Contables
Funciones del proceso de compras, ventas y cobranza.
Compras.

Proveedores.- Permite el ingreso de proveedores con los datos generales de cada
uno.

El campo Codigo.- Identifica al proveedor, recuerde que una vez grabado el
proveedor no se puede cambiar su codigo en el caso de existir un error en este campo

usted tiene que eliminar al proveedor y crearlo nuevamente.

=
Cadigo: |m [

M ambre: ID.-‘-".T.ﬁ. ACCESS CORPORATION _I

Direccidn: IUS.i'-.

Teléfano: I Ruc: |002

Mota: |SDFTwﬁHE

Saldn:l 570,00 Statuz: |ACTVDO -

Parametroz Contables:

Retencion Renta: 1.00 [ va; 30,00

Grupo Cuenta:; |2.1 .m

Cuerita Cortable: |2-1 01002

Bancos.- Permite ingresar una lista de bancos para poder tener un registro de los

cheques emitidos de cada cuenta.

i
ﬁdig... Mombre »> | Mo, Cuenta | Cuenta Contable | -
FICHIMCH:, 3692581 1.1.02.01
ooz FICHIMCHA, 3E9258-2 1.1.02.02
o3 INTERMACIOMAL 14725836-1 1.1.02.03 1=
Qo4 INTERMACIOMAL 147258369 1.1.02.04
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Compras.- Permite el ingreso de documentos generalmente de compras y

devoluciones.

: COMPRAS

=101 ]

Tipa: ICDM I

M imera; I 1 I

Bodega: IU'I ‘I

Froveedar: IDEI1

| [MEGA SYSTEM

Direoaian: |1n DE 4GOSTO Y COLON

Descuentos: I

ooz |

000 =

| 0o x

Fecha: [03/02/2004 =)
Teléfana: |2453953

Mumera Doto.: 126

Documento Ref: I I

Cantidad | M... | Costo

| Dscto | Utiidad | Precio

| Fromo... | Caducidad | T otal neto

| -l

| Items >

12,001 50,0000

0o0 2000 £7 2000

0,00

£00,0000

Total:

I

T.Bruta: I £00.0000

Desc: Iw
T.Meto: I 600,0000
Con lva: I 600,0000

— Datos Items:

Meto: I E00.0000

Sin lwa: I 00000

Descripcidn [CALCULADORA F--350

Prosertac: 1. [UND 3. | I Ultima Costo: | 0.0000 Iva: | 72,0000 Iva: | 72,0000
2 I I 1 Costa Meta: I 50,0000 Recargo: I 0,00 Renta: .00
b I Ret lva: 0.aon

Cambiar D atos | Series | Carverti | Actualizar | | mprimi | Total: £72,0000

Usted puede seleccionar varias formas de pago por ejemplo puede escoger una cuota

inicial del 30% de contado y la diferencia a 30 y 60 dias plazo.

Faorma de Pago:

| Cuenta Cont... | Murn Cheque | Fecha pago

Al

M... | F... | *alar
1@

EBEE.00 02/03/2004

4
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Instituciones - Clientes.- Permite el ingreso de clientes agrupados por instituciones.

+ INSTITUCIONES - CLIENTES

Instituciones

Codigo: | [

Nombre: [MIS CLIENTES

Direccion: I

T elétono: I
Status: I.-’-'« I

o ]
— Clientes

Cadigo »» | Mambre » > | :I
1] WARIOS
m COMSUMIDOR FIMAL
333 SHD J
Ruc /Cl: |0

Direccion: I

Teléfone: I Far: I Ciudad: IGUlTD
Condicidn: ||]5 I Cupoe I Q.00 Saldo: I Q.00
Dzcto . I 0.aa IIltima Compra:; I

Status: I-‘i\ETWD "l

Vendedores.- Permite tener una lista de los vendedores para su respectivo pago de

comisiones de acuerdo a los montos de ventas y porcentajes de comision, el pago de

misiones se calcula de acuerdo a las ventas antes de los impuestos.

I %]
Eédign > | Mambre > > | Direccidn | T eléfono | il

WEMDEDOR 001

— Montoz » Parcentajez de Comizion

b arita b inimo: I 10,00
Status: I-":"- I

bontol; I 2500
b onto: I 20,00
b arta3: I 9353339393

5.00
7.00

Porcent &
Porcent &

Farcent % 10,00

73l
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Planes de Pago.- Se utiliza para definir una determinada forma de cancelar una

factura.
RET
Iﬁndig... MHaombre > > | Fl:urm...l % Entrada | Mu... | Dia... |ﬂ
TRES MESES CH 20,00 3 an

Ventas.- Nos permite ingresar documentos como facturas, notas de venta,

cotizaciones, devoluciones.

Crédito.

También puede ver el cambio que usted debe dar al cliente, en el caso que el pago

sea mayor al total de la factura. Ademas se despliega cierta la informacion del cliente

como el limite de crédito, el saldo actual, el crédito disponible y la condicion de pago

del cliente.

Forma de Pago:

M.| F.
1
2 L0

.. | “alor

| Banco | Hurm Ch... | Fecha Cobra | Cambia

[

50,00
24,20

1E6/02/2004 -24.20
0,00

-
=
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Planes/Pago.- Esta pantalla se utiliza para generar la forma de pago de acuerdo a un

plan de pago definido anteriormente en Planes de pago.

Planes ¥ Cuotas de Pago |

Cédigo Plar: |01 .| |TRES MESES

Walar Entrada: I 30,00 teses: I 3
Banco |PICHINCHA .
Elirnitiar |

Cuenta [4557968

N..| Faorm... | W alor | Banco | Cuentas/Cheque | Fecha Cobro | -
1 CH 42,42 PICHIMNCHA, 4587368 17/02/2004
2 CH 32,93 FICHINCHA, 4RE7IRE 18/03/2004
3CH 32,93 FICHINCHA, 4RE7IRE 17/04/2004 —
4 CH 33,00 PICHIHCHA, 4837368 17/06/2004
[

Diferencia: ID Ok Cancelar I

Cartera

Débitos — Proveedor.- Permite ingresar una cuenta por pagar a un proveedor.

! DEBITOS - PROYEEDOR == x|

Mirmera: I I

Proveedar: 002 | |DATA ACCESS CORPORATION

Feferencia; |'| 158 Tatal; I 483,48

M ata: IS.-“—‘-.LDEI SISTEMA ANTERIOR

Actualizar Irniprinmie
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Pagos.- Permite Cancelar las cuentas pendientes de un proveedor.

N e
— Proveedor
Codigo: IUEI'I I
Nombre: [MEGA SYSTEM [ Ruc: |1701020304001
Cuentaz y Documentos Por Pagar
Tipa... I Murm.D. . I N..I Fecha Emizidn I Fecha Fago I Walar Inicial I Pagos I Saldo Actual I :I
COM 1 1100242004 1040342004 3330,00 533,00 273700
Detalle de Pagos
M... | Sta... | Far... | Cuenta Conta... | Fecha | Total | Cheque | :I
1 | Co 19/02/42004 533.00
—Wer Reagistros: = .
' Solo Pendisntes " Todos ﬂl

Débitos — Cliente.- Permite ingresar una cuenta por cobrar a un cliente.

i

Mmero: I I

Codige: [333 | [sHD
Wendedar: Im Caja: IUm
Referencia: |4559 Total: I 453,00

Nota: [SALDO INICIAL

Actualizar Irnpririr
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Anticipos.- Permite ingresar un valor que se acreditard a un cliente, se utiliza para
registrar pagos por anticipado de mercaderia. Estos valores se acumulan en el cierre

de caja en el campo Anticipos.

R
Muimero: I I Caja: IDD'I

Cliente: [333 .| [sND

" alor Anticipo: I 150,00

Mota: |ﬂ«NTIEIF'EI MERCADERLA

Actualizar Irprirnir

Cobros.- Permite realizar cancelacién o abonos de las cuentas pendientes de clientes.
Cobros por Institucion.- Permite realizar cobros generales dependiendo de un rango

de fechas o seleccionando un cliente especifico.

i COBR.OS X INSTITUCION = ||:||1|

I nstitucicr ] I"'J'“S CLIEMTES Marzar Inst,
Fecha Desde: I I Hasta: I I & Cobrar 0,00 _Desmarcar Inst. |
Codigo > | Fuc/Cl. | Mombre 5> | 5aldo | ch. [ 2]  Marcar Clients
333 333 SND 5000 ™ Do Clas

.

Tipo | Mimero | Caja | M. | ende... | Fecha emisi... | Fechaco... | Saldo A, .. | Ch... |i| tarcar Docum.
Fal 1 001 10 16/02/2004  16/03/2004 5000 [ T ——

Dezmarzar Todo |
- Frocesar |




Anexo 3

ANEXO 1
LISTA DE CLIENTES CANAL VOCEADORES
DIRECCION FORMA DE | DIREC LUGAR HORA
CODIGO|  NOMBRES APELLIDOS | CEDULA# | oo (oo oy, | TELEFONOS | ©70 - o VENTAS ENTREGA | OBSERVACIONES
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[ANEXO 2

LISTA DE CLIENTES CANAL PUNTOS DE VENTA

ESTABLECIMIENTO

NOMBRES Y APELLIDOS

RUC/CEDULA

TIPO

TIENDA

KIOSCOS | PANADERIA

OTROS

FORMA DE PAGO

DIRECCION

HORA DE ENTREGA

OBSERVACIONES
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ANEXO 3

LISTADO DE CLIENTES CANAL SUSCRIPTORES

NOMBRE

DIRECCION
DOMICILIARIA

TELEFONOS

DINECUIUN UL

SITIO DE
ENTREGA

HORA DE
ENTREGA

FECHA INICIO DE
SUSCRIPCION

FECHA DE
VENCIMIENTO

PRODUCTOS

DIAS

UNIVERSO

SUPER

HOY

OBSERVACIONES
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ANEXO 4
MATRIALES ENTREGADOS
C.A. EL UNIVERSO [ ]
LOTERIA NACIONAL [ ]
EDIMPRES [ ]
FECHA CLIENTE DESCRIPCION # DE ELEMENTOS | OBSERVACIONES

BOLSO

CAMISETA | CANGURO

GORRA




167

ANEXO 5

INDICADORES SEMANALES
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INDICADORES SEMANALES
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INDICADORES SEMANALES
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ANEXO 6

INDICADORES DIARIOS

TOTAL SEMANAL
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ANEXO 6

INDICADORES DIARIOS
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[ANEXO 7

INDICADORES MEMSUALES
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ANEXO 7

INDICADORES MEMSUALES




[ANEXO 8 |
HOJA DE PEDIDOS
FECHA DE PEDIDO PROVEEDOR
FECHA DE ENTREGA Loteria Nacional D
C.A. El Universo Q
Edimpres Q
FECHA CLIENTES o PRODUCTO CANTIDAD

174



[ANEXO 9 |
CONTROL DE RECEPCION DE PRODUCTO
PROVEEDOR
C.A. El Universo ©
Edimpres Q

MES

FECHA HORA DE ARRIBO

PLACA DE CAMION

TRANSPORTISTA

NOVEDADES

HORA DE SALIDA

175



|[ANEXO 10 |
HOJA DE ENTREGA
Proveedor: C.A. El Universo
Fecha Hora llegada a bodega
Hora de salida de bodega
PRODUCTO HORA DE
HORA VISITA NOMBRES NOVEDADES

UNIVERSO SUPER OPTATIVO SALIDA

176



HOJA DE ENTREGA

Proveedor:

LOTERIA NACIONAL

Fecha Hora llegada a bodega
Hora de salida de bodega
PRODUCTO
HORA VISITA NOMBRES NOVEDADES|HORA DE SALIDA
LOTERIA POZO LOTTO RASPADITAS

177



[ANEXO 10 |
HOJA DE ENTREGA
Proveedor: EDIMPRES
Fecha Hora llegada a bodega
Hora de salida de bodega
HORA VISITA NOMBRES FRODUCTO NOVEDADES 18L01LE, [0

HOY OPTATIVOS SALIDA

178
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|ANEXO 10
HOJA DE ENTREGA
Proveedor: EDITORES NACIONALES
Fecha Hora llegada a bodega
Hora de salida de bodega
NOMBRES TRODUCIO NOVEDADES|HORA DE SALIDA
HORAVISEER AMERICA | ESTADIO | GENERACION | HOGAR MAMA VIETAZD
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ANEXO 11

HOJA DE SUPERVISION
Fecha:
Responsable
REGULACION IMAGEN DE MARCA
HORA INICIO UBICACION
CLIENTES REGULACION HORA EN QUE QUEDO DESABASTECIDO # DE EJEMPLARES UTILIZACION MATERIAL PUBLICITARIO EXHIBICION
UNIVERSO| SUPER HOY OTROS | UNIVERSO| SUPER HOY OTROS |CARRECTA|INCORRECTA| UNIVERSO SUPER OTROS | UNIVERSO| SUPER HOY OTROS
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[ANEXO 12 A |
HOJA DE ESTADO DE CUENTA
HOJA #
CLIENTE
FECHA RECIBO # TIPO DE TRANSACCION TIPO DE VENTA CANTIDAD
VENTA | ABONO |[DEVOLUCION | CREDITO |EFECTIVO | UNIVERSO SUPER OPTATIVO HOY LOTERIA LOTTO POZO RASPADITAS | REVISTAS
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[ANEXO 12 &

HOJADE ESTADO DE CUENTA

VALOR UNITARIO

VENTA

UNIVERSO

SUPER

OPTATIVO

HOY

LOTERIA

LOTTO

POZ0O

RASPADITAS

REVISTAS

UNIVERSO

SUPER

OPTATIVO

HOY

LOTERIA

LOTTO

POZO

RASPADITAS

REVISTAS
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ANEXO 12 A

HOJADE ESTADO DE CUENTA

ABONO

SALDO POR PRODUCTO

UNIVERSO

SUPER

OPTATIVO

HOY

LOTERIA

LOTTO

POZO

RASPADITAS

REVISTAS

UNIVERSO

SUPER

OPTATIVO

HOY

LOTERIA

LOTTO

POZO

RASPADITAS| REVISTAS

SALDO GENERAL
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[ANEXO12 B |
ESTADO DE CUENTA SUSCRIPTORES
HOJA # Periodo: Semanal D)
Cliente: Quincenal D
Fecha Inicio Mensual O
Fecha Vencimiento Trimestral O
Semestral -
Anual O
FECHA HORA DE PRODUCTOS CANTIDAD DIAS OBSERVACIONES

ENTREGA | UNIVERSO| SUPER HOY UNIVERSO| SUPER HOY L M M J v S D
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ANEXO 13
CONTROL DE CHEQUES
INSTITUCION # DE # DE FECHA DE FECHA DE
T T R
CODIGO CLIENTE FINANCIERA CUENTA | DOCUMENTO| INGRESO | VENCIMIENTO | MONTO | OBSERVACIONES
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|ANEXO 14 |
CONTROL DE DOCUMENTOS
TIPO DE # FECHA DE FECHA DE
T T R
CODIGO CLIENTE DOCUMENTO DOCUMENTO | INGRESO VENCIMIENTO MONTO OBSERVACIONES




	TABLAS
	2.1.20.1 Canal de Distribución 
	BIBLIOGRAFÍA
	Funciones del proceso de compras, ventas y cobranza. 
	Compras.
	Ventas.
	Cartera
	Débitos – Proveedor.- Permite ingresar una cuenta por pagar a un proveedor.

