ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

Facultad de Ciencias Naturales y Matematicas
Departamento de Matematicas

Ingenieria en Auditoria y Contaduria Publica Autorizada

“ANALISIS Y PROPUESTA DE MEJORA DE LOS PROCESOS DE
CREDITO Y COBRANZAS APLICANDO METODOS DE CALIDAD CON
LA FINALIDAD DE DISMINUIR EL INDICE DE INCOBRABILIDAD DE
UNA INSTITUCION QUE OTORGA CREDITO EDUCATIVO UBICADA
EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

PROYECTO DE GRADUACION

(Dentro de una materia de la malla)

Previo a la Obtencioén del Titulo de:

INGENIERO EN AUDITORIA Y CONTADURIA PUBLICA
AUTORIZADA

Presentado por:

Karen Ivanna Barrezueta Huayamave
Diana Estefania Ramos Macias

GUAYAQUIL — ECUADOR

2013



AGRADECIMIENTO

Agradezco en primer lugar a Dios por ser el
pilar en mi vida, el que me guia en cada
paso y por cada bendicion derramada.

A mis padres Rosa y Ulises por siempre
apoyarme y estar cuando mas los necesito,
por haberme inculcado buenos valores y
brindado una excelente educacion.

A mi hermana Leslie por ser mi amiga y a
pesar de su corta edad me ha sabido
escuchar y aconsejar.

A mis tios y primos que de uno u otra forma
han sido parte de mi desarrollo profesional.

A mis amigos por formar parte de mi vida
universitaria.

A mis queridos profesores en especial a los
Ing. Dalton, Guillermo y Vanesa que fueron
parte de mi desarrollo intelectual en mi vida
universitaria

Al Presidente de la Republica por lograr que
la educacion sea gratuita y asi poder
alcanzar mis logros sin impedimento
econdmico.

Diana Estefania Ramos Macias



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios, por darme la oportunidad de
vivir y por estar conmigo en cada paso que doy, y
por haber puesto en mi camino a aquellas
personas que han sido mi soporte durante todo el
periodo de estudio.

A mis padres Ivan y Maria por ser el pilar
fundamental en todo lo que soy, por el amor y
apoyo incondicional que siempre me dieron, por
sus consejos y ejemplo de lucha y perseverancia.

A mi hermano Kevin quien me animo a seguir en
este camino para lograr mi objetivo y al que sirvo
de ejemplo.

A mi tia Libia a quien aunque no esté fisicamente
sé que desde el cielo cuida de mi.

A mis tios y primos por estar siempre pendiente de
cada etapa de mi vida.

A mis amigos por compartir los buenos y malos
momentos de mi carrera universitaria.

A mis maestros por sus conocimientos impartidos
en las aulas.

Al Presidente de la Republica por permitir que la
educaciéon sea gratuita y de esta manera terminar
mi carrera universitaria.

Karen lvanna Barrezueta Huayamave



DEDICATORIA

A Dios porque gracias a sus bendiciones
puedo culminar otra etapa en mi vida.

A mis padres por toda la ayuda vy
sacrificio brindado para que yo pueda
cumplir mis metas y por todo el apoyo
gue me han dado toda la vida.

Diana Estefania Ramos Macias

A Dios quién supo guiarme por el buen
camino, darme fuerzas para seguir
adelante y no desmayar en los problemas
que se presentaban, ensefiandome a
encarar las adversidades sin perder
nunca la dignidad ni desfallecer en el
intento.

Para mis padres por su apoyo, consejos,
comprensién, amor, ayuda en los
momentos dificiles.

A mi hermano por estar siempre
acompafnandome.

Karen lvanna Barrezueta Huayamave



TRIBUNAL DE GRADUACION

MBA. ANTONIO MARQUEZ ECON. EFRAIN QUINONEZ
DIRECTOR DEL PROYECTO DELEGADO DEL TRIBUNAL



DECLARACION EXPRESA

“La responsabilidad del contenido de esta tesis de grado, nos corresponde
exclusivamente, y el patrimonio intelectual de la misma a la “ESCUELA

SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL”

(Reglamento de graduacion de la ESPOL)

Diana Estefania Ramos Macias

Karen Ivanna Barrezueta Huayamave



RESUMEN

El trabajo realizado consiste en el disefio de una auditoria de los procesos de
crédito y cobranzas con la finalidad de hallar las falencias que pudieran llegar a
existir en los procesos mencionados y sugerir mecanismos correctivos. Se
realizé un levantamiento de procesos tanto en el area de crédito como en el
area de cobranzas, también se llevaron a cabo encuestas para el personal de la
institucion y a los beneficiarios con el fin de determinar los factores externos que

influyen en que el indice de incobrabilidad en la Institucion sea muy elevado.

En el capitulo uno, se encuentra el planteamiento del problema a investigar, el
objetivo del estudio, la introduccidn, antecedentes, alcance, justificacion, y los

métodos a utilizarse en la investigacion.

El capitulo dos consiste en el marco teédrico, es decir, los conceptos de los
procesos a ser auditados, que en este caso son los procesos de crédito y
cobranzas, esto facilitara al lector a la mejor comprension en cuanto a los
procedimientos que se llevan a cabo en cada proceso, las politicas a las que
estan sujetas, la importancia que representan para una empresa. También se
encuentra el concepto de crédito educativo que en el cual el proyecto esta

enfocado.

En el capitulo tres se muestra los antecedentes de la institucion, misién, vision,

objetivos, después se realiza el analisis y la investigacibn mediante



levantamiento de procesos realizando un cuadro de valor agregado para
mejorar los procesos de crédito y cobranzas. Se realiz6 unos analisis de riesgos
relacionados a los procesos que mediante los resultados obtenidos la Institucion
podra guiarse para que pueda tomar decisiones sobre si es necesario implantar
nuevos mecanismos de seguridad y que controles seran los mas adecuados. Se
podran observar diagramas de causa y efecto, antigiiedad de la cartera, los
resultados de las encuestas realizadas a los clientes que ayudaron a encontrar
los factores externos que hacen que el indice de morosidad sea elevado y por

altimo la propuesta de mejora.

En el capitulo cuatro se encuentran el informe de auditoria en el cual se puede
observar los hallazgos detectados en la Institucién entre los cuales se puede
mencionar, las visitas no realizadas para la verificacion de datos entregados de
los solicitantes del crédito, la mala gestion del departamento de coactivas, el
hecho de que no se pueden modificar las fechas de recuperacion de carteras ni
en casos especiales, el desconocimiento por parte del beneficiario de las
fuentes de recaudacion, ademas de que no existe control en cuanto al acceso a

cada modulo y la falta de personal en el area de cobranzas.

Por ultimo el capitulo cinco contiene las recomendaciones y conclusiones.
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CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Obijetivo del Estudio

El objeto de la investigacién se enfoca en mejorar los procesos de crédito y
cobranzas, mediante informacion recabada apropiadamente que permita
analizar los problemas que existen, para de esta manera mitigar los riesgos
en la concesion de créditos educativos y disminuir el indice de incobrabilidad

de la cartera.



1.2 Introduccion

Considerando que la Institucion tiene como funcién social conceder créditos
educativos y administrar becas que permitan incrementar el desarrollo del
talento humano de los beneficiarios, se debe considerar que dichos préstamos

podrian presentar riesgo de incobrabilidad.

Las politicas dictadas por la Instituciéon y demas disposiciones legales vigentes,
determinan la eficiencia en la concesiéon de créditos educativos y en la gestiéon

de cobranzas, a fin de que esta se realice en los plazos y términos establecidos.

1.3 Antecedentes

La institucion en la cual se realizara la investigacion se dedica a contribuir al
desarrollo del talento humano, mediante el manejo de productos y servicios
orientados a potencializar, con calidad, calidez y oportunidad las capacidades

de sus beneficiarios.

Entre los servicios que ofrece la institucion estan: conceder créditos a
estudiantes y profesionales ecuatorianos, directamente o a través de sus
representantes legales, para financiar en forma total o parcial estudios en el pais
o en el exterior de acuerdo al programa académico determinado por el

estudiante.



Los programas de estudio que se financian son los siguientes: educacion
basica, bachillerato, educacion técnica superior, educacion de pregrado o tercer
nivel, educacion de postgrado o cuarto nivel, educacién continua para
profesionales y no profesionales, educacion especial, investigacion cientifica,

idiomas y carreras militares o afines.

Los rubros que se financian son: colegiatura, manutencion, elementos de

estudio, tesis, derechos de grado, gastos de viaje, pasajes al exterior.

Esta institucion, estd ubicada en la ciudad de Guayaquil y cuenta con el

respaldo de 40 afios de experiencia en el sector financiero publico.

La Institucién cuenta con 7 gerencias regionales ubicadas en Quito, Riobamba,

Ibarra, Loja, Cuenca, Portoviejo, Guayaquil y 17 agencias provinciales.

Este proyecto tiene como primer objetivo identificar las deficiencias
administrativas y de control en los procesos de crédito y cobranzas con la

finalidad de disminuir el riesgo crediticio.

El segundo objetivo que se ha planteado es realizar encuestas a los
beneficiarios que tengan créditos vencidos con el fin de identificar los factores
qgue han incidido en que exista un alto indice de incobrabilidad, ademas de
plantear indicadores que permitan llevar un mejor control de las operaciones del

area de cobranzas.



1.4 Justificacion

Debido a que la institucién tiene un alto porcentaje de cuentas pendientes de
cobro y gran parte de estas se encuentran coactivadas, por ello es importante
realizar un analisis que permita a la instituciéon tomar acciones correctivas a fin
de disminuir considerablemente el indice de incobrabilidad y mejorar los

procesos de crédito y cobranzas

1.5 Alcance

Lo que se pretende lograr con este proyecto es analizar si existen politicas de
crédito y cobranzas eficientes a fin de que disminuya el riesgo de incobrabilidad,
es decir, teniendo una seguridad razonable de que los créditos que se otorguen
garanticen que el beneficiario pagara la deuda en los plazos y términos
previamente establecidos. Se debe también analizar el impacto del control
interno y el nivel de cumplimiento del mismo, para verificar en qué grado esto

aporta a reducir el riesgo de incobrabilidad.

Si después del andlisis se encuentra alguna deficiencia en las politicas y
procedimientos aplicables en los procesos de créditos y cobranzas, se
procedera a redefinirlas, para que de ésta manera contribuyan a cumplir el

objetivo previamente establecido de este proyecto.



El andlisis que se realizar4 sera de los saldos de las cuentas por cobrar

vencidas del ultimo semestre del afio 2011 y el primer semestre del afio 2012.

1.6 Problema de Investigacion

El problema radica que en el area de crédito se enfoca en alcanzar las metas
preestablecidas de conceder cierto numero de créditos educativos, las politicas
de crédito ayudan a alcanzar dicha meta, pero no garantiza la recuperacion total

de los créditos otorgados.

1.7 Preguntas de Investigacion

¢De qué manera se pueden mejorar los procesos actuales de crédito y

cobranzas para alcanzar las metas establecidas por la institucion?

1.8 Objetivos

1.8.1 Objetivo General

Identificar de las deficiencias administrativas y de control en los procesos de
créditos y cobranzas por medio de métodos de calidad con la finalidad de
corregirlas en una propuesta de mejora para reducir el indice de incobrabilidad y

asi poder generar mayor grado de eficiencia operativa y de control

1.8.2 Objetivos Especificos

e Levantamiento de los procesos de créditos y cobranzas y analisis de

riesgos asociados a los mismos.



* Andlisis de valor agregado de los procesos actuales con el fin de
identificar actividades que otorguen valor.

* Realizar encuestas a los beneficiarios de créditos educativos que se
encuentran vencidos para comprobar las posibles causas que generan
los retrasos en los pagos

* Andlisis de la cartera vencida con el fin de determinar el principal factor
gue ha incidido en que exista un alto indice de incobrabilidad.

e Elaboracion de la propuesta de mejora con base al andlisis de los
resultados obtenidos.

e Determinar indicadores de gestibn mediante métodos estadisticos, que

permitan llevar un mejor control de las operaciones del area de cobranza

1.9 Marco Conceptual

1.9.1 Conceptos Tebricos

En esta seccion se procede a explicar una serie de definiciones que sirven de
base tedrica para los aspectos objeto de este estudio, de tal manera que se
facilite la comprension de los elementos que intervienen en el planteamiento del

problema.

1.9.1.1 Crédito
La palabra crédito viene del latin credititos' (sustantivacién del verbo cerdee:

creer), que significa "cosa confiada". Asi "crédito” en su origen significa entre



otras cosas, confiar o tener confianza. John Stuart Mil en su publicacion de
Economia Politica definio el crédito como el permiso para usar el capital de otro.
En los negocios, crédito es la confianza dada o tomada a cambio de dinero,

bienes o servicios.

La operacion de crédito puede también definirse como: la entrega de un valor
actual, sea dinero, mercancia, o servicio, sobre la base de la confianza, a
cambio de un valor equivalente esperado en un futuro, pudiendo existir
adicionalmente un interés pactado. Hay crédito siempre que exista un contrato a
término (verbal o escrito); esto es, un contrato que genere obligaciones cuya
ejecucion sea diferida para una de las partes en lugar de exigirlas a esta
inmediatamente. Por su aceptacion juridica, el crédito es una promesa de pago
qgue establece un vinculo juridico entre el deudor y el acreedor. Por una parte el
deudor tiene la obligacion de pagar, y por otra, el acreedor tiene derecho a

reclamar el pago.

El objetivo principal del departamento de crédito es minimizar el riesgo en las
operaciones de crédito a fin de evitar que las cuentas por cobrar corran el riesgo

de caer en morosidad alta. Los principales factores que deben tomarse en



consideracion para decidir si un crédito se otorga o no, estan comprendidos en

lo que comUnmente se conocen como las C’s del crédito:

» Carécter
» Capacidad
« Capital

+ Condiciones
+« Cobertura

+ Colateral

Para apreciar con claridad el riesgo de crédito, es indispensable tomar en
cuenta los seis factores. Por desgracia, estos no pueden reducirse a una
formula equilibrada y aplicable a todos los casos. Es necesario establecer un
juicio fundamentado en apreciaciones criticas. Los diversos factores pueden
concurrir o faltar en grados variables. Al analizar la importancia de los seis
elementos, es fundamental comprender lo que representan y como afectan a la

operacion de crédito y cobranza.

1.9.1.2 Funciones basicas del Departamento de Crédi to

* Informacién y documentacion de los clientes.
* Responsabilidad sobre altas, bajas y modificaciones de los clientes.

* Asignacion y seguimiento del limite de los clientes.



e Seguimiento de los saldos de los clientes.

» Control y responsabilidad sobre el plazo medio de cobro.

» Investigacion y seguimiento de la evolucion de los datos del sector.

* Implantacion y actualizacion del sistema informéatico del departamento.

» Establecimiento de bancos de informacion intercambiada con otras
empresas del sector, registros, organismos y cualquier otra fuente
externa.

» Vigilancia sobre el cumplimiento de la previsioén de cobros.

» Corresponsabilidad con el Comité de Riesgos.

e Recuperaciéon de saldos vencidos (impagados, retrasos, renegociacion de

deudas).

1.9.1.3 La Cobranza

La cobranza se refiere a la percepcion o recogida de algo, generalmente dinero,
en concepto de la compra o el pago por el uso de algun servicio. La practica de
la cobranza puede ser llevada a cabo por una persona en nombre de la
empresa que brinda el servicio en cuestion, o en su defecto a la cual se le haya

comprado un producto.

El departamento de cobranzas es el encargado de gestionar y efectuar el cobro

de los créditos a favor de la entidad, administrar y controlar la cartera de clientes



10

que garanticen una adecuada y oportuna captacion de recursos, analizar y

proponer los montos y antigiiedad de los créditos otorgados.

1.9.1.4 Indicadores

Permite identificar las diferencias existentes entre los resultados planeados y
obtenidos como base para la toma de decisiones, fijar el rumbo y alinear los
esfuerzos hacia la consecucion de las metas establecidas con el fin de lograr el

mejoramiento continuo de los servicios.

Los indicadores son Utiles para poder medir con claridad los resultados
obtenidos con la aplicacion de programas, procesos 0 acciones especificas, con
el fin de obtener el diagndstico de una situacion, comparar las caracteristicas de

una poblacién o para evaluar las variaciones de un evento.

1.9.2 Hipotesis del trabajo
Para un mayor entendimiento del problema sobre el cual se realizara la
investigacion, se plantea una serie de hipotesis las cuales se encuentran

asociadas con la realidad.

En cada hipétesis se indica una relacidon entre dos o mas variables. La
formulacién de esta relacion debe ser formalmente correcta, esto ayudara a

identificar de mejor manera que factores intervienen en el problema.

Las hipotesis planteadas son las siguientes:
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HIPOTESIS 0

HO: Las politicas de crédito establecidas estan acorde al perfil del cliente y sus

necesidades de estudio.

HIPOTESIS 1

H1: Las politicas de crédito establecidas se realizan de manera eficiente lo cual

permite la recuperacion de la cartera en los tiempos previstos.

HIPOTESIS 2

H3: Los recursos tecnoldgicos que se utilizan en la gestion de cobranzas no

permiten que ésta se realice de forma eficiente y eficaz.

1.9.3 Variables

Variables asignadas a la hipotesis 0

V1: Perfil del cliente

Variables asignadas a la hipétesis 1

V2: Criterios de calificaciéon

V3: Tiempo de antigledad de la cartera

V4: Monto recuperado
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V5: Tiempo de recuperacion de la cartera

Variables asignadas a la hipotesis 2

V6: Numero de notificaciones emitidas

V7: Numero de equipos asignados

1.10 Método de Estudio

Para poder recabar informacion apropiada se aplicaron diversas técnicas de

investigacién como:

Observacion directa: Es una técnica que consiste en observar atentamente el
fenbmeno, hecho o caso, tomar informacion y registrarla para su posterior
analisis.

Entrevista: Se utiliza para recabar informacion en forma verbal, a través de

preguntas que propone el encuestador.

Encuesta: Es un estudio observacional en el cual el investigador busca
recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, y no modifica el

entorno ni controla el proceso que esta en observacion.

Base de Datos: Informacion otorgada por la institucion la cual involucra los

créditos concedidos y que se encuentren vencidos.
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Andlisis de documentacion : Es la operacién que consiste en seleccionar las
ideas informativamente relevantes de un documento a fin de expresar su

contenido sin ambigledades para recuperar la informacion en él contenida.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO
2.1 AUDITORIA OPERACIONAL *

2.1.1 Definicion de la Auditoria Operacional

Ora Whittington y Kurt Pany(2005) en su libro Principios de Auditoria define a
la Auditoria Operacional como al analisis integral de una unidad operativa o
de una organizacion completa para evaluar sus sistemas, controles y

desempefio, segun se miden en funcién de los objetivos de la administracion.

1 Principios de Auditoria, O.Ray Whittington. Kurt Pany, Joaquin Ramos Santalla, (2005) 22
Edicién
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La auditoria operacional es diferente a la auditoria financiera, la auditoria
financiera se centra en la medicibn de la posicion financiera, de los
resultados de las operaciones y de los flujos de efectivos de una entidad, una
auditoria operacional se centra en la eficacia, la eficiencia y la economia de
las operaciones. El auditor operacional evalUa los controles operativos de la
administracion y de los sistemas sobre actividades tan diversas como las
compras, procesamiento de datos, recepcién, envid, servicios de oficina,

publicidad, entre otros.

2.1.2 Objetivos

La auditoria operativa formula y presenta una opinion sobre los aspectos
administrativos, gerenciales y operativos, poniendo énfasis en el grado de
efectividad y eficiencia con que se han utilizado los recursos materiales y
financieros mediante modificacién de politicas, controles operativos y accion
correctiva, desarrolla la habilidad para identificar las causas operacionales y
posteriores y explican sintomas adversos evidente en la eficiente
administracion.

El objetivo de la auditoria operativa es:
» Identificar las areas de reducciéon de Costos
* Mejorar los métodos operativos

* Incrementar la rentabilidad con fines constructivos y de apoyo a las
necesidades examinadas.



16

2.1.3 Informacion que suministra la auditoria opera  cional

La auditoria operacional podré informar a la gerencia de los siguientes
aspectos:

» Evaluaciones del desempefio de la unidad con relacién a los objetivos
u otros criterios convenientes.

 Opinibn en cuanto a que los planes (segun se enuncian en
declaraciones de obijetivos, programas, presupuestos y lineamientos)
son integrales, consistentes y atendidos en los niveles operativos.

» Informacién objetiva con relacién a qué tan bien se estan llevando a
cabo los planes y politicas en todas las areas de operaciones y
acerca de oportunidades para el mejoramiento en cuanto a la eficacia,
eficiencia y economia.

* Informacion acerca de las debilidades en los controles operativos,
sobre todo a posibles fuentes de dispendio.

* Opinion reiterada en cuanto a que posible confiar en todos los

informes de operaciones como una base para la accion.
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2.1.4 Metodologia ?

1. Definicién del propésito
El extenso y amplio de una auditoria operacional incluye por lo regular, la
intencion de valorar el desempefio de una organizacién, una funcion o un
conjunto de actividades en lo particular. Este extenso enunciado, tiene que
expandirse para especificar de manera precisa el alcance de la auditoria y la
naturaleza del informe. Los auditores tienen que determinar qué politicas y
procedimientos en lo especifico van a evaluarse y cobmo se relacionan con
los objetivos especificos de la organizacion.

2. Familiarizacion
Antes de iniciar una auditoria operacional, los auditores tienen que obtener
un conocimiento integral de los objetivos, de la estructura organizacional y de
las caracteristicas operativas de la entidad que se estd auditando. Este
proceso de familiarizacion puede empezar por un estudio de las actas
constitutivas organizacionales, de los enunciados de las funciones y
responsabilidades asignadas, de las politicas y lineamientos administrativos

y de las politicas y procedimientos operativos.

En resumen, los auditores intentan familiarizarse con el mayor grado de
detalle posible con la funcibn que se estd desempefiando, en particular

desde el punto de vista de la responsabilidad y el control administrativos. El

2 Principios de Auditoria, 0. Ray Whittington. Kurt Pany, Joaquin Ramos Santalla, (2005) 22
Edicién
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nivel de conocimiento que logre el auditor respecto a la organizacion, se
documenta con cuestionarios, diagramas de flujo, y narraciones por escrito.

3. Estudios Preliminares
Las conclusiones preliminares de los auditores acerca de los aspectos
criticos de las operaciones y areas problematicas potenciales se resumen
como el estudio preliminar de los auditores. Este sirve de guia para el
desarrollo del programa de auditoria.

4. Desarrollo del programa
El programa de la auditoria operacional se hace a la medida del compromiso
particular, contiene todas las pruebas y los analisis que los auditores
consideran necesarios para evaluar las operaciones de la organizacion. Con
base en la naturaleza y el grado de dificultad del trabajo de auditoria, se
asignara el personal al compromiso y se programara el trabajo.

5. Trabajo de Campo
La etapa de trabajo de campo implica ejecutar el programa de auditoria
operacional. Los auditores seleccionan los rubros que se van a revisar para
determinar la suficiencia de los procedimientos y que también se siguen. El
andlisis es otra parte importante del trabajo de campo. El desempefio real de
la organizacién se compara con diversos criterios como presupuestos, metas
de productividad o el desempefio de unidades similares. Este analisis ofrece
una base para las recomendaciones que formulan los auditores con relacion

al mejoramiento de la eficacia, la eficiencia y la economia.
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A lo largo del trabajo de campo, los auditores documentaran la planeacion,
las evidencias recabadas, el andlisis, la interpretacion y los hallazgos en sus
documentos de trabajo. Los documentos de trabajos de auditoria deben
sustentarse por si solo y respaldar el informe de los auditores.

6. Formulacion de un informe acerca de los hallazgo s
Al momento de la conclusion final de la auditoria, los auditores deben de
resumir sus hallazgos relacionados con los propositos fundamentales de la
auditoria. El informe se incluird mejoramientos sugeridos en las politicas y
procedimientos operacionales de la entidad auditada, y una lista de las
situaciones en las que el cumplimiento con las politicas y procedimiento
existentes no es el adecuado.
Una vez terminado en el informe acerca de los hallazgos, se deberd hacer
los arreglos necesarios para realizar una reunion final con el objetivo de
revisar los hallazgos junto con todas las personas involucradas en las
operaciones auditadas.

7. Seguimiento
La etapa final en el trabajo de una auditoria operacional es la accion de
seguimiento a fin de asegurar cualquier deficiencia que se haya revelado en
el informe de auditoria, sea corregida. Esta responsabilidad de seguimiento
puede asignérsele a una organizacion de linea o equipo, pero a menudo se

considera que es responsabilidad del equipo de auditoria.
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2.2 El Crédito y La Cobranza en las organizaciones

2.2.1 El Crédito y la Cobranza 3

El area de crédito y cobranza de una empresa es una pieza clave dentro de
una organizacién. Antes de una venta el area de crédito debe decidir a quién,
hasta que monto y a qué plazo venderle, y después de la venta el area de
cobranza ve que los plazos de pago se cumplan y cuando no toma medidas
para procurar el pago lo antes posible. Esto viene a estar directamente
relacionado con los ingresos de la compafiia y con su capital de trabajo, y se

refleja en su salud financiera.

En un mundo ideal todas las ventas serian de contado, pero en la realidad
las ventas a crédito son una necesidad para atraer mas clientes, crecer, y
darle movilidad al mercado. Es por esto que toda compafiia necesita evaluar
el riesgo de financiar temporalmente a sus clientes y por otra parte procurar

el pago oportuno de este crédito.

Cada empresa tiene diferentes politicas y procedimientos, pero todas se
enfrentan, en cierta medida, a los mismos problemas: que sus clientes le

paguen tarde, que sus clientes no paguen, que un cliente quiebre.

3 El Crédito y la Cobranza disponible en: http://www.integrity-la.com/es/credito-y-
cobranza.html
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2.2.2 Crédito

2.2.2.1 Origen*

Hay diferentes versiones sobre la iniciaciébn de las operaciones crediticias,
pero de una forma amplia se puede afirmar, que el crédito es tan antiguo
como la civilizacion. En sus comienzos, el préstamo se efectuaba en
especies, y fue hasta la aparicion y el empleo de la moneda cuando
surgieron los primeros signos crediticios de una manera ya tabulada.
Antes de la era cristiana, en la antigua Roma, se encontraron los primeros
signos del desarrollo crediticio. Los réditos fluctuaban entre el 40 y el 75%, y
aun cuando parezcan elevados, se debe considerar que, por las
circunstancias de aquella época, el prestamista corria grandes riesgos. Hay
constancia de leyes y decretos que establecian penas corporales para el

deudor insolvente o que no cumplia lo pactado con el acreedor

2.2.2.2 Definicion °

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 unapersonao entidad asume un
compromiso de pago futuro (deudor) por la aceptacion de un bien

0 servicio ante otra persona o entidad (acreedor); en cual los pagos de las

4 Origen del Crédito por Leénidas Castillo disponible en:
http://www.buenastareas.com/ensayos/Antecedentes-Del-Credito/755695.html

5 Definicion del Crédito, Roberto Carlos Calderon Prado (2006) disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos28/politicas-credito/politicas-credito2.shtml
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mercancias se aplazan a través del uso general de documentos negociables.

Ej. Letras de cambio, cartas de crédito, factura conformada, etc.

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

2.2.2.3 Administracion del crédito  °©

La administracion del crédito se encuentra entre las actividades mas dificiles
de realizar. Esta actividad esta incluida entre las muchas que
desempefia una empresa que produce articulos para la venta, o que compre
dichos articulos para luego revenderlos o wuna institucion bancaria.
Cualquiera que sea la modalidad de las operaciones, se espera obtener un
margen de utilidad razonable con relacion a sus costos y gastos.
Las politicas y procedimientos utilizados para la concesion de los créditos,
recaudacion del dinero que produzcan los cobros de los créditos, los
instrumentos que utilice la firma para ejercer un control efectivo sobre los
créditos, y la aversion al riesgo de los empresarios, entre otras, van a ser
las variables que los empresarios con agudeza de visién financiera tendran
gue considerar a fin de orientar efectiva y eficientemente la gerencia de

crédito .

6 Administraciéon del crédito: Gerencia y control de crédito y cobranzas, Dr. Rafael Beaufond,
(2005) disponible en : http://www.monografias.com/trabajos32 /gerencia-creditos/gerencia-
creditos.shtml
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Asi, se pretende lograr los objetivos propuestos parala empresa donde

el volumen de susventasy el nivel de sus utilidades netas periddicas

dependen de las ventas a crédito.

Los pasos por seguir en la administracion del crédito son:

Determinar el mercado objetivo del banco, que se definirdA como aquel
grupo de empresas al cual esta destinado el esfuerzo comercial de la
institucion financiera, tanto en términos de productos bancarios como de
estructura organizacional y de servicios internos de la institucion
financiera.

Una vez caracterizado el mercado objetivo del banco, constituido por
potenciales clientes, y realizados los contactos que exigen las relaciones
financieras, la institucion financiera debe evaluar la capacidad de pago de
sus futuras colocaciones. Este trabajo tiene por objeto cuantificar el riesgo
gue supone efectuar una operacion crediticia con algunos de los clientes
del mercado objetivo, proceso que se desarrolla en la etapa de analisis de
crédito.

Verificacibn de garantias y coberturas del crédito y revisibn de los
antecedentes legales involucrados en la operacion.

Una vez formalizadas las relaciones comerciales y determinada la real
capacidad de pago y el riesgo que significa para la institucion financiera

cursar la operacién, el comité de crédito adopta la decisibn de
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otorgamiento del crédito, como también de su monto, y establece las

condiciones del préstamo por negociar con el cliente.

2.2.2.4 Objetivo 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 comparar bienes o servicios con dinero en efectivo y de esta forma,
cumplir con el objetivo principal de la organizacion el cual es generar

mayores ingresos y rentabilidad para la empresa.

2.2.2.5 Clasificacion de crédito ©

1. Sequn el Sujeto

« Crédito publico : Es para uso del Estado. Comprende los créditos
otorgados a instituciones gubernamentales, Estados, Municipios y
Gobierno federal.

» Crédito privado : Es el que otorgan o ejercen los particulares; su
manejo y ejecucion estan reglamentados por la ley y regidos por las

condiciones operativas y de mercado.

7 Objetivo de un crédito disponible en: http://www.monografias.com/trabajos28/politicas-
credito/politicas-credito2.shtml

8 Clasificacion del crédito seguin su el sujeto disponible en :
http://www.buenastareas.com/ensayos/Clasificacion-Del-Credito/2841534.html
Clasificacién del crédito segun su uso disponible en:
http://creditosycobranzasdinero.blogspot.com/2010/01/clasificaciondelcredito.html
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» Crédito mixto : Combinacion del crédito publico y privado.

2. Segun sSu uso

Crédito de Inversién:  Comprende generalmente operaciones de
mediano y largo plazo y estan dirigidos a la adquisicion de equipos,
maquinaria, infraestructura y otros activos destinados a la produccion o a
los proyectos de inversion. Su objeto principal es financiar proyectos o
ampliacion de industrias en proceso o en transformacién o equipamiento
etc. Este crédito por ser especificado, normalmente es entregado por los

bancos y/o entidades financieras, tanto nacionales como extranjeras.

Crédito bancario: Es un crédito de corta duracion y ejecutada
fundamentalmente por un banco o institucion financiera; su objetivo
principal es el de financiar actividades de produccion, comercializacion,
distribucién y promocién de productos o servicios. Su instrumentalizacion
y ejecutabilidad esta regulada mediante la utilizacion de los instrumentos
de crédito interbancarios, ademas de manejar una gama de servicios

financieros orientado tanto a personas naturales como juridicas.

Crédito entre comerciantes: Opera de forma de movimiento y
transaccion de mercaderias, dinero y servicios entre una empresa y otra
gue pueden 0 no estar constituida;, una en calidad de proveedor,
fabricante o distribuidor y otra en calidad empresa comercial mayorista o

minorista con la finalidad de expandir sus actividades comerciales; sin o
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con la intermediacion de una entidad de transaccidon. (puede ser un

Banco).

e Crédito al Consumidor: Es el que se concede al cliente o consumidor
individual mediante la entrega directa de bienes y/o servicios a cambio de
un valor de pago pactado a futuro, donde se puede incluir o no intereses

0 gastos de recuperacion: (cobranza).

e Crédito Documentario (0 al Comercio Exterior): Ejecutada entre
Fabricantes o Comerciantes de un pais exportador hacia otro importador,
y cuyas condiciones de operatividad y manejo estan establecidas por el
gobierno o entidades del sector y que hacen posible la transaccion y
transferencia de mercaderias y/o servicios entre empresas u
organizaciones que necesitan de los Recursos de unos para trasladar a

otros y viceversa.

3. Sequn el destino:

» De produccion: Crédito aplicado a la agricultura, ganaderia, pesca,
comercios, industrias y transporte de las distintas actividades

econdmicas.
* De consumo: Para facilitar la adquisicion de bienes personales.

* Hipotecarios : Destinados a la compra de bienes inmuebles.
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4. Sequn el plazo:

* A corto y mediano plazo: Otorgados por Bancos a proveedores de

materia prima para la produccion y consumo.

* Alargo plazo: Para viviendas familiares e inmuebles, equipamientos,

magquinarias, etc.

5. Sequn la garantia:

* Personal, créditos a sola firma sobre sus antecedentes personales y

comerciales.

* Real (hipotecas) , prendarias cuando el acreedor puede garantizar

sobre un objeto que afecta en beneficio del acreedor.

2.2.2.6 Ventajas y desventajas del crédito  °

2.2.2.6.1 Ventajas
* Aumento del volumen de ventas

» Disminucion de los costos unitarios como consecuencia del aumento
de la produccion

* Elevacién del consumo, ya que permite a determinados sectores
socioeconOmicos adquirir bienes y servicios que no podrian pagar de
contado

» Hace mas productivo el capital

Acelera la produccion y la distribucion

9 Ventajas y desventajas del crédito disponible en sitio web:
http://fcasua.contad.unam.mx/apuntes/interiores/docs/98/opt/credito_cobranza.pdf
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« Ampliacién y apertura de nuevos mercados
* Creacion de mas fuentes de empleo, mediante nuevas empresas y

ampliacion de las ya existentes

2.2.2.6.2 Desventajas
e Aumento del riesgo de que la compafila se quede sin liquidez
(disponibilidad de efectivo)
» Se puede perder el capital de la empresa, si se otorga crédito sin
analizar al cliente

* Aumento de los costos ( seguimiento de las cuentas por cobrar)

2.2.2.7 Instrumentos de crédito  1°

La mayoria de las veces el crédito se ofrece en una cuenta corriente. Esto
significa que el Unico instrumento de crédito formal es la factura, que se
envia con el embarque de productos a la cual el cliente firma para dejar
constancia de que los productos han sido recibidos. Después, la empresa y
sus clientes registran el intercambio en sus libros de contabilidad.

En ocasiones, es posible que la empresa requiera que el cliente firme un
pagaré. Este documento se usa cuando el pedido es grande o cuando la
empresa prevé problemas de cobranza. Los pagarés eliminan posibles

controversias posteriores en relacién con el contrato de crédito.

Un problema que plantean los pagarés es que se firman después de la

entrega de los productos. Una manera de obtener un compromiso crediticio

10 Instrumentos de crédito: Ross. Westerfield.Jaffe, Finanzas Corporativas, 82 Edicion, Mc Graw-
Hill/Interamericana Editores S.A.
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del cliente antes de que se entreguen los productos es una letra de cambio
comercial. Por lo general, la compafiia vendedora prepara una letra de
cambio comercial en la que se estipula que el cliente pagard una cantidad

especifica en una fecha determinada.

Luego, la letra se envia al banco del cliente con las facturas de embarque. El
banco pide al comprador que firme la letra antes de entregar las facturas.
Cumplido este requisito, los productos se pueden enviar al comprador. Si se
requiere que la letra se pague de inmediato, se llama letra a la vista. En este
caso, los fondos deben entregarse al banco para que puedan ser enviados

los productos.

Con frecuencia, incluso al comprador una letra firmada no le es bastante. En
este caso, el vendedor podria exigir que el banco pagara los productos y le
cobrara al cliente. Cuando la institucion financiera se compromete por escrito
a pagar, el documento se llama aceptacion bancaria. Es decir, el banco
acepta la responsabilidad del pago. En virtud de que, por lo general, los
bancos son instituciones de prestigio palabras, el vendedor puede vender

(descontar) la aceptacién bancaria en el mercado secundario.

Una empresa también puede usar un contrato de venta con reversa de
dominio como instrumento de crédito. En este esquema, la empresa
conserva la propiedad legal de los productos hasta que el cliente haya
efectuado el pago total. Por lo general, los contratos de venta con reserva de

dominio se pagan en abonos e incorporan un costo por interés.
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2.2.2.8 Seleccién y estandares de Crédito !

La seleccién de crédito consiste en la aplicacion de técnicas para determinar
que clientes deben recibir crédito. Este proceso implica evaluar la capacidad
crediticia del cliente y compararla con los estandares de crédito de la
empresa, es decir, los requisitos minimos de ésta para extender crédito a un

cliente.

2.2.2.8.1 Las cinco “C” del Crédito

Una técnica popular para la seleccion de crédito se denomina cinco “C” del
crédito, que proporciona un esquema para el andlisis detallado del crédito.
Debido al tiempo y a los gastos involucrados, este método de seleccion de
crédito se usa en solicitudes de crédito de grandes montos en ddlares. Las

cinco “C” son:

1. Caracter: el historial del solicitante de cumplir con las obligaciones

pasadas.

2. Capacidad: la capacidad del solicitante para rembolsar el crédito
solicitado, determinada por medio de un analisis de estados financieros
centrado en los flujos de efectivos disponibles para rembolsar las

obligaciones de deuda.

3. Capital: la deuda del solicitante con relacion a su capital propio.

11 Seleccion y estandares del Crédito: Lawrence ]. Gitman, Principios de Administracién
Financiera, 112 Edicion (2007), Pearson Educacién
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4. Colateral: el monto de activos que el solicitante tiene disponible para
garantizar el crédito. Cuanto mayor sea el monto de activos disponibles,
mayor sera la posibilidad de que una empresa recupere sus fondos si el

solicitante incumple el pago.

5. Condiciones: las condiciones existentes generales y especificas de la

industria y cualquier condicion peculiar en torno a una transaccion especifica.

El analisis por medio de las cinco “C” del crédito no genera una decision de
aceptar-rechazar especifica, por lo que su uso requiere un analista
experimentado para revisar y otorgar solicitudes de crédito. La aplicacion de
este esquema asegura que los clientes de crédito de la empresa pagaran, sin

ser presionados, dentro de las condiciones de crédito establecidas.

2.2.2.8.2 Estandares de Crédito

Las politicas de crédito pueden influir de manera importante en el negocio. Si
los competidores extienden crédito en forma liberal y nosotros no, es posible
que las 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
demas factores implicitos. En teoria, 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.
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2.2.2.9 Definicion de las Politicas de Crédito  .*?

Las politicas de crédito son el conjunto de decisiones que comprende las
normas de crédito de una empresa, los términos de crédito, los métodos
empleados para cobrar las cuentas de crédito y los procedimientos para

controlar el crédito.

Las normas de crédito son las reglas que indican la solidez financiera minima
gue un cliente debe tener para que se le conceda el crédito.

2.2.2.10 Pautas para fijar Politicas de Crédito

El comercio es una actividad cambiante en términos de evolucion econémica,
su actividad es dindmica provocando un flujo de operaciones rapidas que
permiten la transaccion de bienes y servicios; por lo tanto para delinear una
politica de créditos se tendr4 en cuenta los factores de orden interno y

externo.

Factores de Orden Externo:

» La situacion socio-econémica y estabilidad financiera que vive el pais en
el tiempo en que dichas politicas deben implementarse, modificarse o

sustituirse.

12 Principios Basicos de la Politica Crediticia: Eugene F. Brigham, Scott Besley, Fundamentos de
Administracion Financiera, 122 Edicion (2001), Editorial Mc Graw Hill

13 Pautas para fijas politicas de crédito disponible en sitio web:
http://creditosycobranzasdinero.blogspot.com/2010/01/politicasdecredito.html
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» Situacion del mercado; que se traduce en la posibilidad de conocer la
situacion, calidad y manejo del mercado, comportamiento de la
competencia, condiciones de los proveedores, situacion de los clientes,

etc.
Factores de Orden Interno

» Objetivos perseguidos; que permitan penetrar en el mercado, colocar
nuevos productos, captar nuevos clientes, mantener un nivel de

produccion y de ocupacion etc.

* Rentabilidad; cuanto mayor sea ésta, mayor serad el porcentaje de

cobrabilidad permisible.

» Grado de eficiencia, y suficiente capital de trabajo para financiar ventas a

plazos.

» Situacion financiera de la empresa; por la conveniencia de no mantener
un porcentaje alto de inversion en cuentas por cobrar, si se tiene en

cuenta que el capital de la empresa no es suficiente.

» Pericia y responsabilidad del manejo financiero; el mismo que recaera en
quienes tendran la responsabilidad de cuidar y mantener el flujo de

fondos de la empresa.

Adicionalmente se puede decir que existen otros factores de orden interno y

externo que condicionan la politica crediticia, la misma que puede
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comportase en forma liberal o conservadora, segun evolucione la condicion

economica y social del medio.

Pero sobre todo para manejar con acierto una politica de créditos es
necesario concentrar una labor eficiente del proceso crediticio, evitar riesgos
innecesarios, ejercer una activa vigilancia sobre las cuentas por cobrar y
determinar eficientemente métodos de cobranza que permitan reaccionar a
tiempo con clientes que presentan sefiales de dificultades de pago frente a
sus compromisos. Estas medidas neutralizan en parte el riesgo originado por

el otorgamiento de créditos y refuerzan una politica firme de créditos.
2.2.2.11 Politicas de Crédito **

Las principales variables controlables que afectan a la demanda por los
productos de una compafiia son los precios de venta, la calidad del producto,
la publicidad y la politica de crédito de la empresa. A la vez, ésta incluye los

factores que se exponen a continuacion.

1. Las normas de crédito

Se refieren a la solidez y a la dignidad crediticia que un cliente debe exhibir
para aspirar a que se le conceda un crédito. Las normas de crédito de la
empresa se aplican para determinar cuales son los clientes que califican
segun los términos regulares de crédito y la cantidad de crédito que deberian

recibir. Los principales factores que se consideran cuando se fijan normas de

14 Politicas de Crédito: Scott Besley, Eugene F. Brigham, Fundamentos de Administracién
Financiera, 122Edicion(2001), Editorial Mc Graw Hill
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crédito se relacionan con la probabilidad de que un cliente pague lentamente
0 que tal vez genere una pérdida por ser la suya una cuenta de
incobrabilidad. La determinacion de la calidad de crédito, o de la dignidad de
crédito, de un cliente es probablemente la parte mas dificl de la
administracion de los saldos acreedores. Sin embargo, la evaluacién del
crédito es una practica bien conocida, y un buen administrador puede
elaborar juicios razonablemente exactos de la probabilidad de incumplimiento
que muestren diferentes clases de clientes, con base en el analisis de la
posicién financiera actual de la empresa y la evaluacion de los factores que

pudieran afectarla en el futuro
2. Los términos de crédito

Son las condiciones que regulan las ventas a crédito, especialmente
respecto a los convenios de pago. Las empresas necesitan determinar la
fecha en la cual comienza el periodo de crédito, el tiempo del que dispone el
cliente para pagar las compras a crédito antes de que su cuenta se considere
atrasada, y si se deberian ofrecer descuentos en efectivo por pronto pago.
Un examen de los términos de crédito ofrecidos por las empresas de Estados
Unidos muestra importantes variaciones a lo largo de las industrias, ya que
los mismos oscilan desde el efectivo antes de la entrega y el efectivo

simultaneo a la entrega hasta la oferta de descuentos en efectivo por pronto

pago.
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2.2.2.12 Clasificacion de las Politicas de Crédito
En materia de politica crediticia se pueden distinguir tres tipos de politicas,

las cuales son; politicas restrictivas, politicas liberales y politicas racionales.
1. Politicas restrictivas.

Caracterizadas por la concesion de créditos en periodos sumamente
cortos, normas de crédito estrictas y una politica de cobranza agresiva. Esta
politica contribuye a reducir al minimo las pérdidas en cuentas de cobro
dudoso y la inversién movilizacion de fondos en las cuentas por cobrar. Pero
a su vez este tipo de politicas pueden traer como consecuencia la reducciéon
de las ventas y los méargenes de utilidad, la inversion es mas baja que las
gue se pudieran tener con niveles mas elevados de ventas, utilidades y

cuentas por cobrar.
2. Politicas Liberales.

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

en las ventas y utilidades.

15 Clasificacion de las politicas de crédito disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos32/gerencia-creditos/gerencia-creditos.shtml
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3. Politicas racionales.

Estas politicas son aquellas que deben aplicarse de tal manera que se logre
producir un flujo normal de crédito y de cobranzas; se implementan con el
propésito de que se cumpla el objetivo de la administracion de cuentas por
cobrar y de la gerencia financiera en general. Este objetivo consiste en

maximizar el rendimiento sobre la inversion de la empresa

Se conceden los créditos a plazos razonables segun las caracteristicas de
los clientes y los gastos de cobranzas se aplican tomando en consideracion

los cobros a efectuarse obteniendo un margen de beneficio razonable.

2.2.2.13 Politica de Crédito Optima *°

Cuando se otorga la cantidad Optima de crédito, los flujos de efectivo
incrementales producidos por el mayor volumen de ventas son exactamente
iguales a los costos de manejos derivados del incremento de las cuentas por
cobrar. Considere una empresa que en la actualidad no otorga crédito. Esta
empresa no tiene deudas incobrables ni departamento de crédito, y tiene
relativamente pocos clientes. Ahora considere otra empresa que otorga
crédito. Esta empresa tiene muchos clientes, departamento de crédito y una
cuenta de gastos para deudas incobrables.

Es util pensar en la decision de otorgar crédito en funcion de los costos de

manejo y de oportunidad:

16 Politica de Crédito Optima: Ross Westerfield Jaffe, Finanzas Corporativa, 82 Edicién, Editorial
Mc Graw Hill / Interamericana Editores S.A.
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1. Los costos de manejo son los que se relacionan con otorgar crédito y
realizar una inversion en las cuentas por cobrar. Estos costos incluyen la
demora en recibir efectivo, las pérdidas ocasionadas por las deudas
incobrables y los costos de administrar el crédito.

2. Los costos de oportunidad son las ventas perdidas por negarse a ofrecer
crédito. Estos costos, que disminuyen cuando se otorga crédito, se

representa en la llustracion 1

Costo en délares
Costos

Cantidad 6ptima I
de créduo e
Costos de
/ manejo

Los costos de manejo son aquellos en los que se incurre cuando se otorga
crédito. Se relacionan positivamente con la cantidad de crédito otorgado.
Lucunskopmi“mlumnﬂdnmumhmcﬁdim.
Estos costos disminuyen cuando se otorga crédite.

llustracién 1
Costos al otorgar Crédito

La suma de los costos de manejo y los costos de oportunidad de una politica
de crédito especifica se llama curva de costo total del crédito. Se identifica un
punto como el minimo de la curva del costo total del crédito. Si la empresa
otorga mas crédito que este minimo, el flujo neto de efectivo adicional
proveniente de los nuevos clientes no cubrir4 los costos de manejo de la

inversion en cuentas por cobrar.
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El concepto de politica de crédito 6ptima en el concepto de los principios
modernos de las finanzas deber ser mas o menos analogo al concepto de
estructura de capital 6ptimo que se estudidé con anterioridad en el texto. En
los mercados financieros perfectos no debe haber una politica de crédito
Optima. Otras cantidades de crédito para una empresa no afectan el valor de
ésta. Por lo tanto, la decision de otorgar crédito es indiferente para los

administradores financieros.

De manera similar a lo que sucede con la estructura de capital 6ptima, seria
de esperar que los impuestos, el poder monopdlico, los costos de quiebra y
los costos de agencia fueran importantes para determinar una politica de
crédito optima en un mundo de mercados financieros imperfectos. Por
ejemplo, a los clientes que pagan las tasas impositivas mas altas les
convendria mas endeudarse y aprovechar los descuentos por pronto pago
gue ofrecen las empresas que a los clientes que pagan tasas de impuestos
bajas. Las sociedades mercantiles en bandas impositivas bajas tendrian
menos posibilidades de ofrecer crédito porque el endeudamiento seria

relativamente mas caro que para las empresas que pagan mas impuestos.

En general, una empresa otorgara crédito comercial si ello le representa
alguna ventaja comparativa. El crédito comercial tiene probabilidades de ser
beneficioso si la empresa vendedora tiene una ventaja en costos sobre otros

posibles prestamistas, si tiene poder monopdlico que pueda explotar, si logra
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reducir los impuestos mediante el otorgamiento de crédito y si la calidad del
producto que ofrece es dificil de determinar. La magnitud de la empresa
puede ser importante si existen economias de tamafio en la administracién

del crédito.

La politica de crédito 6ptima depende de las caracteristicas de las empresas
especificas. Suponiendo que la empresa tiene mas flexibilidad en su politica
de crédito que en los precios que cobra, las empresas con exceso de
capacidad, costos variables de operacion bajos, banda impositiva baja y
clientes recurrentes deben otorgar crédito en términos mas liberales que
otras.

2.2.2.14 Proceso de la evaluacién de la politica de  crédito *’

Una vez que una empresa establece su politica de crédito, desea operar
dentro de los limites de la misma. Por lo tanto, es importante que las
empresas examinen sus cuentas por cobrar en forma periddicas para
determinar si los patrones de pago de los clientes han cambiado a tal grado
que las operaciones de crédito se encuentren fuera de los limites de la
politica establecida. Por ejemplo, si el saldo en cuentas por cobrar aumenta,
ya sea porque la cantidad de ventas “malas”, o incobrables, aumente, la
empresa deberia considerar la posibilidad de introducir cambios en su

politica de crédito. El control de las cuentas por cobrar se refiere al proceso

17 Scott Besley, Eugene F. Brigham, Fundamentos de Administraciéon Financiera, 122 Edicion
(2001), Editorial Mc Graw Hill
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gue se aplica para evaluar la politica de crédito a efectos de determinar si ha

ocurrido un cambio en los patrones de pago de los clientes.

Tradicionalmente, las empresas han controlado las cuentas por cobrar por
medio de métodos que miden el tiempo que el crédito permanece pendiente
de cobro. Dos de tales métodos son los dias de ventas pendientes de crédito
y el reporte de antigiiedad de las cuentas por cobrar.

Dias de ventas pendientes de cobro
Plazo promedio requerido para solicitar el pago de las cuentas por cobrar,
también se conoce como periodo promedio de cobranza.

Reporte de antigliedad de las cuentas por cobrar
Reporte que muestra el tiempo que las cuentas por cobrar han estado
pendientes de cobro; el reporte divide las cuentas por cobrar en periodos
especificos, lo cual suministra informaciébn acerca de la proporcion de
cuentas por cobrar al corriente y atrasadas, con base en plazos

determinados.

2.2.2.15 Andlisis de Solicitudes de Crédito '8

Después de establecer las condiciones de venta que se ofreceran, las
empresas deben evaluar cada una de las solicitudes de crédito y ponderar

las posibilidades de que se presente una deuda incobrable o una demora en

18 James C. Van Horne, John M. Wachowicz, Jr , Fundamentos de Administracion Financiera, 112
Edicion (2002), Pearson Prentice Hall.
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los pagos. El procedimiento de evaluacion del crédito consiste en tres pasos
CONEexos:

1. Recopilar informacién sobre el solicitante

2. Analizar dicha informacion para determinar su solvencia o capacidad de
pago

3. Tomar la decision crediticia. A su vez con esta Ultima se determina si el

crédito debe autorizarse y cudl sera el monto maximo.

2.2.2.15.1 Fuentes de Informacion
Son muchas las empresas que ofrecen informacion de crédito sobre
negocios, pero es posible que, en el caso de algunas cuentas, especialmente
las pequefias, el costo de su recopilacién sobrepase la posible mentalidad de
la cuenta. Las empresas que extienden créditos tienen que conformarse con
una cantidad limitada de informacion sobre la cual basar sus decisiones.
Ademés del costo, deben considerar el tiempo que toma investigar a un
solicitante de crédito. El envio a un cliente potencial no puede demorarse de
manera innecesaria en espera de una investigacion crediticia complicada.
Asi, es necesario considerar todos los datos recopilados en funcién del
tiempo y el gasto requerido. Segun estas consideraciones, los andlisis de
crédito pueden recurrir a una o mas de las siguientes fuentes de informacion.
1. Estados Financieros
En el momento de la venta prospectiva, el vendedor puede solicitar estados
financieros, una de las fuentes mas deseables de informacién para analisis

de crédito. A menudo hay una correlacion entre la negativa de una compafia



43

de presentar tales documentos y una posicion financiera débil. Se prefieren
los estados financieros auditados. Cuando sea posible, es conveniente
obtener estados de cuenta provisionales, ademas de los de fin de afio,
particularmente en el caso de empresas que tienen patrones de venta por
temporada.
2. Calificaciones e informes de crédito
Ademés de los estados financieros algunas agencias ofrecen servicios de
calificacion crediticia. Tal vez Dun&Bradstreet sea la agencia mas conocida y
completa en su género. Ofrece calificaciones de crédito a sus socios acerca
de un sinnimero de empresas comerciales. Ademés de sus servicios de
calificacion, D&B ofrece informes de crédito con una breve historias de las
compafias y sus principales funcionarios. La naturaleza del negocio, cierta
informacion financiera y un estudio comercial de los proveedores, incluida su
experiencia con las compafiias y si los pagos se realizan con descuento,
anticipados o morosos. La calidad de los informes de esta agencia varia con
la informacion que pueda obtenerse externamente y la disposicion de las
compafias estudiadas a cooperar con el personal de D&B. Si se desea, se
puede consultar dicho informe desde una computadora.
3. Investigaciones bancarias

Otra fuente de informacion para los analistas de crédito encargados de
investigar alguna compairiia en particular son los bancos con los que operan
dichas empresas. Casi todos los bancos tienen departamentos de crédito

gue ofrecen informacioén sobre sus clientes comerciales como un servicio
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para aquellos clientes que desean adquirir un crédito comercial (crédito que
se otorga entre compafias). Si llaman o escriben a un banco en donde el
solicitante de crédito tiene una cuenta, los analistas pueden obtener
informacion tal como saldo promedio de efectivo, préstamos, experiencia, y
algunas veces informacion financiera mas amplia. La cantidad de datos
proporcionados va en funcion de la autorizacion por parte de los clientes de
las instituciones bancarias. Al intercambiar informacién de crédito, casi todos
los bancos siguen los lineamientos adoptados por Robert Morris Associates
(RMA).
4. Referencias comerciales
La informacién de crédito a menudo se intercambia entre empresas que
realizan operaciones comerciales con el mismo cliente. A través de varias
organizaciones de crédito, la gente de crédito de un area particular se
convierte en un grupo demasiado cohesionado. Una empresa puede
preguntar a otros proveedores sobre sus experiencias con respecto a
determinada cuenta.
5. Experiencia de la propia compafiia

Es de gran utilidad el estudio de la puntualidad de los pagos histéricos,
incluidos los patrones estacionales. Con frecuencia el departamento de
crédito elabora valoraciones por escrito sobre la calidad de la administracion
de una empresa a la que se le pueden autorizar créditos. Estas valoraciones
son muy importantes, ya que corresponden a las tres “C” originales del

analisis del crédito: caracter (disposicion del acreedor de pagar sus deudas),
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capacidad (capacidad del acreedor de generar efectivo para cumplir con sus
obligaciones) y capital (capital contable del acreedor y relacion entre el
capital contable y la deuda). Muchas veces la persona que realiz6 la venta a
un cliente prospecto puede aportar datos sobre la administracion y las
operaciones. Es necesario tener cautela al interpretar esta informacion
porque los vendedores tienen una propension natural a otorgar crédito y

cerrar las ventas.

2.2.2.15.2 Analisis del Crédito

Después de recopilar la informacion de crédito, las empresas deben realizar
un analisis de crédito de los solicitantes. En la préactica, la recopilacion de
datos y su analisis estan muy relacionados. Si, con base en la informacion
inicial de crédito, una cuenta importante parece relativamente riesgosa, el
analista de crédito deseara obtener mas datos. Es probable que el valor
esperado de la informacién complementaria exceda el costo de adquirirla.
Con base en los estados financieros de un solicitante de crédito, el analista
de crédito debe estudiar las razones. Tendra particular interés en la liquidez
del solicitante y en su capacidad de pagar las deudas a tiempo. Son
especialmente relevantes razones como la prueba del &cido, la rotacion de
las cuentas por cobrar e inventarios, el periodo promedio de pago y la razén
entre deuda y capital contable.

Ademas de revisar los estados financieros, el analista de crédito tendra que
considerar el caracter de la compafia y su administracién, ademas de su

fortaleza financiera, entre otras cosas. Después tratara de determinar la
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capacidad del solicitante de pagar su crédito y la probabilidad de que no
pague a tiempo y, con ello, provoque una pérdida derivada de una deuda
incobrable. Con base en estos datos, ademas de la informacién del margen
de utilidad sobre el producto o servicio vendido, se debe decidir si es
conveniente o no aprobar el crédito.
1. Proceso de investigacion secuencial

La cantidad de informacion recopilada debe determinarse en relacion con la
utilidad esperada de un periodo y el costo de investigacion. Es necesario
realizar un andlisis mas complejo so6lo cuando existe la posibilidad de
modificar una decision de crédito tomada con base en la etapa anterior de
investigacion. Si después del analisis de un informe de Dun & Bradstreet se
tiene una imagen muy desfavorable del solicitante, hay pocas probabilidades
de que una investigacion del banco y la opinibn de los proveedores
comerciales del solicitante modifiquen la decision de rechazo. Por lo tanto, no
se justificaria el costo adicional de esta etapa de investigacion. Cada etapa
adicional de la investigacion tiene un costo, que se justifica soélo si la
informacion recabada sirve para modificar una decision previa.

En resumen y secuencialmente la primera etapa consiste simplemente en
consultar la experiencia anterior para ver si la empresa vendid con
anterioridad a la cuenta y, de ser asi, si dicha experiencia fue satisfactoria.
Tal vez la segunda etapa implique la solicitud de un informe de Dun &
Bradstreet sobre el solicitante y proceder a su evaluacion. La tercera y ultima

etapa podria consistir en la investigacion crediticia del banco y los
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acreedores del solicitante ademas quizas, de un analisis de los estados
financieros. Cada etapa se agrega al costo. La utilidad esperada de aceptar
un pedido dependera del tamafio de este ultimo, al igual que el costo de
oportunidad relacionado con su rechazo. En vez de llevar a cabo todas las
etapas de investigacion sin considerar la magnitud del pedido y la
experiencia previa de la empresa, la compafia debe investigar por etapas y
avanzar a una nueva etapa soélo cuando los beneficios netos esperados de la
informacion adicional superen el costo de su obtencion. Cuando la
experiencia previa ha sido favorable, es posible que no se requieran mas
investigaciones. En términos generales, cuanto mas riesgo represente el
solicitante, mayor serd el deseo de obtener informacion adicional. Al
equilibrar los costos de la informacion con la posible rentabilidad del pedido,
ademas de la informacién derivada de la siguiente etapa de investigacion,
sblo se aplicara un mayor grado de complejidad cuando esto aporte un
beneficio.
2. Sistemas de Calificacion de crédito

Se han creado métodos cuantitativos para calcular la capacidad de las
empresas para pagar sus créditos, no obstante, la decision final en el caso
de la mayor parte de las empresas que otorgan crédito comercial ( crédito
concedido entre empresas), depende del criterio de los analistas de crédito
cuando evaltan la informacion disponible. Las calificaciones estrictamente
numéricas dan buenos resultados cuando se otorga crédito a clientes al

detalle (crédito al consumidor), donde se califican de manera cuantitativa
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diferentes caracteristicas de un individuo y las decisiones de crédito se
toman considerando la evaluacion total. Las tarjetas de crédito que mucha
gente tiene a menudo se otorgan con base en un sistema de calificacion de
crédito en el que se toman en cuenta aspectos tales como ocupacion,
antigiiedad laboral, propiedad de bienes inmuebles, afios de residencia e
ingresos anuales. Algunas compafiias que otorgan crédito también recurren
a los sistemas de calificacion numérica. Con el crecimiento general del
crédito mercantil, algunas empresas obtienen resultados favorables con los
sistemas de calificacion numérica de crédito para identificar con precision a
los solicitantes viables e inviables. Los analistas de crédito pueden entonces

dedicar sus energias a evaluar las solicitantes marginales.

2.2.2.15.3 Decision y Linea de Crédito

Después que los analistas de crédito ordenen las pruebas necesarias y las
analizan, se debe decidir sobre la disposicion 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 mas ventas, tal vez las
empresas deseen establecer procedimientos para no tener que evaluar
minuciosamente 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 limite maximo de endeudamiento permisible para las
empresas en determinado momento. En esencia, representa la exposicion

maxima de riesgo a la que las empresas estaran dispuestas a someterse con
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determinada cuenta. El establecimiento de una linea de crédito simplifica el
procedimiento para el envio mercancias, pero la linea debe reevaluarse con

regularidad para estar al tanto sobre las actividades de la cuenta.

La exposicion de riesgo satisfactoria hoy puede ser mas, o menos,
satisfactoria dentro de un afo. A pesar de los extensos procedimientos de
crédito, siempre habra situaciones especiales que deberan considerarse por
separado. En este caso, también, las empresas pueden simplificar la

operacion definiendo las responsabilidades con claridad.
2.2.2.16 Condiciones de Crédito *°

Las condiciones de crédito son las condiciones de venta para clientes a
quienes la empresa ha extendido el crédito. Las condiciones de 30 netos
significan que el cliente tiene 30 dias desde el inicio del periodo de crédito
(comunmente fin de mes o fecha de factura) para pagar el monto total de la
factura o contrato. Algunas empresas ofrecen descuentos por pago en
efectivo, es decir, deducciones porcentuales del precio de compra por pagar
en un tiempo especifico. Por ejemplo, las condiciones de 2/10, 30 netos
significan que el cliente puede recibir un descuento del 2 por ciento del
monto de la factura si realiza el pago en 10 dias a partir del inicio del periodo

de crédito o paga el monto total de la factura en 30 dias.

19 Condiciones de Crédito: Lawrence ]. Gitman, Principios de Administraciéon Financiera, 112
Edicién (2007), Pearson Educacion
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El negocio de la empresa tiene mucho que ver con sus condiciones de
crédito regulares. Por ejemplo, una empresa que vende articulos
perecederos tendra condiciones de crédito muy cortas porque sus articulos
tienen poco valor colateral a largo plazo; una empresa en un neg