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UNIDAD I

1.- EL CRÉDITO.

Alguna vez alguien dijo que nada ocurre hasta que algo se vende. Esto tiene sentido si se ve al proceso productivo culminado, vendiendo precisamente aquello que se ha fabricado o comprado. No obstante, y si bien el ciclo productivo se entiende acaba con la venta del fruto de la producción, nada ocurre hasta que algo se cobra. 
Esta última idea cobra sentido ya que si todo finalizara con la venta, aquellas que se producen sin contraprestación dineraria estarían afectando a las futuras ventas, entendidas a estas como fruto del proceso de producción. Si a una economía familiar como en una empresa no se inyectan fondos sus procesos tienden a deteriorarse.

En este último sentido adquiere relativa importancia no solo la venta en si misma, sino la modalidad en la que se efectúa, ya que de formalizarse a crédito se deberá monitorear y lograr el cobro a efectos de no perjudicar los procesos productivos.  
Una venta se considera como tal una vez que el cliente la ha pagado y ha comprado el mismo artículo una segunda vez.

La Gestión del Crédito Necesariamente debe dar Respuesta a 5 Cuestiones:

1. En que términos se propone vender sus productos o servicios. Cuanto tiempo va a conceder a sus compradores para que paguen sus cuentas. Existe la posibilidad de descuentos por pronto pago.

2. Que documentos de deuda va a exigir, solo un recibo o algún documento más formal.

3. Analizar el historial de pagos del cliente, su documentación contable y financiera y sus referencias bancarias. 

4. Cuanto crédito conceder. Solo aceptar clientes seguros o aceptar la probabilidad de incumplimientos para ampliar la cartera.

5. Como recaudar el dinero, monitorear el crédito. Que hacer con los morosos. 

¿Que Significa el Crédito? 

Ante este cuestionamiento sin dudas se nos aparecen como viables un sin numero de ideas que podríamos vincular al crédito, no obstante quizás la mayoría, por no decir todas, estarían dando por sentado el verdadero requisito del crédito.  El vocablo crédito deviene del latín “creditum” que significa confianza, por lo que al comenzar a hablar de créditos debemos tener claro que no es una cuestión aplicable a cualquiera sino a aquellos que merecen nuestra confianza, en este caso confiamos en que lograremos la cobranza en tiempo y forma.

Una transacción a crédito no es otra cosa que dar en función de una promesa de pago futuro. La obligación del deudor tiene dos partes, un componente moral dado por la necesidad de cumplir con el compromiso y un componente legal. 

Toda venta representa un préstamo, y como tal no exciten diferencias entre prestar dinero o prestar mercaderías, no obstante resultar sumamente sencillo reconocer tal similitud, los empresarios requieren un muy importante numero de requisitos para prestar dinero y al mismo tiempo no prevén ninguna o casi ninguna restricción cuando prestan mercadería.

Cuando se habla de créditos, están implícitos dos conceptos asociados: El Tiempo y el Riesgo.

El tiempo, ya que toda operación a crédito prevé el transcurso de un determinado tiempo convenido entre las partes. Este tiempo es el que separa la entrega de la cosa objeto de la transacción y el efectivo pago de la obligación.  
El riesgo viene dado en la probabilidad de que cada cuenta que se abra se transforme en incobrable, aun cuando se hubieran tomado los recaudos necesarios para que así no sea. 

Hay que tratar de vender a quien tiene capacidad de ganar vendiendo, de manera que este gane y nos vuelva a comprar. Por el contrario tratar de no vender a quien tiene gran patrimonio inactivo, pues eso solo nos producirá mayor riesgo de incobrabilidad. 

Hasta Cuanto Prestar:
A ningún individuo en su vida particular, incluidas las empresas, escapa la idea de que sus posibilidades de adquisición están directamente relacionadas con sus ingresos.

La primera consideración que deben hacer las empresas es hasta cuanto prestar a sus clientes. Esta consideración significa que las empresas deben establecer su política de créditos.

En la elaboración de esta política de créditos, es necesaria la labor conjunta de las áreas de ventas y de créditos, lo que comúnmente no ocurre ya que es muy usual escuchas al Sector de Ventas decir que no se vende a créditos por que el Departamento de Créditos es muy exigente con los requisitos o que este dice que los del Sector de Ventas le venden a cualquiera sin importar si luego pagaran o no. 

Lo que resulta evidente a la hora de armar la política de créditos es que este tipo de diferencias no existan. 

Asimismo, resulta conveniente conocer como se mueve la competencia en estos temas, ya que resulta muy difícil diferenciarse del mercado, salvo que el tamaño de la industria sea tal que fije tendencias.
Del mismo modo, resulta conveniente considerar que, en función de los porcentajes de incobrabilidad, alguno de los cliente no va a pagar. No obstante ello se sigue vendiendo a crédito porque el monto total de las operaciones a realizar permitirá obtener un beneficio que permita cubrir los siniestros y deje un remanente de utilidad para la empresa.  
La única forma de luchar contra la incobrabilidad es incrementando el volumen de ventas, de forma tal que la rentabilidad del total de ventas sea superior a los incobrables.

Si por el contrario se prevé limitar las ventas a crédito solo a aquellos clientes con elevado grados de seguridad de pago, seguramente logremos un muy bajo índice de incobrabilidad pero también un muy bajo volumen de ventas.

Cuando se analiza la política de créditos a adoptar se deben hacer ciertas preguntas como: 

· ¿Es suficiente el nivel cash flow?

· ¿El margen de beneficios le permite otorgar créditos?

· ¿Tiene la empresa los recursos humanos y técnicos suficientes para afrontar el seguimiento del crédito y su cobro?

· ¿Podría la empresa soportar un cierto nivel de morosidad, cheques rechazados y/o incobrables?

En el circuito comercial es muy importante determinar la capacidad de la empresa para definir si se esta en condiciones de dar créditos y en caso afirmativo hasta que monto y que plazos.

Un ejemplo clásico de ello es el supuesto de que a los proveedores se les paga a 30 o 60 días, y nuestros clientes pagan cada 120 días en promedio. Del ejemplo surgiría a priori que la firma esta condenada, no obstante esto dependerá del ingenio y poder de negociación de la empresa, la que podrá lograr financiar la diferencias con recursos propios, muy poco probable, con recursos de los proveedores o con los bancos.

El nivel de crédito a conceder a un cliente vendrá determinado por: 

· El volumen de compras.

· Las condiciones de pago

· La solvencia resultante de su valoración de riesgo. 
En las dediciones de créditos, éstos se otorgan o se rechazan. Deberán otorgarse si el beneficio de hacerlo es superior al costo de otorgarlo.
Si no se da el crédito ni se gana ni se pierde. Si se otorga el crédito existe una probabilidad de que el cliente pague, con lo cual se ganara el beneficio neto entre el ingreso y el costo, pero también existe la probabilidad de que no pague, con o cual no se ganará nada y se perderá el costo.  

Cualidades que Deben Reunir los Clientes:
Las cualidades que deben reunir los clientes se pueden agrupar en la 3C: Capacidad, Conducta y Capital.

Capacidad: Técnica y Legal: 

· Técnica: Esta cualidad esta relacionada con la capacidad técnica del cliente, es decir aquella capacidad que hará que su negocio rinda los frutos esperados, obteniendo con las mercaderías que se le prestan las suficientes ganancias como para continuar su proceso productivo y cancelar sus obligaciones.
EL QUE VENDE PENSANDO EN QUE UN BUEN NEGOCIO ES EL RESULTADO DE GANANCIAS SOLAMENTE PARA EL, ESTA MUY EQUIVOCADO, YA QUE  NINGUNA TRANSACCIÓN COMERCIAL PUEDE SER DURADERA SI LAS DOS PARTES NO OBTIENEN LOS BENEFICIOS QUE ESPERAN DE ELLA. 
· Legal: Esta capacidad esta relacionada con la propia empresa y las personas que detentan el poder suficiente para obligarse en nombre de ella. Es decir que la persona que representa a un cliente físico o jurídico debe tener la capacidad legal (poder) para poder contraer obligaciones en su nombre, de lo contrario ese crédito carecería de seguridad jurídica ante un incumplimiento.
Conducta:
Esta cualidad se relaciona con su comportamiento como cliente a través del tiempo, es ineludible que una actuación correcta a través de un largo tiempo, acuerdan una base para pensar que en el futuro mantendrá un comportamiento similar, y por lo tanto un bajo riesgo de crédito. 

Capital: 

Esta cualidad esta relacionada con su capacidad financiera para hacer frente a los compromisos. Esta posición financiera es determinada en una primera instancia por los estados contables del último año y de tres ejercicios para atrás para poder asi determinar la tendencia del negocio. 
Es muy útil para el análisis de esta cualidad que el contador de la firma elabore una grilla con determinados índices, que le permitan al analista de crédito tomar conocimiento del panorama financiero global de la firma, dejando las cuestiones particulares de mayor profundidad para el especialista.

No obstante ello, los balances solo son de utilidad cuando se estudia a grandes empresas, ya que las PYMES, por cuestiones impositivas, tienden a desvirtuar su contenido. Para paliar esta limitación la firma puede recurrir a reportes de otras empresas con las que el cliente haya trabajado.

Otros aspectos a revisar son los antecedentes del managment, los canales que maneja el cliente, las características del negocio, información calificada de sus principales proveedores, informes financieros y de crédito.
Mas allá de los balances, el estados de resultados, los estados de flujo de efectivo o el cuadro de bienes de uso, lo importante radica en analizar profundamente su liquidez proyectada, sus ventas proyectadas, conocer cual es al línea de productos que mas rota, identificar si nuestro producto se encuentra en alguna de esas líneas, cual es la rentabilidad que le deja.

La evaluación, revisión de límites y seguimiento de la conducta comercial y financiera no se puede perder de vista en ningún momento. Se deben hacer recalificaciones de clientes en forma constante, ya que un muy buen cliente hoy puede transformarse en un mal cliente mañana. Asimismo cabe destacar que el trabajo de seguimiento y control de los clientes no solo compete al área de créditos y cobranzas, sino a toda la organización en la materia que les competa, el área de ventas deberá evaluar y notificar la alertas que verifique, lo mismo para producción, finanzas, etc.

Resulta esencial poder detectar, interpretar y analizar las alertas que se reciban respecto al cambio en el comportamiento habitual de los clientes, de manera de anticiparnos al problema que seguramente ese cambio conductual provocará. Dichas alertas están relacionadas con:

· Cambio en las condiciones habituales de consumo: Puede incrementar drásticamente el consumo debido a que otro proveedor le restringió o anuló el crédito por mal desempeño.

· Cambio en las condiciones habituales de pago: Si los retrasos hasta ahora esporádicos se visualizan con mayor frecuencia.

· Solicitudes de ampliación del plazo de crédito: Esto puede tener que ver con un deterioro de liquidez o un desmejoramiento en su equilibrio pagos / cobros.
· Devolución de mercaderías: Puede tener que ver con iliquidez transitoria o permanente, la cual resulta mas grave.

· Expansiones galopantes del negocio en un corto periodo de tiempo: Constatar su capacidad financiera a efectos de que la misma pueda soportar los costos de estructura.
· Deudas fiscales y a la seguridad social: Si no paga sus impuestos difícilmente cumpla con los demás compromisos.

· Inversiones o gastos desproporcionados en función al giro comercial normal del negocio: Verificar el nivel de endeudamiento.
Siempre hay que tener presente que en ultima instancia no se le enviará mas mercadería, lo que parece a primera vista lo mas lógico, no obstante habremos perdido un cliente si es que este logra recuperar su posición anterior.

Sistema de Crédito a Aplicar: 
Debemos ser consientes que la única forma de mantener o mejorar nuestra rentabilidad es incrementando las ventas. De esta forma se logran bajar también los costos fijos.
En ese sentido debemos entender que el consumidor esta cada vez mas especializado en el producto que consume, se interesa cada vez mas en saber lo que compra y por ende se torna mucho más exigente. 

Por lo tanto a la hora de diseñar un sistema de crédito se debe pensar no solo en los avales que debe mostrar dicho sistema, sino también en la simplificación para el cliente, ya que de solicitarle una enorme cantidad de formularios e informes, seguramente el potencial cliente se terminara yendo a la competencia.  
Lo ideal radica en realizar una solicitud de crédito sencilla y complementarlo con informes internos y externos respecto del desempeño comercial, financiero, crediticio y fiscal.

Algunas Cuestiones a Considerar:
Los clientes no son completamente malos o buenos, muchos pagan tarde casi siempre, usted recibe el dinero luego de una costosa gestión de cobros y pierde el interés de varios meses. 

Como en casi todas las decisiones financieras, en la de conceder créditos debe privar la sensatez, y recordar siempre estos tips:

· MAXIMIZAR LOS BENEFICIOS: lo cual no significa reducir las cuentas solo a aquellas que seguro se cobraran, sino maximizar el beneficio esperado de toda la cartera de clientes.

· CONCENTRARSE EN LAS CUENTAS PELIGROSAS: es decir no perder el tiempo en cuestiones simples rutinarias y dedicarse a aquellos casos complicados.

· MIRAR MAS ALLÁ DEL PEDIDO INMEDIATO: a veces merece la pena aceptar un riesgo en pos de conseguir un cliente permanente y confiable.

2.- LA COBRANZA.

El recupero de créditos a través de la cobranza es una función vital para las finanzas de una empresa. Los resultados de una gestión de cobrazas eficaz producen:

· Continua rotación de cuenta a cobrar lo que mantiene un optimo nivel de cash-flow.

· Las deudas se mantienen sobre una base mas controlable, lo que permite un incremento en las oportunidades de venta.

· Se reduce el riesgo de incobrabilidad.

· Mejoras en la relación con los clientes evitando rosees innecesarios.

Cunado se permite que el cliente dilate sus plazos de pago sin que el área de Cobranzas aplique las medidas correctivas necesarias, resulta muy difícil encausar nuevamente al cliente, no obstante ante estos incumplimientos el poder de negociación del departamento resulta crucial. Es imperioso que la estrategia que se aplique, cualquiera sea, tenga como resultado el “win-win”, es decir que todos ganen. Se le tiene que demostrar al deudor que resulta mucho mas conveniente pagarnos a nosotros primero que al resto de sus acreedores.

Resulta muy importante no desesperarse por cobrar rápido, generalmente ocurre lo contrario, sino utilizar frase amigables tales como: “No te preocupes nosotros te vamos a ayudar”, “Vamos a consensuar las condiciones de pago de acuerdo a tus necesidades”. 

Circuito de Cobranzas:
El circuito de cobranzas se puede definir como aquel tiempo que transcurre desde que se produce el suministro del producto o servicio y se dispone del importe pagado por el cliente.


PEDIDO – ENTREGA - FACTURA – VENCIMIENTO – FORMA DE PAGO - PAGO

¿Por Que se Atrasan las Cuentas?
Las cuentas se pueden atrasar por:

· Malas interpretaciones del cliente y del acreedor respecto de las condiciones previamente pactadas
· Insolvencia del cliente.

· Excepcionalidades temporales que afectan el negocio del cliente.

· Por problemas administrativos que generalmente tiene que ver con el sistema informático.

A fin de evitar estos problemas, se deben  otorgar créditos en forma correcta, acorde a las reales posibilidades del cliente y realizar en todo momento la revisión, evaluación y recalcificación de los miemos.
La gente no paga sus cuentas por diferentes razones, las cuales se vinculas a su situación personal o a la situación financiera de la empresa o ambas.

Clientes Morosos:

Los clientes Morosos son aquellos que tienen atrasos en sus cuentas en una determinada empresa y que subsisten con la connivencia de los propios empleados. 

Los deudores morosos tienen un gran número de defensores dentro de la firma acreedora, asimismo, conviven también con un grupo de personas que debaten acerca de cómo cobrarle y un pequeño grupo que espera que algún día paguen.
La principal regla es actuar en forma oportuna y firme estimulando la buena voluntad de pago por parte del cliente. 

Credit Scoring:

Es una técnica basada en la utilización de índices que emite como producto un informe y una clasificación del cliente conforme a la información suministrada.

Trecerización de Cobranzas:
En primera instancia en un contrato que suscribe la firma con un tercero especializado que permite a la compañía desentenderse de la cobranza, tanto del tema administrativo como del costo de cobranza.

No obstante hay que tener sumo cuidado ya que tendrán bajo su orbita el manejo de una relación estratégica para nosotros, como la es la de negociar directamente con uno de nuestros principales activos…. nuestros clientes.   

	VENTAJAS
	DESVENTAJAS

	Libera trabajo interno
	Inexistencia de feed-back (ida y vuelta) con el cliente.

	Mejora los costos fijo
	Se hicieron las cosas mal, se las pasamos a otro y listo!

	Define quien debe ocuparse de cobrar las cuentas
	Determinadas cuentas las podríamos trabajar internamente y no someterlas al trato del experto.

	Equipo externo con mayor experiencia, ya que se dedica exclusivamente a eso
	La relación del tercero es fría y distante.

	Transferencia de conocimiento del experto a nuestro personal 
	No existen muchos profesionales con verdadera capacidad y que garanticen el éxito con un alto grado de certeza. 

	Proyecto a medida para la recuperación de morosos.
	Nos confunden con una empresa que no tiene la capacidad de ocuparse de sus cosas, o que contrata a terceros para el “apriete”.


Factoring:

Se trata básicamente de una gestión integral de cobranzas a cargo de una empresa especializada que recibe un pago, un porcentaje o una suma fija por cada factura que cobra.
La empresa recibe las facturas que la compañía le cede aceptando o denegando el riesgo de incobrabilidad asociado al cliente, dependiendo del contrato,
La característica principal del factoring es que la empresa recibe el importe de la factura, generalmente un monto inferior al monto de la misma, en forma inmediata, por lo que le brinda a la empresa la liquidez que seguramente necesita ahora y no al vencimiento de la deuda. La firma encargada del cobro se queda con un porcentaje de la factura, conocido como “aforo”, que devuelve una vez que logra cobrar la totalidad de la factura.

3.- ESTUDIO Y ANÁLISIS DE INDICADORES QUE SURGEN DE LA INFORMACIÓN CONTABLE.                 

Liquidez

Este índice es considerado como un instrumento básico para medir la capacidad de crédito. Tiene como objetivo principal medir la capacidad que tiene el activo para hacer frente a las deudas a corto plazo. La magnitud en que el índice exceda a la unidad (mayor a 1) se denomina margen de cobertura.


[image: image1.emf]ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

LIQUIDEZ CORRIENTE =


Existe una variante de este índice que se denomina Liquidez Acida o Liquidez Seca. Esta relación compara el activo rápidamente realizable con las deudas a corto plazo, por lo que al Activo Corriente se le detraen los Bienes de Cambio, quedando en aquel solo Caja Bancos, Inversiones Transitorias y Créditos.


[image: image2.emf]ACTIVO CORRIENTE - BS DE CAMBIO

PASIVO CORRIENTE

LIQUIDEZ ACIDA =


Asimismo, una buena medida de control resulta de combinar ambos índices de liquidez, relacionando la Prueba Acida con la Liquidez Corriente. Esta prueba relaciona el Activo rápido con el Activo Corriente.

[image: image3.emf]ACTIVO RÁPIDO - CRÉDITOS

PASIVO CORRIENTE

Activo rápido: Disponibilidades + Inversiones Transitorias

LIQUIDEZ ABSOLUTA =


Del mimos modo existe una expresión aun más precisa de la Liquidez que se denomina Liquidez Absoluta, y relaciona los activos inmediatamente líquidos con las deudas a corto plazo, es decir que se dejan fuera los créditos.

Endeudamiento
La medición del endeudamiento de un Ente tiene por objeto comparar los fondos prestados por terceros respecto de los fondos que posee el ente, y tiene por objetivo medir la capacidad de financiamiento de un Ente y evidenciar el riesgo implícito que acarrea la utilización de fondos de terceros.
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PATRIMONIO NETO

ENDEUDAMIENTO =


Este índice refleja cuantos pesos de terceros hay invertidos en la compañía por cada peso aportado por los propietarios. Este índice sirve como un control de la liquidez, ya que a una menor liquidez se opone un mayor endeudamiento.
Solvencia

Consiste en comparar el activo con los fondos prestados por terceros que la empresa utiliza para financiar sus actividades. Tiene como objetivo medir la estructura de financiación de un ente. De otro modo, el índice esta reflejando cuantos pesos de Activo hay en la compañía por cada peso de terceros.
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PASIVO

SOLVENCIA =


El índice de endeudamiento y el de solvencia están inversamente relacionados, no obstante es más ventajoso utilizar el índice de endeudamiento ya que resulta mas sensible a las variaciones de sus componentes, y además porque revela la estructura de financiamiento, por el contrario, no proporciona información sobre la cobertura del acreedor, por lo que es usual que se utilicen ambos índices. 
Propiedad del Activo
Este índice compara la totalidad de los fondos propios respecto de los recursos invertidos en la empresa. Está dirigido a expresar la parte del Activo que es propia. 

[image: image6.emf]PATRIMONIO NETO

ACTIVO

PROPIEDAD DEL ACTIVO =


El resultado del índice representa la proporción del Activo que esta financiada por fondos propios.
Plazo de Cobranza
El resultado de dividir las cuentas a cobrar por ventas con las ventas de un día permite conocer cuantos días de ventas hay en la calle a cobrar, es decir el tiempo promedio que se tardará en cobrar esos créditos por ventas

[image: image7.emf]CREDITOS POR VENTAS

VENTAS DE UN DIA

Ventas de un Dia = Ventas Totales / 365

PLAZO DE COBRANZA =


Plazo de Pago
Este índice mide la velocidad con la que se paga.

[image: image8.emf]DEUDAS POR COMPRA DE MERCADERIA

COMPRAS DE UN DIA

PLAZO DE PAGO =


__________          
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