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Tesis de Diploma
para optar por el t́ıtulo de Licenciado en Contabilidad y Finanzas

Aplicación de Procedimiento para la Administración de
las Cuentas por Cobrar en la Empresa Gydema,

Cienfuegos

Autor: Dunia López Lobaina
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RESUMEN

La investigación titulada “Aplicación de procedimiento para la Administración Financiera de

las cuentas por cobrar en la empresa Gydema, Cienfuegos”, se desarrolló con el objetivo de aplicar

un procedimiento que permitiera conocer qué efectos tendrı́a la modificación de los estándares

totales de crédito sobre las utilidades y las cuentas por cobrar de la empresa referida en el tı́tulo

de la investigación. Ası́ entonces, se aplicó un procedimiento que se ha adaptado para cumplir con

el objeto de investigación de forma más especı́fica, del propuesto por Ramos (2006).El informe

se estructura en tres capı́tulosEn la ejecución del trabajo se emplearon diversas técnicas como la

revisión de documentos, la entrevista, la observación directa. Se consulta una amplia bibliografı́a la

cual se gestiona con las tecnologı́as disponibles más actuales, tales como, el Gestor Bibliográfico

ZOTERO, y el editor de texto WinEdit. Se utilizó el paquete Microsoft Office Excell 2007.Se

arriban a conclusiones útiles y prácticas y en función de las mismas se realizan recomendaciones a

la dirección y al personal financiero de la empresa.

ABSTRACT

The present research was carried out to fulfill the college degree, the main purpose was applying

a procedure that allow Gydema to know what effects would have the modification of credit stan-

dards on profits and its accounts receivable. In the course of the investigation several techniques

had been used such as: interviewing, direct observation, document´ review. A wide bibliography

was consulted applying the most advanced TIC. Finally, some conclusions and recommendations

were given for better understanding intended for management and financial staff.



ÍNDICE

Pág.

RESUMEN
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INTRODUCCIÓN

La satisfacción de las necesidades colectivas y sociales depende en gran medida del desempeño

exitoso de las empresas, toda vez que éstas constituyen los organismos capaces de producir los

bienes y servicios necesarios que demanda la sociedad. De ahı́ que sean denominadas las unidades

económicas fundamentales para el desarrollo de la humanidad, el núcleo básico de las actividades

económicas de una nación.

Para que se alcance el objetivo primordial de satisfacer necesidades sociales con calidad y

en la cantidad demandada los administradores financieros han de combinar con efectividad,

eficacia y eficiencia los factores productivos: personas, capital y trabajo; y de manera que esta

combinación arroje resultados positivos desde el punto de vista económico-financiero. En este

empeño, la generación en forma creciente de ventas ocupa un lugar importante en los planes de

los administradores, toda vez que “el éxito o fracaso de un negocio dependen principalmente de la

demanda de sus productos pues, como regla general, entre más alta sean sus ventas más grandes

serán sus utilidades [. . . ] Las ventas a su vez dependen de varios factores; algunos de los cuales

son de naturaleza exógena pero otros están bajo el control de la empresa. Las principales variables

controlables que afectan a la demanda son los precios de ventas, calidad del producto, la publicidad

y la polı́tica de crédito de la empresa”(Weston, 2006).

En general, las empresas preferirı́an vender al contado en lugar de vender a crédito, pero: el

volumen de transacciones económicas que tiene lugar diariamente en el mundo empresarial, la

dinámica de las relaciones económicas en sociedades informatizadas y globalizadas, la creciente

demanda de productos y servicios por la sociedad, unido a las presiones de la competencia, obligan

a las empresas a ofrecer crédito. La concesión de crédito origina desde el punto de vista contable

una cuenta por cobrar, la cual representa para la empresa un derecho sobre terceros pero que debe

1
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ser financiada y que lleva en sı́ riesgos y costos implı́citos.

A nivel mundial y, entre las empresas nacionales, existen una serie de mecanismos, métodos

y procedimientos que responden a las caracterı́sticas de las economı́as y sistemas económicos-

polı́ticos en las que se sustentan y desempeñan las organizaciones, para administrar de forma

eficiente y eficaz las cuentas por cobrar, el crédito concedido; que unido a las caracterı́sticas de sus

mercados y al tipo de propiedad que prevalece en la mayorı́a de los paı́ses han garantizado que

esta parte de la administración financiera se haya encausado por los caminos de la eficiencia. En

el caso de nuestra economı́a, la temática del manejo y administración de las cuentas por cobrar

y por pagar es un tema todavı́a pendiente. Al punto que se ha llegado a denominar al problema

como: la cadena de impago. Según el periódico órgano oficial del Partido Comunista de Cuba

(PCC) “desafortunadamente son demasiados los organismos y entidades del sistema empresarial

cubano con una larga cadena de deudas. En los últimos tiempos tienden al crecimiento los saldos

de estas cuentas, y el ciclo de cobro, igualmente en ascenso, lo que evidencia es un alto grado de

inmovilización financiera.” (Granma, 2009).

Las causas del problema no son sólo de tipo económico-financiero y de administración, de

carácter endógeno, intraempresarial, sino que es un fenómeno multicausal: problemas como

“. . . fallas contables que dificultan la conciliación de las deudas y en formal reconocimiento entre

las empresas deudoras y acreedoras, deficiente administración del flujo de caja, y ausencia de

análisis financieros que las vincule más con los gastos,. . . ” (Granma, 2009), son enumerados por

estudiosos y expertos en la temática.

“. . . falta de análisis sistemáticos y rigurosos con las entidades inmiscuidas en cobros y pagos; la

influencia negativa de las pérdidas y faltantes que inciden en la liquidez empresarial; inmovilización

de su capital de trabajo en procesos inversionistas dilatados y en inventarios de lento movimientos;

la no conciliación entre partes y la débil contratación, sistemas automatizados no confiables,

contratos económicos que no sustentan las operaciones comerciales , facturas sin firmar por

los clientes” (Granma, 2009), son otros de los problemas relacionados estrechamente con la

problemática. A pesar de persistir el problema a nivel de pı́as, de organismo, y de empresas se van

tomando medidas que sin embargo no llegan a resolver el problema. Ası́,“ . . . cuando de cobros y
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pagos se trata , pese a medidas como la introducción de la Letra de Cambio, la ampliación de las

opciones de pagos que ofrece la Carta de Crédito, las transferencias electrónicas, la compensación

de las deudas entre las empresas cubanas, los acuerdos de trabajo entre los tribunales populares

y el sistema bancario para la reducción de las sentencias pendientes de pago, la compra de de

las deudas vencidas, el otorgamiento de créditos forzados, entre otras” (Granma, 2009); hoy

existen barreras, incógnitas y vacı́os en las relaciones monetarios mercantiles entre empresas y

organismos.

En la provincia de Cienfuegos, hasta el pasado mes de julio, la cantidad de dinero en las cuentas

por cobrar ascendı́an a 195 millones 41 mil 100 pesos, y 24 millones 466 mil 400 en las ya

vencidas, [. . . ] Al comparase con igual perı́odo del 2008, hay 51 millones 716 mil 800 pesos

más, con un crecimiento del 36 %(CincoSeptiembre, 2009) Entre las de mayor incidencia negativa

figuran el sector Azucarero, la Industria Alimentaria, Comercio Interior y las entidades del Poder

Popular, aunque todos de un modo u otro presentan registros de consideración (CincoSeptiembre,

2009).

La empresa Glucosa y Derivados del maı́z (Gydema), Cienfuegos, adscripta al ministerio de la

industria alimenticia es una de las empresas de nuestro territorio que presenta problemas en la

administración y manejo de las cuentas por cobrar que se evidencia en la cantidad o volumen

de éstas que se hallan envejecidas, en la baja rotación de cuentas por cobrar, en el elevado

ciclo de cobro. De ahı́ que nuestra investigación titulada “Aplicación de Procedimiento para la

Administración de las Cuentas por Cobrar en la empresa Gydema, Cienfuegos”, tenga como

problema cientı́fico:

¿Qué efecto tendrı́a sobre las utilidades y las cuentas por cobrar de Gydema la modificación de sus

estándares de crédito?.

Hipótesis:

La aplicación del procedimiento permite a la empresa Gydema, evaluar la conveniencia de

modificar los estándares de crédito y el efecto que esto tendrı́a sobre las utilidades y las cuentas

por cobrar y, en coherencia, fortalece su polı́tica de crédito
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Objetivo general: Aplicar el procedimiento propuesto para la Administración de las Cuentas

por Cobrar en la empresa Gydema, Cienfuegos.

Objetivos especı́ficos:

1. Realizar una amplia búsqueda bibliográfica que permita conocer acerca del estado del arte de

la temática, a saber, la administración de las cuentas por cobrar.

2. Caracterizar la Polı́tica de Crédito de la empresa Gydema, Cienfuegos.

3. Proponer un procedimiento para la Administración de las Cuentas por Cobrar en la empresa

Gydema, Cienfuegos.

4. Aplicar el procedimiento propuesto en la empresa Gydema, Cienfuegos.

El trabajo se estructura en tres capı́tulos, a saber:

Capı́tulo I: Fundamentación Teórica de la Administración de Cuentas por Cobrar.

Capı́tulo II: Propuesta de un procedimiento para la administración de Cuentas por Cobrar en la

empresa Gydema, Cienfuegos.

Capı́tulo III: Aplicación del procedimiento propuesto en la empresa Gydema, Cienfuegos.



Capı́tulo 1

Generalidades teóricas acerca de la
temática.

1.1. Surgimiento y evolución de las Finanzas como disciplina
cientı́fica.

El termino finanzas, según el Diccionario de la Real Academia Española de la Lengua,

proviene del latı́n ”finis”, que significa terminar o acabar. Tiene su origen en la finalización de

una transacción económica con la transferencia de recursos financieros (Bradley, 2007).

Finanzas es la disciplina que estudia el flujo del dinero entre individuos, empresas o Estados. Las

finanzas son una rama de la economı́a que estudia la obtención y gestión, por parte de una compañı́a,

individuo o del Estado, de los fondos que necesita para sus objetivos y de los criterios con que

dispone de sus activos. En otras palabras, estudia lo relativo a la obtención y gestión del dinero y

de otros valores como tı́tulos, bonos (Garcı́a, 2007).

Las finanzas tratan, por lo tanto, de las condiciones y oportunidad en que se consigue el capital,

de los usos de éste y de los pagos e intereses que se cargan a las transacciones en dinero. También

suele definirse como el arte y la ciencia de administrar dinero (Garcı́a, 2007).

Evolución de las Finanzas:

Podemos diferenciar principalmente tres perı́odos en la historia de las finanzas, las cuales se

relacionan a continuación:

La visión descriptiva de las finanzas empresariales hasta la segunda guerra mundial.

Desde mediados de la década de los cuarenta hasta la cimentación de la moderna teorı́a de

las finanzas empresariales.

Expansión y profundización de las finanzas hasta nuestros dı́as.

5
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Las finanzas, consideradas durante mucho tiempo como parte de la economı́a, surgieron como un

campo de estudios independiente a principios del siglo XX. En su origen se relacionaron solamente

con los documentos, instituciones y aspectos de procedimiento de los mercados de capital. Sin

embargo, ya desde la segunda mitad del siglo XVIII, con la rápida difusión por Europa y América

de los resultados y el espı́ritu de la Revolución Industrial, tienen lugar innovaciones importantes

que propiciaron la expansión de las empresas, y la fusión de muchas de éstas; procesos para los

cuales se hacen necesarias grandes emisiones de acciones y obligaciones, por lo cual comienza

a darse una especial atención a los mercados financieros y a la emisión de empréstitos, los que

alcanzan en este perı́odo un espectacular auge.

En el siglo XVIII surge el llamado modelo clásico de la mano de Adam Smith en su libro pionero

“La riqueza de las naciones”, en 1776, donde analizó el modo en que los mercados organizaban la

vida económica y conseguı́an un rápido crecimiento económico.

Hasta principios del siglo XIX en el ámbito de las finanzas, los gerentes financieros se dedicaban a

llevar libros de contabilidad, a controlar la tenedurı́a; siendo su principal tarea buscar financiación

cuando fuese necesario.

Ya en el siglo XX, con la segunda década, las innovaciones tecnológicas y las nuevas industrias

provocaron la necesidad de mayor cantidad de fondos, impulsando el estudio de las finanzas para

destacar la liquidez y el financiamiento de las empresas. La atención se centró más bien en el

funcionamiento externo que en la administración interna. Hacia fines de la década se intensificó el

interés en los valores, en especial las acciones comunes, convirtiendo al banquero inversionista en

una figura de especial importancia para el estudio de las finanzas corporativas del perı́odo.

La depresión de los 30 obligó a centrar el estudio de las finanzas en los aspectos defensivos de

la supervivencia, la preservación de liquidez, las quiebras, las liquidaciones y reorganizaciones.

Las tendencias conservadoras dominaban, por lo que se le daba mayor importancia a que la

empresa mantuviera una sólida estructura financiera. Los abusos cometidos con el endeudamiento,

en especial las deudas relacionadas con las empresas tenedoras de servicios públicos, quedaron al

descubierto al desplomarse muchas empresas. Estos fracasos, junto con la forma fraudulenta en

que fueron tratados numerosos inversionistas, hicieron crecer la demanda de regulaciones. Éstas

incrementaron la información financiera que las empresas debı́an dar a conocer, y esto a su vez

hizo que el análisis financiero fuera más amplio, pues el analista podı́a comparar las condiciones

financieras y el desempeño de diversas empresas.
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Durante la década del 40 las finanzas siguieron el enfoque tradicional que se habı́a desarrollado

durante las décadas anteriores. Se analizaba la empresa desde el punto de vista de alguien ajeno a

ella, como pudiera ser un inversionista, pero sin poner énfasis en la toma de decisiones. Después

de la Segunda Guerra Mundial se desarrollan los primeros estudios referentes a la Investigación

de Operaciones y la informática aplicados a la empresa. Comienza a despertarse un interés por

planificación y el control, y con ellos la implantación de presupuestos y controles de capital y

tesorerı́a.

De esta época es la obra del profesor Erich Schneider “Inversión e Interés” (1944), en la que se

elabora la metodologı́a para el análisis de las inversiones y se establecen los criterios de Decisión

Financiera que den lugar a la maximización del valor de la empresa.

A mediados de la década del 50 adquirieron importancia el presupuesto de capital y las

consideraciones relacionadas con el mismo. Nuevos métodos y técnicas para seleccionar los

proyectos de inversión de capital condujeron a un marco para la distribución eficiente del capital

dentro de la empresa. El administrador financiero ahora tenı́a a su cargo los fondos totales asignados

a los activos y la distribución del capital a los activos individuales sobre la base de un criterio de

aceptación apropiado y objetivo.

Posteriormente aparecieron sistemas complejos de información aplicados a las finanzas, lo que

posibilitó la realización de análisis financieros más disciplinados y provechosos. La era electrónica

afectó profundamente los medios que empleaban las empresas para realizar sus operaciones

bancarias, pagar sus cuentas, cobrar el dinero que se les debı́a, transferir efectivo, determinar

estrategias financieras, manejar el riesgo cambiario. Se idearon modelos de valuación para utilizarse

en la toma de decisiones financieras.

En 1955, James H.Lorie y Leonard Savage resolvieron a través de la Programación Lineal el

problema de selección de inversiones sujeto a restricciones presupuestarias estableciéndose una

ordenación de proyectos. Asimismo estos autores cuestionaron la validez del criterio de la TIR

frente al VAN.

Otro destacado trabajo de este decenio es el de Modigliani y Miller (1958), donde concluyen que el

endeudamiento no es neutral respecto al coste de capital medio ponderado y al valor de la empresa.

En la década del 60 lo más destacado fue el desarrollo de la teorı́a del portafolio (Markowitz - 1960,

posteriormente perfeccionada por Sharpe, Alexander, y Bailey (1999)) y su aplicación ulterior a la

administración financiera. Teorı́a que explica el riesgo de un activo individual en función de su
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contribución marginal al riesgo global de un portafolio de activos. Según el grado de correlación

de este activo con los demás que componen el portafolio, el activo será más o menos riesgoso.

En 1963 H.M. Wingartner generaliza el planteamiento de Lorie y Savage acerca de selección

de inversiones sujeto a restricciones presupuestarias, introduciendo la interdependencia entre

proyectos, utilizando Programación Lineal y Dinámica.

En esta década se aborda el estudio de decisiones de inversión en ambientes de riesgo mediante

herramientas como la desviación tı́pica del VAN, técnicas de simulación o árboles de decisión,

realizados por Hillier (1963), Hertz (1964) y Maage (1964), respectivamente. En 1965, Montalbano

demuestra que en algunos casos de inversiones no simples, éstas podrı́an ser consideradas como

mezcla de inversión y financiación.

En la década del 70 empezaron a aplicarse el modelo de fijación de precios de los activos de

capital de Sharpe para valuar los activos financieros. El modelo insinuaba que parte del riesgo de

la empresa no tenı́a importancia para los inversionistas de la empresa, ya que se podı́a diluir en

los portafolios de las acciones en su poder. También provocó que se centrara aún más la atención

sobre las imperfecciones del mercado cuando se juzgaba la selección de los activos realizada por la

empresa, el financiamiento y los dividendos.

Desde esta década hasta nuestros dı́as los estudios sobre la ciencia de la Gestión Financiera de las

Empresas se han expansionado y profundizado notablemente. Surgen nuevas lı́neas de investigación

como las teorı́as de Valoración de Opciones; de Valoración por Arbitraje y; la de Agencia.

En la década del 80, hubo importantes avances en la valuación de las empresas en un mundo donde

reinaba la incertidumbre. Se desató una creciente atención al efecto que las imperfecciones del

mercado tenı́an sobre el valor: la información económica permite obtener una mejor comprensión

del comportamiento que en el mercado tienen los documentos financieros. La noción de un mercado

incompleto, donde los deseos de los inversionistas de tipos particulares de valores no se satisfacen,

coloca a la empresa en el papel de llevar a cabo la comercialización de tipos especiales de derechos

financieros.

En los años 90, las finanzas tuvieron una función vital y estratégica en las empresas. El gerente de

finanzas se convirtió en parte activa de la generación de la riqueza.

Otra realidad de los 90 fue la globalización de las finanzas. A medida que se integraron los

mercados financieros mundiales en forma creciente, el administrador de finanzas debió buscar el

mejor precio de las fronteras nacionales y a menudo con divisas y otras barreras.
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Para el año 2000 la metodologı́a basada en el descuento de los flujos de caja se presenta indiscutible

y es la más congruente y sólida en cuanto a sus fundamentos teóricos. Esta lı́nea es desarrollada

por Martı́n Marı́n y Trujillo Ponce (2000) en su obra “Manual de valoración de empresas”.

En esta etapa se consolida el creciente valor que dentro de las empresas, y en nexo con las finanzas,

las tecnologı́as de información y comunicación, habı́an venido adquiriendo; factores que permiten

a las organizaciones crear valor a través de la gestión integrada de la cadena de valor fı́sica y

virtual. Estas tecnologı́as pueden aportar ventajas a la empresa, tales como reducciones en costes

o incrementos de valor, adquiriendo la categorı́a de inversión estratégica para el negocio, dada la

repercusión que puede implicar para el futuro de la misma.

En la actualidad los factores externos influyen cada dı́a más en el administración financiera:

desregulación de servicios financieros, competencia entre los proveedores de capital y los

proveedores de servicios financieros; volatilidad de las tasas de interés y de inflación, variabilidad

de los tipos de cambio de divisas, reformas impositivas, incertidumbre económica mundial,

problemas de financiamiento externo, excesos especulativos y los problemas éticos de ciertos

negocios financiero.

En resumen, los estudios de las finanzas evolucionaron desde el estudio descriptivo de su primera

época, hasta los análisis rigurosos actuales. Los mismos han dejado de ser un campo preocupado

fundamentalmente por la obtención de fondos para abarcar la administración de activos, la

asignación de capital y la valuación de empresas en un mercado global.

1.2. Decisiones básicas de la teorı́a financiera.

En una época de cambios constantes en el mundo, la teorı́a financiera de la empresa proporciona

las herramientas tendientes a interpretar los hechos que ocurren en el mundo financiero y su

incidencia en la empresa, ası́ como reconocer situaciones que antes eran irrelevantes y pueden

traer aparejado consecuencias graves.

El fin perseguido por la teorı́a financiera se encuadra en las denominadas decisiones básicas:

Decisiones de inversión: implican planificar el destino de los ingresos netos de la empresa -flujos

netos de fondos- a fin de generar utilidades futuras;

Decisiones de financiación: persiguen encontrar la forma menos onerosa de obtener el dinero

necesario, tanto para iniciar un proyecto de inversión, como para afrontar una dificultad
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coyuntural;

Decisiones de distribución de utilidades: tienden a repartir los beneficios en una proporción tal

que origine un rédito importante para los propietarios de la empresa, y a la vez, la valoración

de la misma.

Otra de las clasificaciones de las decisiones financieras están en correspondiente a qué tipo de

activos o pasivos afectan, esto es, de larga o corta duración; y en qué medida o con qué facilidad

son revocables o no; y por tanto, por cuánto tiempo pueden comprometer a la empresa a una

determinada lı́nea de acción. Esta clasificación a la que hacemos referencia es la que establece

la relación con la variable tiempo; las decisiones, bajo esta clasificación se denominan decisiones

financieras a corto y largo plazos. Las primeras son aquellas que afectan a activos o pasivos de larga

duración y que no son fácilmente revocables, por lo que comprometen, o pueden comprometer, a la

empresa a una determinada lı́nea de acción por varios años. Y las segundas, afectan, generalmente,

a activos y pasivos de corta duración, y son, por lo común, fácilmente revocable.

Los directivos responsables de las decisiones financieras a corto plazo pueden evitar muchos de los

difı́ciles conceptos de la teorı́a financiera. En cierta forma, las decisiones financieras a corto plazo

son más fáciles que las decisiones a largo plazo, pero no son menos importantes. Una empresa

puede detectar oportunidades de inversión de capital sumamente valiosas, encontrar el ratio de

endeudamiento, seguir una polı́tica de dividendos perfecta y, a pesar de todo, hundirse porque nadie

se preocupa de buscar liquidez para pagar las facturas (Fundamentos de Financiación Empresarial

I, Cuarta Edición).

La primera de las decisiones básicas enunciadas, a saber, las de Inversión, como las restantes, en

correspondencia con los activos que afectan, y en qué medida o con qué facilidad son revocables o

no; y por tanto, por cuánto tiempo pueden comprometer a la empresa a una determinada lı́nea de

acción, se pueden clasificar en Inversiones a Corto y Largo Plazos:

Las Inversiones a Corto Plazo son aquellas que se hacen en activos circulantes y, por lo tanto,

comprometen a la empresa durante un perı́odo corto de tiempo; generalmente inferior a un

año. Son colocaciones prácticamente efectivas en cualquier momento.

Las Inversiones a Largo Plazo son aquellas que comprometen a la empresa durante un largo

perı́odo de tiempo (Santiago, s.a). Las inversiones en activos fijos son las tı́picas inversiones

a largo plazo; se generan en busca del logro del costo de una oportunidad de capital, es decir,
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con la posibilidad de ganar un determinado rendimiento en el perı́odo a mediano y largo

plazos. Representan un poco más de riesgo dentro del mercado. (Catacora, 2003)

Los estudiosos de la administración de activos circulantes han centrado más sus esfuerzos, en

cuánto a inversiones en este grupo de cuentas se refiere, a las cuentas por cobrar y de inventarios.

Por una parte, porque los inventarios representan una inversión mayor en activos circulantes para

las empresas manufactureras, dada su importancia y necesidad en el proceso de producción-ventas

para que la empresa opere con un mı́nimo de interrupciones al disponer de materias primas,

productos en proceso y productos terminados que aseguren los artı́culos disponibles para satisfacer

las demandas de ventas a medida que se presentan. Y por otra, por la necesidad de ofrecer crédito

para conservar los clientes y atraer nueva clientela que aseguren la realización en el mercado

(venta) de los productos terminados (Inventario). Tal es la relación estrecha entre estas dos partidas

que investigadores como Ramos (2006), Abreus (2008), Quevedo (2009), Gonzáles (2008), han

aplicado un procedimiento diseñado por los primeros en el que adaptan y conjugan el Sistema

ABC de control de inventarios a las técnicas de administración de cuentas por cobrar.

1.3. Administración de las Cuentas por Cobrar

1.3.1. Registro en Cuentas por Cobrar

Las cuentas y documentos por cobrar forman parte del activo circulante y se generan producto

de las operaciones de ventas a crédito que realiza la empresa. . . “representan derechos exigibles

originados por ventas, servicios prestados, otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto

análogo” (Garcı́a, 2007); son derechos legı́timamente adquiridos por la empresa que, llegado el

momento de ejecutar o ejercer ese derecho, recibirá a cambio efectivo o cualquier otra clase de

bienes y servicios (Cordero, 2000).

No es ocioso distinguir que existen varias clasificaciones de estas cuentas-toda vez que las que

representan una inversión en activo circulante son únicamente las cuentas por cobrar a corto plazo-,

a saber: atendiendo a su fecha de vencimiento, conceptos de origen, tipo de operación asociada,

fase en que se encuentran. Ası́ las Normas Cubanas de Contabilidad las enuncia de la siguiente

manera:

Cuentas por Cobrar a Corto Plazo que en ellas se registra el importe de las ventas de productos y

mercancı́as, ası́ como el valor de los trabajos ejecutados y de las Certificaciones de Avance de Obras
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facturados debiéndose analizar por clientes y por tipos de monedas; considerando cada documento

emitido y cobrado. Incluye el contravalor por cobrar. Se debitan por las Facturas o Certificaciones

emitidas y se acreditan al cobrarse éstas, por cancelaciones, las declaradas en proceso de litigio y

de protesto.

Cuentas por cobrar a Largo plazo: Se registra el importe de las ventas de productos y mercancı́as,

ası́ como el valor de los trabajos ejecutados y de las Certificaciones de Avance de Obras facturados

siempre que la fecha de vencimiento exceda el año, debiéndose analizar por clientes y por tipos de

monedas; considerando cada documento emitido y cobrado.

Se debitan por las Facturas o Certificaciones emitidas y se acreditan al cobrarse éstas o por las

reclasificaciones de las cuentas que correspondan, al final del ejercicio económico en que se

transfieren a cuentas por cobrar a corto plazo.

Cuentas por Cobrar diversa operaciones corrientes: Representan los importes pendientes de

cobro por conceptos no relacionados con las actividades fundamentales de operaciones corrientes

de la entidad. Debe analizarse por deudores. Comprenden entre otros, ventas de Activos Fijos

Tangibles y de Inventarios, indemnizaciones aceptadas por incumplimientos de contratos, sanciones

a trabajadores, préstamos a estudiantes, adeudos de los trabajadores por distintos conceptos,

reclamaciones a suministradores, operaciones de consignación de mercancı́as, etc. Se debitan por

las ventas o adeudos y se acreditan por el importe de los cobros efectuados.

Cuentas por Cobrar Diversa del Proceso Inversionista: Se registran en estas cuentas los

importes pendientes de cobro por operaciones asociadas al proceso inversionista. Debe analizarse

por deudores. Comprenden entre otras, reclamaciones a contratistas y suministradores de equipos

que requieren instalación y de materiales para inversiones, materiales adquiridos y equipos y

materiales entregados a los contratistas para ser posteriormente deducidos del precio de las obras.

Se debitan por las reclamaciones o entregas de equipos y materiales y se acreditan al deducirse

éstas del precio de las obras o al efectuarse el cobro de las primeras.

Cuentas por cobrar en Litigio: Representan los importes de la cuentas por cobrar que se

encuentran en fase de reclamación o litigio entre entidades sin que medie trámite ante tribunales

judiciales. Debe analizarse por clientes. Se debitan por el inicio del proceso de reclamación del

adeudo y se acreditan por el importe de los cobros efectuados, su reclamación o su cancelación.

Cuentas por Cobrar en proceso judicial: Representan los importes de la cuentas por cobrar que

se encuentran en fase de proceso judicial. Debe analizarse por clientes. Se debitan por el inicio del
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proceso legal de reclamación del adeudo y se acreditan por el importe de los cobros efectuados o

su cancelación.

1.3.2. Administración de las cuentas por cobrar

Como la mayorı́a de las empresas manufactureras encuentran que las cuentas por cobrar

representan gran parte de sus activos circulantes, normalmente se presta muchı́sima atención a

la administración de éstas y a las técnicas utilizadas al respecto.

El objetivo perseguido con la administración de las cuentas por cobrar no debe ser sólo el de

cobrarlas con prontitud, sino también debe prestarse atención a las alternativas costo - beneficio

que se presentan en los diferentes campos de su administración.

Los administradores financieros prestan especial atención a tres aspectos fundamentales con

respectos a estas cuentas y el monto de recursos monetarios comprometidos en ellas; esto son:

1) polı́tica de crédito,

2) condiciones de crédito, y

3) polı́tica de cobro.

Por el primero, se refieren al establecimiento de los Estándares y los Análisis del crédito, a saber

la definición de los criterios mı́nimos para conceder crédito a un cliente, y los procedimientos que

deben ser establecidos para evaluar a los solicitantes del crédito; respectivamente. Por el segundo,

al estudio acerca de la conveniencia de otorgar descuentos por pronto pago, el estudio del perı́odo

para el mismo en el caso de establecerlo; y el perı́odo de crédito. Y por el tercero, al estudio de

los procedimientos adecuados que debe seguir la empresa para cobrar las cuentas a su vencimiento,

incluido el análisis de las alternativas entre costo y utilidades relacionadas con la polı́tica de cobros.

1.3.3. Polı́tica de créditos

Los procesos administrativos deben estar regidos por un criterio que sea compartido por todos

y cada uno de los agentes que participan en las diferentes fases que lo componen. Dicho criterio, en

términos de colocación de las producciones, es lo que se conoce como polı́tica de crédito, la cual

formalmente se puede definir como el conjunto de normas implı́citas y explı́citas que rigen para

cada una de las etapas del proceso de créditos.

Al definir la polı́tica crediticia de una empresa se logra que todo el proceso que requiere esta gestión

sea llevado a cabo en forma lo más eficiente y efectiva posible. Esto se debe a que la definición de la
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polı́tica implica que todos los agentes participantes en dicho proceso tengan claramente acotado el

ámbito de su decisión por tomar y, además, conozcan cuáles son las exigencias que deben cumplir

tanto ellos mismos como el resto de los comprometidos en la gestación del crédito. De tal manera,

si se desarrolla el proceso de crédito conforme a lo estipulado por la polı́tica, el resultado final de

una operación será el esperado.

Otra definición que aborda la misma noción antes enunciada es la que la define como “el conjunto

de medidas que, originadas por los principios que rigen los créditos en una empresa, determinan

lo que se ha de aplicar ante un caso concreto para obtener resultados favorables para la misma.

Como por ejemplo: perı́odo de crédito de una empresa, las normas de crédito, los procedimientos

de cobranza y los documentos ofrecidos” (VanHorne, 2005).

La definición de polı́tica de crédito es amplia, compuesta tanto por consideraciones explı́citas como

implı́citas. Son estas últimas las que adquieren mayor importancia en la medida en que el mercado

en que operan las organizaciones evoluciona vertiginosamente. La agilidad en la toma de decisiones

en un mercado ası́ caracterizado es alta, en relación con situaciones más estables; por tal razón,

la necesidad de realizar nuevos negocios en forma rápida obliga a que el ejecutivo deba tener

totalmente asimiladas dichas medidas de polı́tica. Es más, la resolución que tome algún empleado

deberı́a ser la misma que adoptarı́an sus compañeros de trabajo. De darse dicha situación, se estarı́a

logrando una total coherencia en la gestión del crédito en un ambiente dinámico y cambiante.

También, en virtud del cumplimiento de la polı́tica de crédito, se puede determinar el grado de

compromiso existente entre los agentes participantes en el proceso de crédito con la organización.

En la medida en que se dé un mayor cumplimiento de la polı́tica, mayor será el compromiso de

los ejecutivos con la entidad, aspecto de suma importancia, en razón del alto nivel de confianza

que debe existir entre los subordinados y subalternos de toda organización. La polı́tica de crédito

de una empresa da la pauta para determinar si debe concederse crédito a un cliente y el monto de

éste. La empresa no debe solo ocuparse de los estándares de crédito que establecen, sino también

de la utilización correcta de estos estándares al tomar decisiones de crédito. Deben desarrollarse

fuentes adecuadas de información y métodos de análisis del crédito Cada uno de estos aspectos de

la polı́tica de crédito es importante para la administración exitosa de las cuentas por cobrar de la

empresa. La ejecución inadecuada de una buena polı́tica de créditos o la ejecución exitosa de una

polı́tica de créditos deficiente no producen resultados óptimos (Gitman, 2006)
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1.3.4. Estándares de Crédito

Por su parte los estándares de crédito de la empresa, como antes expresamos, definen el

criterio mı́nimo para conceder crédito a un cliente. Asuntos tales como evaluaciones de crédito,

referencias, perı́odos promedio de pago y ciertos ı́ndices financieros ofrecen una base cuantitativa

para establecer y hacer cumplir los estándares de crédito.

La implementación de estándares de crédito en la empresa es necesaria para la salida de sus

productos o servicios. La incorrecta implementación de estos estándares puede convertirse en una

barrera para la obtención de ingresos a corto plazo.

Al realizar el análisis de los estándares se deben tener en cuenta una serie de variables

(fundamentales) como: los gastos de oficina, la inversión en Cuentas por Cobrar, la estimación de

cuentas incobrables y el volumen de ventas de la empresa.

Los efectos sobre estas variables los relacionamos a continuación:

Gastos de oficina:

Si los estándares de crédito se hacen más flexibles, más crédito se concede. Los estándares de

crédito flexibles aumentan los costos de oficina, por el contrario, si los estándares de crédito

son más rigurosos se concede menos crédito y por ende los costos disminuyen. Los costos más

importantes relacionados con esta variable son los relacionados con el personal del departamento

de crédito. Teóricamente se plantea que a medida que crece el departamento de crédito se llega

a ciertos puntos en los que debe contratarse más personal, pero en los intervalos que transcurren

entre los nuevos contratos, los costos permanecen fijo. En cuanto a que “. . . que a medida que

crece el departamento . . . ”, el autor de esta investigación no comparte del todo este criterio dado

que el uso de las nuevas tecnologı́as de la información y las comunicaciones, la dinámica y eficacia

de los nuevos sistemas de transporte permite cada vez atender un mayor número de clientes con

mayor celeridad.

Inversión en Cuentas por Cobrar:

La inversión en cuentas por cobra tiene un costo relacionado con su manejo. Mientras más alto

sea el promedio de Cuentas por Cobrar de la empresa, es más costoso su manejo y viceversa. Si la

empresa hace más flexibles sus estándares de crédito, debe elevarse el nivel promedio de Cuentas

por Cobrar, en tanto que las restricciones en los estándares deben disminuirlo.

Los estándares de crédito más flexibles dan como resultado costos de manejos más altos y las

restricciones en los estándares dan como resultado costos menores de manejo. Los cambios en
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el nivel de Cuentas por Cobrar relacionados con modificaciones en los estándares de crédito

provienen de dos factores. Principalmente, en las variaciones respecto a las ventas y otra respecto

a los cobros que están ı́ntimamente ligados, ya que se espera que aumenten las ventas a medida

que la empresa haga más flexibles sus estándares de crédito teniendo como resultado un mayor

número de Cuentas por Cobrar, pero si por el contrario las condiciones de crédito se hacen menos

flexibles, se da crédito a pocos individuos realizando un estudio exhaustivo de su capacidad de

pago, por ende el promedio de Cuentas por Cobrar se disminuye por efecto de la disminución en

el número de ventas.

En conclusión se tiene que los cambios de ventas y cobros operan simultáneamente para producir

costos altos de manejo de Cuentas por Cobrar cuando los estándares de crédito se hacen más

flexibles y se reducen cuando estos estándares de crédito se hacen más rigurosos.

Costo de la inversión marginal en cuentas por cobrar, esto es la cantidad adicional de dinero que

debe comprometerse en cuentas por cobrar por la flexibilización de los estándares de crédito.

Significa la diferencia que existe entre la inversión promedio en cuentas por cobrar (costo total

entre rotación de cuentas por cobrar), con los estándares actuales y el plan o los estándares

propuesto. A su vez esta cantidad adicional de dinero que debe comprometerse al flexibilizar los

estándares de crédito tiene un costo implı́cito el cual se debe a lo que la empresa deja de ganar

al renunciar invertir en tı́tulos valores comparables, o, al renunciar a la oportunidad de adquirir

determinados recursos (activos) con esa cantidad adicional comprometida en cuentas por cobrar;

esto es: un costo de oportunidad.

El costo de oportunidad tiene varias interpretaciones según el área en que se trabaje el concepto,

pero la noción básica es la siguiente:

Es el valor máximo sacrificado alternativo al realizar alguna decisión económica. Valor que

representa el desaprovechar una oportunidad. El costo alternativo de oportunidad de producir una

unidad del bien X, es la cantidad el bien Y que se debe sacrificar para el efecto. Tasa de interés o

retorno esperado más alto alternativo al del activo en cuestión.

Beneficio máximo obtenido que podrı́a haberse obtenido si el bien productivo, servicio o capacidad

se hubiese aplicado a algún uso alternativo (EAC, 1991)

Estimación de Cuentas Incobrables:

Otra variable que se afecta por los cambios en los estándares de crédito es la estimación de cuentas

incobrables. La probabilidad o riesgo de adquirir una cuenta de difı́cil cobro aumenta a medida
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que los estándares de crédito se hacen más flexibles y viceversa, esta dado también por el estudio

que se hace de los clientes y su capacidad de pago en el corto y en largo plazo.

Volumen de ventas:

Como se denotó en párrafos anteriores, a medida que los estándares de crédito se hacen más

flexibles se espera que aumenten las ventas y las restricciones las disminuyen, se tiene entonces

que los efectos de estos cambios tienen incidencia directa con los costos e ingresos de la empresa.

Para decidir si una empresa debe hacer más flexible sus estándares de créditos, deben compararse

las Utilidades Marginales sobre las ventas con el costo de la Inversión Marginal en Cuentas por

Cobrar. Si las Utilidades Marginales son mayores que los costos marginales, deben hacerse más

flexibles estos estándares; de otro modo deben permanecer de igual forma.

También se debe tener en cuenta el aspecto de las Cuentas por Cobrar que no se recuperan en el

tiempo estipulado y las que por una u otra causa ya no se pueden recaudar, el análisis de estas

variables pueden cambiar considerablemente la decisión que se tome al respecto.

Cambios básicos y efectos que se esperan.

Tabla 1.1: Cambios básicos y efectos en las utilidades por hacer más flexibles los estándares de
créditos.

Renglón Tendencia del cambio Efecto sobre utilidades
(incremento o disminución) (positivo o negativo)

Volumen de Ventas I P
perı́odo Promedio de Cobro I N
Estimación de cuentas malas I N

Fuente: (Brearly, Stewart, & Alan, 1990)

1.3.5. Análisis del Crédito

Un vez que la empresa a fijado sus estándares de crédito, deben establecerse procedimientos

para evaluar a los solicitantes de crédito. A menudo debe determinar no sólo los méritos que tenga

el cliente para el crédito, sino también calcular el monto por el cuál este puede responder. Una

vez que esto se ha hecho, la empresa puede establecer una lı́nea de crédito, estipulando el monto

máximo que el cliente puede deber a la empresa en un momento cualquiera. Las lı́neas de crédito

se establecen para eliminar la necesidad de verificar el crédito de un cliente importante cada vez

que se haga una compra a crédito (Gitman, 2006).

Los estados financieros de un solicitante de crédito y el mayor de cuentas por pagar se pueden
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utilizar para calcular su plazo promedio de cuentas por pagar, ası́ como las razones que brinden

información acerca del corto plazo, a saber de liquidez y de rentabilidad; ası́ como es útil también

calcular las razones de endeudamiento. Una evaluación de la tendencia en el comportamiento de

estas razones debe indicar tendencias en el desempeño financiero de la empresa.

Un ejemplo interesante de análisis para la concesión de crédito a una empresa, en este caso de

crédito simple, lı́neas de crédito, préstamos, y otras formas de financiamiento; o sea de unidades

monetarias no de crédito comercial, es el caso del que realizan los bancos comerciales en nuestro

paı́s, y en otros.

En el caso nuestro, por un lado el análisis se hace sobre los ingresos para el perı́odo; esto es, analizar

los flujos de caja del solicitante para el perı́odo; por el otro se hace una evaluación utilizando un

método paramétrico de evaluación, que consiste en valorar los conceptos Comportamiento de los

pagos y Situación financiera y aplicar la Matriz de Calificación de Activos Crediticios.

Para el análisis de los múltiples factores que inciden en la situación financiera del prestatario,

se utilizan dos calificaciones: cuantitativa y cualitativa. La evaluación cuantitativa se determina

mediante la evaluación numérica de parámetros establecidos, a saber: Situación financiera del

acreditado, Administración de la Entidad, Condiciones de mercado, Situación de las garantı́as,

Otros factores relevantes.

En la evaluación de la gestión administrativa del prestatario se tienen en cuenta los siguientes

aspectos:

Estructura organizativa y experiencia del personal directivo de la entidad, ası́ como la

estabilidad y conocimientos del personal que trabaja en las áreas de contabilidad, finanzas

y comercialización.

En la CPA se evalúa la fortaleza de su Junta Directiva, incluyendo su dominio de la actividad,

su nivel de organización y el desarrollo de iniciativas que ayuden al incremento de la

producción con reducción de costos.

Eficiencia en los sistemas y procedimientos contables y de comercialización. Para ello, deben

tenerse en cuenta los resultados de las supervisiones y auditorı́as practicadas.

Veracidad y oportunidad de las informaciones económicas y financieras emitidas.

Eficiencia en las relaciones con los acreedores, clientes y Presupuesto del Estado.
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La gestión administrativa de la entidad se califica de buena cuando son positivos todos los

aspectos evaluados, de regular cuando sean positivos la mayorı́a de los aspectos analizados, y de

mala cuando sean negativos la mayorı́a de los aspectos analizados.

Las condiciones de mercado se evalúan teniendo en cuenta si de toda la producción de bienes o

servicios está aceptada mediante contratos vigentes o en proceso; si existe dependencia de un solo

cliente o proveedor o si por el contrario existen más de uno.

Los Otros Factores Relevantes se evalúan sobre la base de si existen o no afectaciones por

fenómenos naturales, incendios y, si existen, si están cubiertas o no por seguros. Resumen,

entonces la calificación cuantitativa sumando total de los puntajes de los parámetros analizados,

determinando la calificación cuantitativa de la situación financiera del prestatario, según el sistema

que tiene establecido el cual no referimos por no considerarlo necesario para el fin de ilustración

de un procedimiento útil en el análisis del crédito y el riesgo de una empresa solicitante de crédito.

La calificación Cualitativa que realizan no tiene equivalencia numérica, sino que se determina

teniendo en cuenta la experiencia, conocimientos y criterios del funcionario encargado de la

evaluación y de la actividad donde se desenvuelve la entidad; o sea el juicio subjetivo al que antes

hacı́amos referencia. La Calificación final de la Situación Financiera la determinan relacionando

las calificaciones cuantitativas con las cualitativas. En caso de que la calificación cualitativa arroje

resultados diferentes a la cuantitativa, el evaluador selecciona aquella que refleje con mayor

fidelidad la situación financiera del acreditado, dejando constancia documental de los criterios que

se tuvieron en cuenta para tal decisión.

Sin embargo, y no obstante este ejemplo, es bueno destacar que una empresa puede establecer

las razones o programas de evaluación de crédito a la medida de sus propios estándares. No hay

procedimiento establecido. Una de las principales contribuciones de la decisión final del crédito es

el juicio subjetivo del analista financiero acerca de los méritos financieros que tenga el cliente. Para

determinar los méritos crediticios, el analista debe agregar sus conocimientos sobre la ı́ndole de

administración del solicitante, la referencia de otros proveedores, y las normas históricas de pago

del cliente a cualquier cifra cuantitativa que se haya establecido.

1.3.6. Condiciones de Crédito

Las Condiciones de crédito de una empresa especifican los términos de pago para todos los

sujetos de créditos. Las condiciones de crédito ayudan a la empresa a obtener mayores clientes,
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pero se debe tener mucho cuidado ya que se pueden ofrecer descuentos que en ocasiones podrı́an

resultar nocivos para la empresa. Se pueden indicar como 2/10 − n/30 lo que quiere decir que el

comprador recibe un descuento del 2 % si paga dentro de los 10 dı́as siguientes a la operación, si

el cliente no aprovecha el descuento entonces pagará la suma total dentro de de los últimos 20 dı́as

del perı́odo de crédito.

Los cambios en cualquier aspecto de las condiciones de crédito de la empresa, pueden tener efectos

en su rentabilidad total. Los factores positivos y negativos relacionados con tales cambios y los

procedimientos cuantitativos para evaluarlos se presentan a continuación.

Descuentos por pronto pago.

La determinación del % a establecer como descuento es una tarea que no se puede descuidar o

improvisar. La empresa no debe conceder descuentos que no representen ahorros con respecto a lo

que le costarı́a financiarse por le perı́odo de aplazamiento a través de préstamos bancarios a corto

plazo.

Descuento máximo por pronto pago que puede ofrecerse por la empresa (vendedora).

Este descuento máximo estará determinado por el costo de su financiación. Al obtener su pago al

contado (o por el perı́odo de descuento que se ofrezca por lo general 10 dı́as después efectuada la

venta a crédito), el vendedor se ahorra [o evita] tener que acudir a la financiación bancaria durante

el perı́odo de aplazamiento.

Para el cálculo del descuento máximo por pronto pago que puede ofrecerse por la empresa.

i = d ∗ 360

t
; (1.3.1)

i: tipo anual equivalente

d: tasa de descuento ofrecida(costo o tasa de financiamiento bancario a corto plazo).

t: perı́odo de aplazamiento concedido(perı́odo de crédito comercial).

Descuento mı́nimo por pronto pago que resultarı́a a la empresa compradora.

El razonamiento es similar: el ahorro que obtenga por el descuento por pronto pago tendrá que

ser mayor que el coste de su financiación bancaria a corto plazo: si la empresa paga al contado

no dispondrá de unos fondos que les son necesarios y que tendrá que financiar, sólo si con el

pago al contado consigue un ahorro superior al costo de financiación, le resultará interesante. Si

el descuento que obtiene es inferior al cose de su financiación bancaria a corto plazo, preferirı́a
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acogerse al aplazamiento del pago, o sea al crédito comercial.

Al igual que en el caso anterior, y para poder comparar la tasa de descuento con el costo de

su financiación bancaria a acorto plazo, habrá que calcular el tipo anual equivalente de dicho

descuento, aplicando la expresión (1.3.1).

Cuando una empresa establece o aumenta un descuento por pronto pago pueden esperarse los

siguientes cambios y efectos en las utilidades.

Tabla 1.2: Cambios y efectos en las utilidades producto de establecer un descuento por pronto pago
Renglón Tendencia del cambio Efecto sobre utilidades

(incremento o disminución) (positivo o negativo)
Volumen de Ventas I P

Perı́odo Promedio de Cobros D P
Estimación de cuentas malas D P
Utilidades por unidad D N

Fuente:(Brearly et al., 1990)

El volumen de ventas debe aumentar ya que si una empresa está dispuesta a pagar el dı́a diez, el

precio por unidad disminuye. Si la demanda es elástica, las ventas deben aumentar como resultado

de la disminución del precio unitario. El perı́odo de cobro promedio debe disminuir, reduciendo

ası́ el costo del manejo por Cuentas por Cobrar. La disminución en cobranzas proviene que algunos

clientes que antes no tomaban el descuento por pronto pago, ahora lo hacen. La estimación de

cuentas incobrables debe disminuir, pues como los clientes pagan más pronto, debe disminuir la

probabilidad de una cuenta mala. Tanto la disminución en el perı́odo promedio de cobros como la

disminución en la estimación de Cuentas Incobrables deben dar como resultado un aumento en las

utilidades totales.

El aspecto negativo en la aplicación del descuento por pronto pago es una disminución en el

margen de utilidad por unidad ya que hay más clientes que toman el descuento y pagan un precio

menor por unidad. La disminución o eliminación del descuento por pronto pago tendrı́a efectos

contrarios. Los efectos cuantitativos de los cambios en este procedimiento se pueden evaluar por

un método similar al de la evaluación de cambios en las condiciones de crédito.

Perı́odo de descuento por pronto pago.

El efecto neto de los cambios en el perı́odo de descuento por pronto pago es bastante difı́cil de

analizar debido a los problemas para determinar los resultados exactos de los cambios en el perı́odo

de descuento que son atribuibles a dos fuerzas que tienen relación con el perı́odo promedio de
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cobro.

Cuando se aumenta un perı́odo de descuento por pronto pago hay un efecto positivo sobre las

utilidades porque muchos clientes que en el pasado no tomaron el descuento por pronto pago ahora

lo hacen, reduciendo ası́ el perı́odo medio de cobros. Si en el momento de otorgar un crédito el

cliente decide pagar su cuenta en un perı́odo menor al estipulado, este accederı́a a un descuento.

Sin embargo hay también un efecto negativo sobre las utilidades cuando se aumenta el perı́odo del

descuento por que muchos de los clientes que ya estaban tomando el descuento por pronto pago

pueden aún tomarlo y pagar más tarde, retardando el perı́odo medio de cobros. El efecto neto de

estas dos fuerzas en el perı́odo medio de cobros es difı́cil de cuantificar.

Tabla 1.3: Cambios resueltos de un aumento en el perı́odo de descuento por pronto pago.
Renglón Tendencia del cambio Efecto sobre utilidades

(incremento o disminución) (positivo o negativo)
Volumen de Ventas I P

Perı́odo Promedio de Cobros a D P
Estimación de cuentas malas D P

Utilidades por unidad D D
Perı́odo promedio de cobrob. I D

Fuente:(Brearly et al., 1990)
aDebido a que quienes no toman descuento pagan ahora con mayor prontitud.
bdebido a que los que toman el descuento aún obtienen descuento por pronto pago, pero pagan más tarde.

Los cambios en el perı́odo de crédito también afectan la rentabilidad de la empresa. Pueden

esperarse efectos en las utilidades por un aumento en el perı́odo de crédito como un aumento en las

ventas, pero es probable que tanto el perı́odo de cobros como la estimación de cuentas incobrables

también aumenten, ası́ el efecto neto en las utilidades puede ser negativo.

Tabla 1.4: Cambios en las utilidades por un aumento en el perı́odo de crédito.
Renglón Tendencia del cambio Efecto sobre utilidades

(incremento o disminución) (positivo o negativo)
Volumen de Ventas I P

perı́odo Promedio de Cobros I N
Estimación de cuentas malas I N

Fuente:(Brearly et al., 1990)
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1.3.7. Polı́ticas de Cobros

Los procedimientos que siguen las empresas para cobrar sus cuentas a su vencimiento, que

son los que, como dijéramos antes, definen la Polı́tica de Cobro, pueden evaluarse parcialmente

examinando el nivel de estimación en cuentas incobrables; aunque éstas no dependan únicamente

de de esta polı́tica sino también de la de crédito en la cual se basan su aprobación. Si se supone

que el nivel de cuentas malas atribuibles a las polı́ticas de crédito de la empresa es relativamente

constante, puede esperarse un aumento en los gastos de cobro para reducir las cuentas malas de la

entidad.

Las empresas deben determinar cuál es el nivel óptimo de gastos de cobro desde el punto de vista

costo-beneficio, toda vez que, más allá de un punto, los gastos de cobros adicionales no reducen

suficientemente las pérdidas por cuentas malas par justificar la erogación de fondos.

Tabla 1.5: Alternativas básicas resultantes al agilizar las gestiones de cobro
Renglón Tendencia del cambio Efecto sobre utilidades

(incremento o disminución) (positivo o negativo)
Estimación de cuentas malas D P
Perı́odo Promedio de Cobros D P

Volumen de Ventas I o D P o N
Gastos de Cobranza I N

Fuente:(Brearly et al., 1990)

El aumento en los gastos de cobro hasta un punto óptimo debe reducir la estimación de cuentas

incobrables y el perı́odo medio de cobros, aumentando ası́ las utilidades. Las empresas deben

tener cuidado con estrategias de aumentos de gastos de cobro, pues pueden provocar la pérdida de

ventas además de niveles gastos de cobros por encima del óptimo si no se determina cientı́ficamente

mediante métodos matemáticos este punto; provocando gestiones de cobranza demasiada intensas.

Los administradores financieros si al vencimiento de las cuentas no se reciben los pagos, deben

esperar u perı́odo razonable antes de iniciar los procedimientos de cobro.

1.4. La Administración de Cuentas por Cobrar en Cuba

En el caso de nuestra economı́a, la temática del manejo y administración de las cuentas por

cobrar y por pagar es un tema todavı́a pendiente. Al punto que se ha llegado a denominar al

problema como: la cadena de impago.

Las causas del problema no son sólo de tipo económico-financiero y de administración, de carácter
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endógeno, intraempresarial, sino que es un fenómeno multicausal: problemas como fallas contables

que dificultan la conciliación de las deudas y el formal reconocimiento entre las empresas deudoras

y acreedoras, deficiente administración del flujo de caja, y ausencia de análisis financieros que las

vincule más con los gastos, falta de análisis sistemáticos y rigurosos con las entidades inmiscuidas

en cobros y pagos; influencia negativa de las pérdidas y faltantes que inciden en la liquidez

empresarial; inmovilización de su capital de trabajo en procesos inversionistas dilatados y en

inventarios de lento movimientos; la no conciliación entre partes y la débil contratación, sistemas

automatizados no confiables, contratos económicos que no sustentan las operaciones comerciales

son otros de los problemas relacionados estrechamente con la problemática.

A pesar de persistir el problema a nivel de paı́s, de organismo, y de empresas se van tomando

medidas si bien no resuelven el problema constituye pasos de avance. Entre las medidas adoptadas

en los últimos años se pueden señalar la introducción de la Letra de Cambio, la ampliación de las

opciones de pagos que ofrece la Carta de Crédito, las transferencias electrónicas, la compensación

de las deudas entre las empresas cubanas, los acuerdos de trabajo entre los tribunales populares y

el sistema bancario para la reducción de las sentencias pendientes de pago, la compra de de las

deudas vencidas, el otorgamiento de créditos forzados, entre otras.

La administración financiera como parte del tránsito paulatino al sistema de perfeccionamiento

empresarial, se prepara para tomar decisiones sobre polı́ticas de venta, cobros y pagos y flujos de

caja, mediante el vı́nculo con los bancos y demás intermediarios financieros.

Como parte de esa transformación, en la actividad de cobros y pagos, por ejemplo, se aprecian

mejorı́as, pero es imprescindible seguir dando pasos para perfeccionar la gestión y evitar que la

cadena de impagos incida directamente sobre la vida económica del paı́s.

Para ayudar a ordenar definitivamente esa situación, en diciembre de 1999 el Comité Ejecutivo

del Consejo de Ministros aprobó para las entidades estatales el uso de las letras de cambio y los

pagarés, tı́tulos valores que constituyen instrumentos muy útiles para facilitar la ejecución de cobros

y pagos.

La aceptación de una letra de cambio implica el reconocimiento de la deuda lı́quida, que en caso de

no cobrarse en el momento de su vencimiento, o de cobrarse sólo parcialmente, puede ser protestada

por el acreedor ante notario y llevada inmediatamente a proceso judicial. El tribunal podrá ordenar,

en beneficio del demandante, el embargo de bienes del deudor por un valor equivalente al de la

deuda. Si se trata de una entidad estatal, todos sus activos financieros, incluidas cuentas bancarias
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y cuentas por cobrar, pueden ser intervenidos con el fin de sufragar la deuda.

El poseedor de la letra de cambio tiene también la posibilidad de anticipar su ingreso descontándola

en las instituciones del sistema financiero. Tanto la letra de cambio como el pagaré cuentan con la

debida protección material, administrativa y bancaria.

Otro mecanismo de facilitación de las transacciones financieras entre las empresas es la posibilidad

que tienen los vendedores de otorgar créditos comerciales a sus compradores, previo acuerdo con

el Banco Central para fijar el interés máximo de la tasa, ası́ como el derecho de reclamar el pago de

un interés por mora.

Se cuenta asimismo con el uso de la tarjeta magnética y de las transferencias bancarias

condicionadas o cartas de crédito locales, que garantizan, por mediación del sistema bancario, el

pago oportuno de los productos o servicios.

Ante un comprador con antecedentes de morosidad y en el caso de operaciones de cierto valor, el

vendedor puede exigir la presentación de una garantı́a bancaria a primera demanda, con la cual, si

el pago no se realiza, el banco asume la responsabilidad y se convierte en acreedor.

El sistema bancario cuenta con una Central de Información de Riesgo que recopila, procesa y

distribuye información sobre deudores morosos, sospechas de blanqueo de capitales, cheques sin

fondos, y otros hechos delictivos relacionados con la actividad financiera.

El reordenamiento y perfeccionamiento del sistema financiero y bancario del paı́s ha supuesto

una mayor variedad de los servicios, entre los que figuran, aparte de los ya mencionados, los

relacionados con cuentas en sus más disı́miles modalidades.

Estas incluyen cuentas técnicas de ingresos, cuentas con mandatos especiales, etc.; constitución

de depósitos a plazos fijos y certificados de depósitos, que las entidades incorporadas al

perfeccionamiento empresarial pueden establecer tanto en moneda nacional como en divisas.

Además de rentabilizar sus cuentas bancarias, tanto las empresas que se van incorporando al sistema

de perfeccionamiento como las restantes pueden acceder a financiamientos en distintas formas,

incluyendo préstamos y arrendamientos financieros, y descuentos de letras de cambio. También se

están poniendo en práctica nuevas modalidades de financiamiento en las cuales los bancos no sólo

otorgan el crédito sino además intervienen en la gestión del proyecto y comparten sus utilidades.

Una acción poco conocida en Cuba pero muy utilizado en el mundo es el fideicomiso, de

extraordinaria utilidad, por ejemplo, para una entidad que concluya una operación financiera muy

compleja pero su estructura organizativa o contable no le permiten controlarla con la exactitud y
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el detalle requerido. En tal caso, el banco o la entidad fiduciaria le ofrecen el servicio, de cuyo

cumplimiento le rendirán cuenta al cliente en los términos que este pacte.

El factoring es otra valiosa herramienta de la que puede disponer la empresa, delegando en la

entidad bancaria su gestión de cobros. Además, se ofrecen los avales en garantı́as y servicios

técnicos de inversiones, entre los que algunos bancos incluyen control de la ejecución de obras,

verificación detallada del presupuesto, control de condiciones del almacenaje y supervisión de

gastos de inversiones, entre otros.

Con la llamada banca electrónica, una de las novedades más recientes del sistema, se hace posible

realizar operaciones de cobros y pagos, y comprobar balances y saldos, desde las oficinas de la

empresa, utilizando tan sólo una computadora y una lı́nea telefónica.

Todas estas disposiciones legales sobre cómo deben cumplirse la ejecución de todos los cobros y

pagos se encuentran reflejadas en las resoluciones 56 y 64 del año 2000, en éstas el Banco Central

de Cuba(BCC) organiza y controla toda actividad de ventas a crédito y servicios en los cuales

incurran personas jurı́dicas en el territorio nacional.

El administrador financiero debe conocer estas disposiciones por las cuales debe regir su trabajo

y garantizar el cumplimiento de lo normado, para estimular el uso correcto de los instrumentos de

pago y contribuir a una mayor celeridad en la rotación del dinero, y ası́ contribuir al fortalecimiento

de la disciplina financiera.



Capı́tulo 2

Propuesta de un procedimiento para la
administración de Cuentas por Cobrar en la
empresa Gydema, Cienfuegos

2.1. Caracterización de la Empresa

La Empresa Glucosa de Cienfuegos (Gydema) se encuentra localizada en la Zona Industrial

No.2 y Reparto Pueblo Griffo, en la periferia noreste de la ciudad de Cienfuegos, República de

Cuba.

La Empresa, esta subordinada al MINAZ y directamente en nuestro territorio al Grupo Empresarial

Agroindustrial (GEA), lo cual se define por medio de la Resolución 22/06 del Ministro del Azúcar.

El objeto empresarial de la Entidad es como sigue:

Producir, transportar y comercializar de forma mayorista productos alimenticios derivados

del maı́z, tales como Sirope de Glucosa, Almidón de Maı́z, mezclas secas, alimento consumo

animal en Moneda Nacional.

Produce y comercializa también de forma mayorista equipos, partes, piezas y accesorios

de metal y gomas fundamentalmente para la industria de conservas y lácteos en Moneda

Nacional.

Implementos deportivos al INDER en ambas monedas.

Brinda además servicios de alquiler de transportación especializados en Moneda Nacional y

servicios personales de reparación de enseres menores, de transporte personal.

Alimentación a sus trabajadores en Moneda Nacional.

27
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Ofrece servicios de reparación y mantenimiento eléctrico, de instrumentación de equipos

automáticos, informáticos y de comunicación a entidades en Moneda Nacional.

Produce y comercializa ganado menor y de forma minorista a sus trabajadores productos

agropecuarios procedentes de autoconsumo en Moneda Nacional.

Funciones de la Empresa

1. Cumplir y exigir el cumplimiento de la legislación Vigente.

2. Coordinar y orientar las acciones de la Empresa de las diferentes áreas y Unidades

Empresariales de Base para el cumplimiento eficiente de las misiones asignadas.

3. Establecer una adecuada comunicación entre la Dirección, las demás subdivisiones

estructurales y con los trabajadores en general. Crear las condiciones necesarias para la

mayor participación de los trabajadores en los procesos de dirección, descentralizando

la administración de los recursos y asegurando que se eleve la eficiencia en la gestión

económica.

4. Controlar y evaluar el trabajo de las diferentes áreas y las Unidades Empresariales de Base

que agrupa.

5. Definir con los organismos de la Administración Central del Estado la información que

necesitan de las organizaciones económicas que agrupa ası́ como su periodicidad.

6. Dirigir el proceso de innovación de las Unidades Empresariales de Base, a partir de la

estrategia de ciencia e innovación tecnológica definida, de manera tal, que se garantice un

adecuado nivel de gestión tecnológica.

7. Desarrollar y exigir en la empresa y unidades empresariales de base, el cumplimiento de las

actividades inherentes a la propiedad industrial, definiendo las medidas y procedimientos que

garanticen la protección legal de los productos del intelecto creado, conforme a lo establecido

en la legislación vigente sobre propiedad industrial.

8. Organizar, dirigir y controlar la actividad de mercadotecnia y venta de la Empresa.

9. Responder por la calidad de las producciones y servicios, garantizando el nivel de

competitividad y presencia en el escenario económico.
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10. Establecer el procedimiento interno para la proposición de los nuevos negocios y

asociaciones con capital extranjero, en correspondencia con lo establecido.

11. Organizar, dirigir y controlar la actividad contable y financiera de la Empresa.

12. Organizar y establecer los procedimientos generales para el Control Interno en la Empresa,

y en las Unidades Empresariales de Base que agrupa.

13. Organizar y garantizar los procesos de capacitación de los trabajadores y cuadros, a través de

la determinación de sus necesidades de aprendizaje.

14. Planificar, organizar y controlar las medidas, que garanticen la satisfacción de los

trabajadores por la labor que desarrollan, definiendo además, un sistema de estimulación

en la Empresa y sus Unidades Empresariales de Base.

15. Organizar y controlar la actividad de seguridad y salud en el trabajo, y las medidas para

preservar el medio ambiente.

16. Dirigir el proceso de elaboración de la planificación estratégica y la dirección por objetivos,

tomando en consideración las polı́ticas establecidas por los niveles de dirección superiores a

la Empresa.

17. Dirigir, coordinar y controlar el proceso de elaboración del plan de negocios y de

los presupuestos de la empresa y las Unidades Empresariales de Base que agrupa, en

correspondencia con los lineamientos emitidos por el GEA Cienfuegos, de manera que se

cumplan los objetivos básicos de su funcionamiento y se recojan en él, las producciones y

servicios seleccionados y otros indicadores directivos.

18. Presentar y defender el plan y el Presupuesto de Ingresos y Gastos de la Empresa, en ambas

monedas ante el Grupo Empresarial Agroindustrial Cienfuegos, y el Ministerio del Azúcar,

y organizar las formas y métodos que favorezcan su ejecución en el volumen, eficiencia

económica y calidad prevista.

19. Distribuir, en interés de cumplir el pedido estatal, las producciones y servicios seleccionados,

entre las Unidades Empresariales de Base que agrupa. Controlar y garantizar su

cumplimiento.
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20. Evaluar y responder por los resultados obtenidos en el cumplimiento del plan, del plan de

negocios, de los presupuestos de ingresos y gastos, y los objetivos de trabajo de la Empresa

y de las Unidades Empresariales de Base que agrupa.

21. Responder y evaluar los resultados económicos y financieros de toda la organización en su

conjunto y de las Unidades Empresariales de Base que agrupa.

22. Orientar, organizar y ejecutar la creación de condiciones para reducir los costos y gastos.

23. Solicitar créditos bancarios, en Moneda Nacional y en CUC.

24. Ejecutar una eficiente gestión de cobros y pagos, que permita lograr la liquidez necesaria

para cumplir sus obligaciones económicas.

25. Emitir mensualmente los Estados y Balances Contables y Financieros establecidos.

26. Desarrollar funciones en el manejo de las finanzas de la organización en su conjunto.

27. Supervisar y realizar auditorı́as internas a las Unidades Empresariales de Base.

28. Asegurar que el personal de la entidad desempeñe y desarrolle sus actividades, de acuerdo a

las exigencias de sus funciones y contenido de trabajo.

29. Evaluar el desempeño de los Directores Funcionales y de las Unidades Empresariales de Base

que agrupa.

30. Definir las formas y métodos de efectuar las diferentes producciones y servicios.

31. Responder por la seguridad y protección de la Empresa y de sus Unidades Empresariales de

Base.

32. Garantizar la imagen corporativa y la cultura industrial

Estructura Organizativa

La estructura aprobada para la empresa consta de 1 Dirección General, con 5 Direcciones o

subdirecciones, a las cuales se les subordinan los respectivos Departamentos (8 en total) propios

de cada actividad, y a estos departamentos las diferentes brigadas (Ver organigrama estructural

de la Empresa en el Anexo A). Esta Estructura aprobada se corresponde con la estructura que

está funcionando en la Empresa, siendo funcional, que no es preciso modificar pues consideramos
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que se corresponde con la complejidad de las operaciones que se realizan en la empresa.

Esta estructura permite que exista un mı́nimo de 4 niveles de dirección entre el jefe máximo

(Director General incluido) y el jefe más cercano al nivel de producción (Jefe de Turno incluido),

lo cual es valorado favorablemente.

La planificación de la empresa esta fundamentada en el comportamiento del entorno empresarial,

en sus amenazas y oportunidades. A partir de estos aspectos se define la misión, visión y objetivos

estratégicos de trabajo.

Misión

Elaborar materias primas y materiales para diferentes procesos industriales y productos

alimenticios, en una amplia gama de surtidos para la alimentación humana y animal, con la mejor

calidad y eficiencia, garantizando la plena satisfacción de sus clientes.

Visión

Empresa próspera, diversificada, lı́der en el mercado nacional y competitiva en el mercado

internacional.

Amenazas, debilidades, fortalezas y oportunidades de mayores incidencias.

Amenazas

1. Inestabilidad de suministros por los proveedores.

2. Manejo de las finanzas en moneda convertible por el GEA.

3. Contaminación Ambiental.

4. Aumento del precio de la materia prima fundamental.

5. La materia prima fundamental no siempre es de la mejor calidad.

6. Falta de atención y reconocimiento por el organismo superior.

7. Difı́cil adquisición de piezas de repuesto

Debilidades
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1. Tecnologı́a atrasada.

2. Falta de estabilidad en la producción.

3. Falta de capacitación de los recursos humanos.

4. Falta de recursos materiales, para la producción, venta y mantenimientos.

5. Malas condiciones en que se encuentra el parque de transporte.

6. Falta de inversiones significativas en el proceso tecnológico.

7. Producciones fundamentales no rentables.

Fortalezas

1. Contar con la única lı́nea de producción de su tipo en el paı́s.

2. La empresa se encuentra finalizando el proceso de perfeccionamiento.

3. Preparación técnica y profesional del consejo de dirección.

4. Calidad de las producciones.

5. Capacidad para realizar producciones alternativas.

Oportunidades

1. Demanda creciente e insatisfechas de las producciones.

2. Creciente desarrollo del sector turı́stico.

3. Ubicación geográfica de la empresa.

4. Aumento del poder adquisitivo de la población.

Resumen de la plantilla de trabajadores según categorı́a ocupacional
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Tabla 2.1: Trabajadores de la Gydema, Cienfuegos
Categorı́a ocupacional Cantidad de trabajadores Actual

Dirigentes 16
Técnicos 58
Operarios 129

T. Servicios 15
Total 218

Fuente: Elaboración propia

2.1.1. Caracterı́sticas de las producciones y materia prima fundamental.

La empresa utiliza como materia prima fundamental, el Maı́z Yellow #2 para el cual fue

concebido el diseño tecnológico de la planta; este es un maı́z que es rico en almidón conteniendo

como promedio un 70 % de este. Actualmente y por sus caracterı́sticas no se cosecha en Cuba.

Las producciones fundamentales y sus usos son:

1. Almidón de Maı́z: Utilizado en el consumo humano, Industria Textil, Industria de Papel,

Industria de Tabaco. Lácteos, Conservas.

2. Sirope de Glucosa Ácida: Se utiliza en la industria confitera; en la elaboración de refrescos,

conservas, compotas, helados.

3. Sirope de Glucosa Enzimática: Utilizada fundamentalmente en la Industria Quı́mica para la

fabricación de Sorbitol.

Del proceso de producción se derivan varios subproductos ricos en proteı́nas para la alimentación

animal, estos son:

1. Gluten de Maı́z: Se utiliza para la alimentación de animales que necesitan altos contenidos

de proteı́nas.

2. Germen de Maı́z: Favorable para la alimentación de los animales en ceba.

3. Germen de Maı́z: Favorable para la alimentación de los animales en ceba.animal.

4. Forraje de Maı́z: Se utiliza para la alimentación animal.

5. Licor de Remojo: Utilizado para ser dosificado en diferentes piensos para la alimentación

animal.



34

Ası́ como los residuos acopiados en la Planta de Tratamiento de Residuales que después de

un proceso de sedimentación y centrifugación se obtiene un Lodo rico en proteı́nas para la

alimentación animal.

2.1.2. Breve caracterización de la estructura contable de la empresa

La estructura contable en la empresa, es de carácter centralizado. En la dirección de

Contabilidad y Finanzas se realiza, por el personal de contabilidad designado, todo el

procedimiento de registrar, controlar y analizar los hechos contables reales de cada área, ası́ como

la confección de los respectivos Estados Financieros al finalizar cada perı́odo.

La Dirección de Contabilidad y Finanzas está compuesta por el Director de Contabilidad y

Finanzas que tiene a su cargo dos grupos: el Grupo de Contabilidad y Costos y otro de Finanzas y

Planificación, los cuáles atienden estadı́stica y precios.

La ejecución de la Contabilidad se lleva a cabo de forma computarizada en casi su totalidad para

lo cual se encuentran implantados los sistemas establecidos por el Ministerio del Azúcar, estos

responden a las Normas Cubanas de la Contabilidad.

Existe interrelación directa entre las áreas de la Empresa, y la Dirección Contable, quedando esta

última responsabilizada con la eficiencia del control de los hechos económicos que se originan, el

cumplimiento de los principios y normas que rigen la Contabilidad.

Para la rapidez, confiabilidad y eficiencia del registro contable, se cuenta con medios

computarizados y automatización de todos los sistemas contables, se trabaja en la conclusión de la

implementación del sistema de contabilidad VERSAT SARASOLA.

2.1.3. Caracterización de la polı́tica de crédito de la empresa.

El criterio mı́nimo de la Entidad para conceder crédito no incluye evaluaciones de crédito,

referencias, cálculo de ciertos ı́ndices financieros; asuntos que le ofrecerı́an una base cuantitativa

para establecer y hacer cumplir los estándares de crédito. Sin embargo, sus condiciones de crédito

sı́ especifican claramente los términos y condiciones de pago, como se puede observar en el

modelo de contrato de compra venta (Anexo B), aspectos tales como precios, forma y término de

pago, perı́odo de crédito, facilidades de crédito, instrumentos de pago, especificaciones de calidad,

garantı́as, penalidades, reclamaciones; condiciones que garantizan un mı́nimo de seguridad, calidad
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y cobertura ante el riesgo de impago. Se les da un seguimiento y análisis a las deudas vigentes a

través de técnicas como el análisis por edades o envejecimiento de las cuentas por cobrar, gestiones

de cobro personalizadas en los casos en que se vayan de términos.

Los clientes de la Empresa, para los fines de este análisis que realizamos, podemos dividirlos

en aquellos a los cuales la Empresa está obligada a venderles y aquellos a los que no. Entre los

primeros se encuentran todos los que compran de sus producciones principales en términos de

volumen y de tipo de producción según misión y objeto social. Dentro del grupo de los que no

está obligada a venderles se encuentran muchos de los que no se les vende de las producciones

principales, pero también hay otros que sı́ se les vende de estas producciones. La mayorı́a de estos

últimos pagan las mercancı́as compradas, mediante pre-factura; modalidad u opción que elimina el

riesgo de impago.

En el análisis por edades al cierre de 2009 se observan cuentas por $217 270,67; $35 541,48; $23

56,03 y, $3 976,14 en los rangos de: hasta 30; de 31 a 60; 61 a 90 y; más de 90, respectivamente.

Para un total de $ 259 141,32.

2.2. Propuesta de procedimiento para la administración de las
cuentas por cobrar

El Procedimiento Propuesto (como se muestra en la Figura 2.1) consta de dos grandes pasos o

fases, a saber:

Primero Evaluar la conveniencia de modificar los estándares totales de crédito de la Empresa

Gydema y consiste en aplicar la metodologı́a diseñada y aplicada por Ramos (2006), y

aplicada por Abreus (2008), Quevedo (2009), González (2009).

Segundo Análisis de crédito.

Este segundo paso consiste en evaluar si es sujeto de crédito o no la empresa solicitante.



36

Figura 2.1: Procedimiento para la administración de cuentas por cobrar

2.2.1. Para la Evaluación de los Estándares Totales de Crédito

Primer paso: Evaluar si es conveniente cancelar las ventas a los clientes que incumplen sus

compromisos de pagos en el tiempo pactado.

En la investigación se aplicará el sistema ABC propio de la Administración de Inventario, a

la Administración de Cuentas por Cobrar. Los clientes A serán los que tienen los mayores

montos de facturación en un perı́odo determinado. Generalmente en este grupo están aquellos

en los que la empresa tiene invertido en cuentas por cobrar el 80 % o más, del monto total

de la inversión en Cuentas por Cobrar. El grupo B recoge a los clientes correspondientes a

la inversión siguiente en términos de facturación. El grupo C recoge normalmente a un gran

número de clientes correspondiente a la inversión más pequeña.

1. Determinación de los clientes clase A, B y C.

Donde:

En la Columna #1: se enumeran los clientes.
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Tabla 2.2: Información referente al cliente para el método ABC
Número de clientes Nombre del Cliente Monto de facturación ($)

Fuente:(Ramos, 2006)

En la Columna #2: se nombran los clientes.

En la Columna #3: se obtiene el monto de facturación a crédito por cliente en un perı́odo

de tiempo igual a un año.

Seguidamente se determina la participación monetaria de cada cliente en el valor total

de las Cuentas por Cobrar. Para ello se debe construir la tabla 2.3. En donde:

Tabla 2.3: Determinación del % de participación monetaria de cada cliente en el valor total de las
cuentas por cobrar.
Número Porcentaje de Monto de Porcentaje de la

Participación facturación facturación total %

Fuente:(Ramos, 2006)

Columna #1: corresponde al # del cliente (viene de la tabla 2.2) Columna #2:

corresponde a los porcentajes de participación de cada cliente en la cantidad total de

clientes.

Columna #3: representa el monto de facturación de los clientes.(viene de la tabla 2.2)

Columna #4: muestra el % que representa cada una de las valorizaciones en el valor

total, o sea el valor del porcentaje de facturación total dividido por el monto de

facturación.

Por último se deben reordenar las columnas 1 y 4 de la tabla 2.3 para obtener la tabla

2.4. En donde:

Columna #1: corresponde al # del cliente ordenado del mayor al menor % de

facturación.

Columna #2: corresponde a los porcentajes de participación de cada cliente en la

cantidad total de clientes (viene de tabla 2.3)

Columna #3: representa el % de participación de facturación de los clientes (viene de
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Tabla 2.4: Determinación del tipo de clase de cada cliente
Número Porcentaje de Porcentaje de Clase

Porcentaje de Porcentaje de participación Facturación
participación facturación total Acumulada Acumulada.

Fuente:(Ramos, 2006)

tabla 2.2)

Columna #4: representa el % de participación acumulada. Se obtiene incrementando en

cada fila el % de participación de la columna #2.

Columna #5: representa el % de valor acumulado. Se obtiene incrementando en cada

fila el % de facturación de la columna #3.

Columna #6: finalmente en esta columna se determina la clase de cada cliente, o sea

clase A, B o C.

2. Determinar de los clientes clase A, cuáles incumplen sus compromisos de pagos.

Para esto se toma el 100 % de las facturas de cada cliente A, con el objeto de determinar

el número de dı́as que median entre la fecha de facturación y la fecha de cobro, con

la finalidad de comparar dicho plazo con el perı́odo de crédito convenido. Para esto

construimos la tabla siguiente:

Tabla 2.5: Perı́odo de crédito por cliente
# de factura (i) Fecha de Fecha de cobro Dı́as

facturación

Fuente:(Ramos, 2006)

Se determina entonces el perı́odo promedio de pago por cada cliente, o sea, calcular el

promedio de dı́as que por lo general tarda cada cliente en liquidar la deuda contraı́da.

Para esto se utiliza la media aritmética.

x =
n∑

i=1

xi

n
(2.2.1)

donde xi: cantidad dı́as entre la fecha de facturación y fecha de cobro por la empresa
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correspondientes a la factura i = 1, 2, 3, . . . , n

Una vez calculada la media aritmética por cada cliente, la comparamos con el perı́odo

de crédito que tiene pactado mediante contrato cada cliente con la Empresa; o sea,

lo comparamos con el perı́odo de crédito concedido a cada uno de ellos. Si la media

aritmética es mayor que el perı́odo de crédito, entonces se consideran clientes poco

serios. La comparación es con los términos por clientes porque a pesar de que el crédito

comercial es por treinta dı́as en ocasiones con un cliente en especı́fico los términos no

son los mismos.

Hasta aquı́ hemos descrito cómo se determinan los clientes clase A, y de éstos, los

poco serios o incumplidores de los términos de perı́odo de pago establecidos mediante

contrato; para entonces con estos clientes evaluar la conveniencia de cancelarles las

ventas a crédito.

3. Cálculo de la Utilidad Marginal.

Ventas y costos para el nuevo plan propuesto.

Tabla 2.6: Cálculo de la Utilidad Marginal
Detalles Actual(PA) Propuesto(PP) Referencia

Ingresos por Ventas $ xxx $ xxx (a)
Menos : Costos

Variables: xxx xxx (b)
Fijos: xxx xxx (c)

Utilidad Neta $ xxx $ xxx
Utilidad Marginal PP-PA

Fuente:(Ramos, 2006)

Primero determinamos las ventas para el nuevo plan propuesto, para esto nos movemos

en 3 escenarios, a saber suponiendo que las ventas a estos clientes hubieran disminuido

en 100, 50 y 25 %, en el primer, segundo y tercer escenario respectivamente.

Los costos variables disminuyen en la misma proporción que disminuyen las ventas,

por tanto debemos calcular el total de costos variables según el % de disminución de las

ventas en cada escenario.

Donde, x: representa el % en que disminuyen las ventas.

(b) - (b1): costos variables para el nuevo plan.
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Tabla 2.7: Ingresos por ventas Plan Propuesto
$ xxx → Total de ventas netas
- xxx → Ventas de los clientes pocos

serios en que disminuyen.
$ xxx (a) → Total de ventas netas menos

(-) el % del total de las
ventas realizadas a los
clientes poco serios.

Fuente:(Ramos, 2006)

Tabla 2.8: Determinación costos variables para el nuevo plan
Costos Variables Totales
Código cuenta 1 → xxx
Código cuenta 2 → xxx Nombre de empresa
Código cuenta 3 → xxx $ xxx (b) * x % =$ xxx (b1)
Código cuenta n → xxx

$ xxx (b)
Fuente:(Ramos, 2006)

4. Cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar.

Se determina la diferencia entre la inversión en Cuenta por Cobrar que representa

el plan actual con el propuesto. Para ello se determina en ambos planes el

promedio de Cuentas por Cobrar (PCxC). Para el plan actual esto se realiza mediante

la media aritmética (veáse 2.2.1), a saber:

PCxC.PA(x) =
n∑

i=1

xi

n
(2.2.2)

donde xi: saldo en cuentas por cobrar en el mes i; i = 1, 12 meses del año.

Para el plan propuesto, el promedio de las cuentas por cobrar (PCxC.PP ) es el

promedio de las mismas del plan actual (PCxC.PA) menos las ventas promedios al año

Tabla 2.9: Costos Fijos totales
Código cuenta 1 → xxx
Código cuenta 2 → xxx
Código cuenta 3 → xxx
Código cuenta 4 → xxx
Código cuenta 5 → xxx
Código cuenta n → xxx

(c) $ xxx
Fuente:(Ramos, 2006)
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de los clientes morosos (V P.CM ) en que se disminuye según % definido por escenario.

La disminución del importe de las cuentas por cobrar promedio se determina:

PCxC.PP = PCxC.PA− V P.CM

donde V P.CM se obtiene

V P.CM =

(
V entas

12

)
1

5. Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar.

Como las Cuentas por Cobrar reflejan el precio de venta de las mercancı́as, debe

hacerse un ajuste para determinar el monto que la empresa ha invertido realmente en

ellas, es decir el costo que representa para la empresa las Cuentas por Cobrar.

Para calcular el porcentaje en cada caso, debe determinarse el costo promedio por

unidad. El cual puede calcularse dividiendo el total de gastos por el valor de los

ingresos para un programa y para el otro, o sea, calculando la rentabilidad general para

ambos programas.

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar=

Promedio de Cuentas por Cobrar * Rentabilidad General

6. Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar.

La inversión marginal en Cuentas por Cobrar es la diferencia entre la inversión

promedio en Cuentas por Cobrar del programa propuesto y el actual. Se calcula como

se muestra en la Tabla 2.10

Tabla 2.10: Cálculo de la inversión marginal
Inversión Promedio $ xxx

(Programa propuesto)
Inversión Promedio - xxx

(Programa actual)
Inversión Marginal $ xxx

Fuente:(Ramos, 2006)

1Es necesario aclarar que estas ventas se refiere al %, [100,50 ó 25], escenarios definidos.
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7. Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar.

Para poder encontrar el costo de invertir adicionalmente en (CA) Cuentas por Cobrar

se debe multiplicar la inversión marginal (IM) por el rendimiento sobre la inversión

(RsI) de la empresa. Este valor se considera como un costo porque representa el monto

máximo que podrı́a haberse ganado sobre la inversión marginal si se hubieran invertido

en la mejor alternativa de inversión disponible.

CA = IM ·RsI

8. Toma de decisión.

Para decidir si una empresa debe hacer mas flexibles o mas rı́gidos sus estándares de

crédito, deben comparase las Utilidades Marginales sobre las Ventas con el Costo de

la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar. Si las Utilidades Marginales son mayores

que los Costos Marginales, deben mantenerse flexibles los estándares de crédito, de otra

manera, los estándares de crédito deben sufrir modificación.

Segundo paso: Evaluar qué efectos tendrı́a la ampliación del perı́odo de crédito sobre las Cuentas

por Cobrar y las utilidades.

Para esto se debe:

Calcular de la Utilidad marginal.

De igual manera que en el punto 3.

Ventas y costos para el nuevo plan propuesto.

Primero determinamos las ventas para el nuevo plan propuesto, para esto nos movemos en 2

escenarios, el primero esperando que las ventas aumenten en un 5 %, y un segundo escenario

esperando que estas crezcan en un 10 %.

Los costos variables aumentan en la misma proporción que aumentan las ventas, por

tanto debemos calcular el total de costos variables según el aumento de las ventas en cada

escenario.

Los costos Fijos totales se determinan de igual forma que en el procedimiento anterior.

Para el cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar se calcula el Promedio de

Cuentas por Cobrar para ambos planes. El mismo se determina según la expresión (2.2.1),

aplicable al programa actual.

Sin embargo, no es aplicable para el plan propuesto pues se desconoce cuáles serı́an los
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Tabla 2.11: Determinación de las ventas para el nuevo plan propuesta
$ xxx → Total de ventas

netas Estado de
ganancia o perdida

+ xxx → % de crecimiento
de las ventas

$ xxx (a) → Total de ventas
netas a créditos

más el % de
crecimiento del

total de las ventas
Fuente:(Ramos, 2006)

Tabla 2.12: Cálculo de los costos variables totales
Costos Variables Totales

Código cuenta 1 → xxx
Código cuenta 2 → xxx
Código cuenta 3 → xxx (b) $ xxx * % de crecimiento
Código cuenta 4 → xxx

(b) $ xxx
Fuente:(Ramos, 2006)

valores X , pudiendo únicamente estimar cuál serı́a el valor total de las cuentas por cobrar

promedio mediante el despeje de la rotación de cuentas por cobrar (rc):

rc =
V

Pr
(2.2.3)

donde,

V:ventas anuales a crédito,

Pr: Promedio de Cuentas por Cobrar.

De lo anterior se desprende cualquier despeje necesario.

Y a su vez, se puede obtener a partir de la expresión del Perı́odo Promedio de Cobro (PC,

PC = 360/rc:

rc = 360/PC (2.2.4)

y aplicándose la regla de tres propuesta por Ramos (2006) si se define que:,

A: el perı́odo de cobro deseado en el programa actual,

B: perı́odo de cobro deseado del programa propuesto,

C: perı́odo promedio de cobro real del programa actual y,

D: perı́odo promedio de cobro real del programa propuesto.
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Se tiene que:D = (B · C)/A e igualando (2.2.3 con 2.2.4) se obtiene que el promedio de

cuentas por cobrar del programa propuesto serı́a:

Pr = (V ·D)/360 (2.2.5)

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

De igual forma que en el punto 5.

Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar

De igual forma que en el punto 6

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar

De igual forma que en el punto 7

Toma de decisión.

De igual forma que en el punto 8

Tercer paso: Evaluar la conveniencia de establecer descuento por pronto pago, esto es:

determinar cuál serı́a el efecto del establecimiento del mismo sobre las Cuentas por Cobrar

y las Utilidades.

Escenarios 1 y 2: Que las ventas aumenten un por ciento determinado y que un por ciento

se haga con descuento.

Cálculo de la Utilidad marginal: como se describe en la siguiente tabla.

Tabla 2.13: Cálculo de la Inversión Marginal
Detalles Actual(PA) Propuesto(PP) Referencia

Ingresos por Ventas $ xxx $ xxx (a)
Menos : Costos

Variables xxx xxx (b)
Fijos xxx xxx (c)

Menos: costo del descuento xxx (e)
Utilidad Neta(UN) $ xxx $ xxx

Utilidad Marginal con el nuevo plan UNPP- UNPA
Fuente:(Quevedo, 2009)

Ventas para el plan propuesto.

Determinación de las ventas con descuentos.

Ingresos por Ventas x % de ventas con descuentos = Ventas con descuentos (g)
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Determinación del descuento por pronto pago en valor.

Total de ventas con descuentos x % de descuento = descuento (costo) (e)

Cálculo de la Inversión Marginal. Se determina la diferencia entre la inversión en Cuentas

por Cobrar que representa el plan actual con el propuesto. Para ello se determina en ambos

planes el promedio de Cuentas por Cobrar. Para el plan actual este indicador se obtiene

como en el punto 4 .

Para el plan propuesto:

El % de las ventas que continúan sin aplicación del descuento( %VsD) será igual a:

(Promedio de Cuentas por Cobrar plan actual)· ( % determinado de ventas sin descuento)

El % de las ventas con descuento ( %VcD) se obtiene:

%VcD=Ventas con descuentos (g) / nueva rotación

A su vez, el Promedio de Cuentas por Cobrar propuesto (PCCp) se puede calcular como:

PCCp = %V sD + %V cD

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar:

De igual manera que en el punto 5

Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar.

De igual manera que en el punto 6

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar.

De igual manera que en el punto 7

Toma de decisión.

De igual manera que en el punto 8

2.2.2. Análisis del crédito

Si es un cliente histórico de la empresa, el (Primer paso) consiste en:

Analizar cómo ha sido el comportamiento de los pagos en el pasado.

Sino: Analizar la situación financiera del solicitante, en dos aspectos esenciales
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Veracidad y oportunidad de las informaciones económicas y financieras emitidas.

Razones financieras de liquidez, rentabilidad, y endeudamiento en los dos últimos perı́odos.

Segundo paso: Evaluar la administración de la entidad.

En este paso se observará:

1. Experiencia del personal directivo de la entidad, ası́ como la estabilidad y conocimientos del

personal que trabaja en las áreas de contabilidad, finanzas y comercialización.

2. Eficiencia en los sistemas y procedimientos contables y de comercialización. Para ello, deben

tenerse en cuenta los resultados de las supervisiones y auditorias practicadas.

3. Eficiencia en las relaciones con los acreedores, clientes y Presupuesto del Estado.

Tercer paso: Evaluar las condiciones de mercado.

Se evalúan teniendo en cuenta si:

Toda la producción de bienes o servicios está aceptada mediante contratos vigentes o en proceso;

Existe dependencia de un cliente o proveedor o si por el contrario existen más de uno.

Cuarto paso: Evaluar otros Factores Relevantes

En este paso se tiene en cuenta:

Si existen o no afectaciones por fenómenos naturales, incendios, y, si existen; si están cubiertas o

no por seguros.

Toma de decisión

Dependerá en gran medida de la evaluación económica financiera. Si los demás parámetros

son evaluados de Bien y la situación financiera de Regular: puede aceptarse la solicitud,

quedando a consideración del analista tomar la decisión, en la cual su experiencia y juicio

juegan un rol importante.

Si los demás parámetros son evaluados de Regular y la situación financiera también: se

deniega la solicitud.
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Si los demás parámetros son evaluados de mal y la situación financiera de Regular: se

deniega la solicitud.

Si la situación financiera es calificada de Bien y los restantes parámetros también: se acepta la

solicitud.

Si la situación financiera es calificada de Bien y los restantes parámetros de Regular: se acepta la

solicitud.

Si la situación financiera es calificada de Bien y los restantes parámetros de Mal: se deniega la

solicitud.

En todas las combinaciones en que la situación financiera sea calificada de mal se denegará la

solicitud de crédito.

En este segundo gran paso se utilizarán diversas técnicas como la entrevista, la revisión de

documentos, la observación directa.

Análisis de Documentos.

El Análisis de Documentos consiste en la consulta y clasificación de fuentes documentales tales

como: libros, artı́culos, documentos históricos. Esta técnica permite confrontar criterios diferentes

acerca de un mismo tema de modo que el investigador puede interpretar y recopilar información

valiosa acerca del objeto de investigación. La información recopilada es muy útil generalmente

por provenir de fuentes públicas o privadas especializadas en la temática de estudio.

En el caso nuestro, se deben revisar expedientes laborales, informes de auditorı́as, contratos de

seguro y otros contratos, modelos para información contable, estados financieros, expedientes de

clientes.

Observación Directa.

Otra técnica muy útil para los investigadores ası́ como para la vida en general es la Observación

directa. La misma consiste en observar a las personas, grupo de personas, actividades y prácticas

socioculturales y, de manera general, los fenómenos de la naturaleza y su comportamiento,

sistemáticamente y de forma directa, esto es el observador allı́ donde tiene lugar los fenómenos o

actividades. Como técnica de investigación, la observación tiene amplia aceptación cientı́fica. Los

sociólogos, psicólogos e ingenieros, ası́ como otros profesionales e investigadores de disı́miles

disciplinas o ciencias utilizan extensamente esta técnica con el fin de conocer, describir y entender

los procesos que tienen lugar en los fenómenos y sus interrelaciones. El propósito de la observación
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es múltiple: permite al analista determinar el qué, el cómo, el cuándo, y el porqué y ası́ un sin

número de interrogantes que pueden ser formuladas. Esta técnica es quizá la más útil, necesaria e

indispensable de todas.

En nuestro caso esta técnica también es muy útil, sobre todo para la ejecución del segundo gran

paso, a saber, el Análisis del crédito; durante el cual el analista de presentarse en la entidad

solicitante de crédito a fin de comprobar informaciones recibidas a través de otras técnicas o

medios, como por ejemplo la entrevista. Esto permite complementar o comprobar la información

recibidas con anterioridad, asuntos tales como disponibilidad, condiciones de almacenaje,

seguridad de los inventarios; cultura organizacional, estabilidad del personal; pueden ser objeto

de observación directa. Este proceso no tiene que forzarse sino que el analista en las visitas en

funciones de negociador puede realizar sin causar rechazo o desagrado.

En el caso de la entrevista; por definición: “Un acto de interacción personal espontáneo o

inducido, libre o forzado, entre dos personas, entrevistador o entrevistado, en la cual se efectúa

un intercambio de comunicación cruzada a través de la cual, el entrevistador transmite interés,

motivación, confianza, garantı́a y el entrevistado devuelve a cambio información personal en

forma de descripción, interpretación o evaluación.”(Rodrı́guez, 2004); en nuestro caso la entrevista

con el personal contable-financiero, de recursos humanos; con los propios trabajadores permite

levantar información que también son necesaria para el análisis del crédito tal como lo vimos en la

descripción de los pasos de este punto del procedimiento.

En el proceso de entrevista la selección de la persona a entrevistar juega un papel importante

en tanto ésta debe reunir las caracterı́sticas o conocimientos que garantice el alcance del objetivo

que persigue el entrevistador, independientemente de que este propósito no depende únicamente

del entrevistado. En este sentido la entrevista ha de hacerse a los llamado informantes claves; a

saber: . . . individuos en posesión de conocimientos, status o destrezas comunicativas especiales y

que están dispuestos a cooperar con el investigador (Gonzáles, 2008).

Por otra parte se estima que la entrevista es más eficaz que la encuesta o cuestionario, pues

permite obtener una información más completa. A través de ella el investigador puede explicar el

propósito del estudio y especificar claramente la información que necesita, si hay una interpretación

errónea de la pregunta permite aclararla, asegurando una mejor respuesta. Constituye un canal de

comunicación entre el analista y la organización; sirve para obtener información acerca de las
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Tabla 2.14: Entrevistas estructuras y No estructuradas. Ventajas y desventajas.
Entrevista estructurada Entrevista  No estructurada

Ventajas  -Asegura la elaboración uniforme 
de las preguntas para todos los 
que van a responder. 
-Fácil de administrar y evaluar. 
-Evaluación más objetiva tanto 
de quienes responden como de 
las respuestas a las preguntas. 
-Se necesita un limitado 
entrenamiento del entrevistador. 
-Resulta en entrevistas más 
pequeñas.

El entrevistador tiene mayor 
flexibilidad al realizar las 
preguntas adecuadas a quien 
responde. 
-El entrevistador puede explotar 
áreas que surgen espontáneamente 
durante la entrevista. 
-Puede producir información sobre 
área que se minimizaron o en las 
que no se pensó que fueran 
importantes. 

Desventajas -Alto costo de preparación. 
-Los que responden pueden no 
aceptar un alto nivel en la 
estructura y carácter mecánico de 
las preguntas. 
-Un alto nivel en la estructura 
puede no ser adecuado para todas 
las situaciones. 
-El alto nivel en las estructuras 
reduce responder en forma 
espontánea, así como la habilidad 
del entrevistador para continuar 
con comentarios hacia el 
entrevistado. 

-Puede utilizarse negativamente el 
tiempo, tanto de quien responde 
como del entrevistador. 
-Los entrevistadores pueden 
introducir sus sesgos en las 
preguntas o al informar de los 
resultados. 
-Puede recopilarse información 
extraña. 
-El análisis y la interpretación de 
los resultados pueden ser largos. 
-Toma tiempo extra recabar los 
hechos esenciales. 

Fuente:(Avilez, 2008)

necesidades y la manera de satisfacerlas.

La habilidad del entrevistador es vital para el éxito en la búsqueda de hecho por medio de la

entrevista. La buena entrevista depende del conocimiento del analista tanto de la preparación del

objetivo de una entrevista especı́fica como de las preguntas por realizar a una persona determinada.

La estructura de la entrevista varı́a, según el objetivo de la misma; por lo que pueden distinguirse

dos tipos fundamentales de entrevistas: las estructuradas y las no estructuradas, en el Tabla 2.14 se

muestran las principales ventajas y desventajas de ambos tipos.
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2.3. Conclusiones Parciales

La empresa Gydema, Cienfuegos posee fortalezas que debe utilizar para atenuar las amenazas

del entorno y aprovechar las oportunidades. El hecho de constar con la única lı́nea de

producción de su tipo en el paı́s la coloca en una posición ventajosa que debe explotar al

máximo aprovechando incluso otras fortalezas como la de contar con un personal con alta

preparación técnica y profesional y, el estar finalizando el Proceso de Perfeccionamiento

Empresarial.

El criterio mı́nimo de la Entidad para conceder crédito no incluye evaluaciones de crédito,

referencias, cálculo de ciertos ı́ndices financieros; asuntos que le ofrecerı́an una base

cuantitativa para establecer y hacer cumplir los estándares de crédito, y que, de alguna

manera, debilitan en el inicio mismo del proceso de concesión de crédito su polı́tica al

respecto.

El procedimiento propuesto le permite a la empresa cubrir la ausencia de análisis de crédito

al inicio del proceso, ası́ como evaluar sus estándares de crédito para tomar decisiones sobre

el particular.



Capı́tulo 3

Aplicación del procedimiento propuesto en
la empresa Gydema, Cienfuegos

3.1. Evaluación de los Estándares Totales de Crédito

Primer paso: Evaluar si es conveniente cancelar las ventas a los clientes que incumplen sus

compromisos de pagos en el tiempo pactado.

1. Determinación de los clientes clase A.

Para determinar los clientes clase A se organizaron los 174 clientes de la empresa de mayor

a menor importe de facturación, luego se totalizaron estos importes hasta llegar a acumular

aproximadamente el 80 % del total de ventas (ver Anexo C). Los clientes (21) que acumulan

este porciento de facturación representan el 0,12 % del total. Los que quedaron dentro de este

grupo se clasifican como Clase A. Los resultantes se listan a continuación:

ESS U. Independ. Ind. Aliment.

E.M.P.A.A.I.A. Cienfuegos

Planta Sorbitol Florida

Gema Minaz

Emp. Pastas Y Car. Stgo de C.

UB Comercial Cfgos

ETAG

CAI Ramón Ponciano

51
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Emp. Azucarera 14 de Julio

CSS El Vaquerito Palmira

Emp. Prod. Div. José A. Echev.

EES. Emp. Azucarera 14 de Julio

CAI Elpidio Gomez

Emp. Agropecuaria Espartaco

Emp. Comercio Minor Mixta

CSS Julio Antonio Mella

Servicios Minaz Cfgos

CAI 5 de Septiembre

Emp. Gastronomı́a Cfgos

Emp. Azuc. Antonio Sanchez

Azucarera Juan Ávila

2. Determinación de los clientes Clase A, cuáles incumple sus compromisos de pago en el

tiempo pactado.

Para esto se construyó por cada cliente una tabla similar a la tabla 2.5 mostrada en el capı́tulo

2. De la que mostramos un ejemplo a fin de ilustrarla con claridad y datos reales.

Tabla 3.1: Determinación de perı́odo promedio de pago por cliente y probabilidad de
incumplimiento: cliente Clase A #5
# de Factura Fecha de fecha debida Fecha de Dias incumple

Facturación de cobro Cobro
413/09 01-abr 01-may 16-jun 76 1

1364/09 13-oct 12-nov 14-oct 1 0
1105/09 17-ago 16-sep 23-ago 6 0
1775/09 12-ago 11-sep 30-ene 171 1

promedio 62.75 0.5
Fuente: Elaboración propia

Como se puede observar la única diferencia es que en esta que le mostramos con los datos

reales, le añadimos una columna en la que se registra, previo procesamiento en Microsoft
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Office Excel, cómo ha sido el comportamiento de los pagos en el pasado reciente, último

perı́odo, del cliente que se analiza; por factura y la frecuencia de incumplimiento total. Lo

que permite un acercamiento a la probabilidad de incumplimiento a partir de la definición

clásica p(A) = n(A)/N . Esta información resulta útil toda vez que complementa la

información proporcionada por la media aritmética utilizada para el cálculo del perı́odo

promedio de cobro. Como es conocido este estadı́stico descriptivo tiene como desventaja

que se ve afectada por datos o valores extremos, mı́nimos y máximos. De manera que,

cuando estos valores existen en la población o muestra observada o analizada la información

que se busca puede resultar falseada. Ası́, el cálculo de la probabilidad de incumplimiento

mostró que existen clientes clasificados como clase A que resultan morosos con pagos tan

solo unos pocos dı́as después de vencido el crédito comercial libre de intereses, a saber,

30 dı́as, y que, sin embargo, tienen muy baja probabilidad de incumplir sus compromisos

pactados.

Quizá el caso más ilustrativo es precisamente el que se muestra en la tabla anterior. Como

puede observarse este cliente tiene un perı́odo promedio de pago de 62 dı́as; dos veces

superior al perı́odo establecido por la empresa. Sin embargo, este valor está afectado por

valores extremos mı́nimos (1 dı́a) y máximos (171 dı́as). Por otro lado, la probabilidad de

que él incumpla sus compromisos de pago es 0,50. Claro, en este caso, hay muy pocos

datos que pueden, también, dar una imagen distorsionada de la realidad observada. Mientras

mayor sea el número de datos mejor será la estimación realizada.

De los clientes clase A resultaron morosos los siguientes:
E.M.P.A.A.I.A. Cienfuegos $640,827.97

Emp. Pastas Y Car. Stgo de C. 429,177.07

ESS U. Independ. Ind. Aliment. 1,328,166.80

CSS Julio Antonio Mella 94,423.95

CAI 5 de Septiembre 84,349.14

Emp. Prod. Div. Jose A. Echev. 124,032.33

Emp. Azuc. Antonio Sánchez 80,234.74

Total facturación $2,781,212.00

Se evalúa entonces si es conveniente cancelarles las ventas a estos clientes morosos.
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Escenario 1 Cancelar el 100 % de las ventas a los clientes pocos serios.

3. Cálculo de la Utilidad Marginal

Tabla 3.2: Utilidad Marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 4 599 804,00
Menos: Costos

Variables 7 146 134,00 4 453 427,20
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto $ (22 318,00) $ (110 823,20)
Fuente: Elaboración propia

Resultado Marginal con el nuevo plan: $ (88 505,20)

Programa propuesto – Programa actual

$ (110 823,20)- (22 318,00)

Ventas para el nuevo plan propuesto

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

2 781 212,00 Ventas Netas clientes morosos

$ 4 599 804,00 Ventas Plan Propuesto

Cálculo de los Costos Variables para el nuevo plan propuesto:

$ 7 146 134,00∗ 0,3768061= $ 2 692 706,80

Costo Variable con el nuevo plan propuesto:

Costo Variable Total - Disminución del 37,68061 % del Costo Variable Total

$ 7 146 134,00- $ 2 692 706,80= $ 4 453 427,20

4. Cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar

Cálculo del Promedio de Cuentas por Cobrar

El promedio de cuentas por cobrar en el plan actual es de $ 456 190,33
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Para el Plan Propuesto es de $ 224 422,67; resultante de:

$456190, 33− 2781212, 00

12
= $456190, 33− 231767, 66 = $224422, 67

5. Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Rentabilidad General =
Gastos totales

Ingresos totales
(3.1.1)

Programa Actual Programa Propuesto

$ 7 403 334,00 / $ 7 381 016,00 $ 4 710 627,2 / 4 599 804,00

1,00302037 x 100 = 100,30237 % 1,024093 x 100= 102,4093 %

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar
Programa Actual $ 456 190,33∗ 100,30237 % = $ 457 569,71

Programa Propuesto $ 224 422,67 ∗ 102,4093 %= $ 229 829,68

6. Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar
Desinversión Promedio (programa propuesto) $ 229 829,68

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal (ahorro) $ (227 740,03)

7. Cálculo del costo por invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar

Ahorro Adicional = Desinversión Marginal ∗ Rendimiento sobre la Inversión ó tasa de

interés de los préstamos a corto plazo

En el caso de la Gydema se utilizó el 5 % correspondiente a la tasa de interés de los préstamos

a corto plazo pues el rendimiento sobre la inversión en activos totales es menor a esta tasa,

como se puede observar en el cálculo siguiente:

Rendimiento sobre Inversion =
UDII

Activos Totales promedio

=
16307, 00

7522380, 75
= 0, 0021677 ∗ 100 = 0, 26 %

Ahorro Adicional = Desinversión Marginal ∗ tasa de interés préstamos a corto plazo

= $(227740, 03) ∗ 5 % = $(11387, 00)
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Tabla 3.3: Utilidad marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 5 990 410,00
menos (-): Costos

Variables 7 146 134,00 5 799 780,10
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto $ (22 318,00) $ ( 66 570,1)
Fuente: Elaboración propia

8. Toma de decisión

Utilidad Marginal $ (88 505,20)

Ahorro Adicional (11 387,00)

Resultado $ 77 118,20

La propuesta de cancelación del 100 % de las ventas a los clientes morosos no es factible

pues la empresa incrementarı́a su pérdida en operación por $ 88 505,20. El ahorro por asumir

el programa propuesto serı́a de $ 11 387,00, menor que su resultado negativo; por tanto la

empresa debe mantener su programa actual.

Con este resultado, determinado por la pérdida en operación, se evidencia que la empresa en

cualquiera de los escenarios que se evalúe, obtendrá una pérdida neta que no será compensada

por el ahorro resultante de la desinversión que representa la cancelación, por lo cual no

resulta factible aplicar esta alternativa.

No obstante se presenta a continuación el cálculo de la utilidad marginal, en los dos restantes

escenarios definidos, a fin de ilustrar lo anterior.

Escenario 2 Que las ventas del cliente poco serio se reduzcan en un 50 %

Cálculo de la Utilidad Marginal

Resultado Marginal con el nuevo plan: $ (44 252,10)

Programa propuesto - Programa actual

$ (66 570,10) - (22 318,00)
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Tabla 3.4: Utilidad marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 6 685 713,00
menos (-): Costos

Variables 7 146 134,00 6 472 956,80
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto $ (22 318,00) $ (44 443,80)
Fuente: Elaboración propia

Ventas para el nuevo plan propuesto

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

1 390 606,00 50 % Ventas Netas clientes morosos

$ 5 990 410,00 Ventas Plan Propuesto

Cálculo de los Costos Variables para el nuevo plan propuesto

$ 7 146 134,00∗ 0,188403= $ 1 346 353,00

Costo Variable con el nuevo plan propuesto

Costo Variable Total - Disminución del 18,8403 % del Costo Variable Total

$ 7 146 134,00 - $ 1 346 353,00= $ 5 799 780,1

Escenario 3 Que las ventas del cliente poco serio se reduzcan en un 25 %.

Cálculo de la Utilidad Marginal

Resultado Marginal con el nuevo plan: $ (22 125,80)

Programa propuesto - Programa actual

$(44 443,80)- (22 318,00)

Ventas para el nuevo plan propuesto

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

695 303,00 25 % Ventas Netas clientes morosos

$ 6 685 713,00 Ventas Plan Propuesto
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Tabla 3.5: Resumen
Detalle Escenario #1 Escenario #2 Escenario #3

Resultado Marginal $ (88 505,20) $ (44 252,10) $ (22 125,80)
Ahorro Adicional 11 387,00

Resultado $ (77 118,20)
Fuente: Elaboración propia

En ninguno de los 3 escenarios es factible asumir el plan propuesto pues en los mismos el

resultado marginal, pérdida, es superior al ahorro por concepto de inversión.

3.1.1. Aplazamiento del perı́odo de crédito de 30 a 45 dı́as

El aplazamiento del plazo de pago se propone en 45 dı́as que representa la media del tiempo

promedio que toma a los clientes morosos cumplir el pago de las cuentas, como se muestra en la

tabla . . . a partir de este perı́odo se evalúan tres escenarios fundamentales para un crecimiento de

las ventas del 5 %,10 % y 15 %.

Escenario 1: Que las ventas crezcan en un 5 %

Cálculo de la utilidad marginal con el nuevo plan propuesto

Tabla 3.6: Utilidad marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 7 750 066,80
menos (-): Costos

Variables 7 146 134,00 7 503 440,70
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto $ (22 318,00) $ (10 573,90)
Fuente: Elaboración propia

Resultado Marginal con el nuevo plan: $ 11 744,10

$ (10 573,9) - (22 318,00)

Ventas para el nuevo plan propuesto

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

más: 369 050,80 5 % Ventas Netas
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$ 7 750 066,80 Ventas Plan Propuesto

Cálculo de los costos variables para el plan propuesto:

$ 7 146 134,00 + (7 146 134,00 ∗ 5 %) = $ 7 146 134,00 + 357 306,70=$ 7 503 440,70

Cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar

Cálculo Promedio de Cuentas por Cobrar programa actual

Rotacion de cuentas por cobrar =
ventas a credito

cuentas por cobrar promedio

=
7381016, 00

456190, 3
= 16, 179685 veces

ciclo de cobro =
360

rotacion de cuentas por cobrar

=
360

16, 179685
= 22, 25 dias ≈ 22

Cálculo Promedio de Cuentas por Cobrar programa propuesto

Sustituyendo en (2.2.5), resulta:

Pr =
($7750066, 80 ∗ 22)

360
= $473615, 19

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Rentabilidad General =
Gastos totales

Ingresos totales

Para el programa actual este indicador es el mismo (1,0030237∗ 100=100,30237 %), pues es el

real de la empresa

Sustituyendo en la expresión 3.1.1 se tiene que para el programa propuesto es:

Rentabilidad General =
7760640, 70

7750066, 80
= 1, 0013643 = 100, 13643 %

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar
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Programa Actual $456 190,33∗ 100,30237 % = $ 457 569,71

Programa Propuesto $ 473 615,19∗ 100,13643 % = $ 474 261,34

Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar

Inversión Promedio (programa propuesto) $ 474 261,34

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal $ 16 691,63

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar

Costo Adicional = Inversión Marginal ∗ Tasa de los préstamos a corto plazo

= $ 16 691,63 ∗ 5 %

= $ 834,5815

Toma de decisión

Resultado Marginal $ 11 744,10

Costo Inversión adicional 834,58

Resultado $ 10 909,52

En este escenario con el programa propuesto la empresa disminuye en 11 744,10 su resultado

(pérdida) neto en operación, o sea sigue siendo una pérdida pero logra compensarla en este valor

por lo que significa una recuperación. Sin embargo su resultado continúa siendo una pérdida bajo

el programa de flexibilización del perı́odo de crédito con supuesto de incremento en 5 % de las

ventas. Por lo anterior no debe flexibilizar su perı́odo de crédito.

Escenario 2: Que las ventas crezcan en un 10 %.

Cálculo de la Utilidad Marginal en Cuentas por Cobrar

Resultado Marginal con el nuevo plan: $ 23 488,20

Programa propuesto - Programa actual

($ 1 170,2) - (22 318,00)
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Tabla 3.7: Utilidad marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 8 119 117,60
Menos: Costos

Variables 7 146 134,00 7 860 747,40
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto ($ 22 318,00) $ 1 170,20
Fuente: Elaboración propia

Ventas para el nuevo plan propuesto

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

más: 738 101,6 10 % Ventas Netas

$ 8 119 117,6 Ventas Plan Propuesto

$7146134, 00 + (7146134, 00 ∗ 10 %) = $7146134, 00 + 714613, 40 = $7860747, 40

Cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar

El promedio de cuentas por cobrar para el programa actual es el mismo. Para el propuesto:

Sustituyendo en la expresión (2.2.5), resulta

Pr = ($8119117, 60 ∗ 22)/360 = $496168, 30

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Para el programa actual este indicador es el mismo (1,0030237* 100=100,30237 %), pues es el real

de la empresa.

Para el programa propuesto se sustituye en (3.1.1):

RentabilidadGeneral =
8117947, 4

8119117, 6
= 0, 9998558 = 99, 98558 %

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Programa Actual $ 456 190,33 ∗ 100,30237 % = $ 457 569,71

Programa Propuesto $ 496 168,30 ∗ 99,98558 % = $496 096,75

Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar

Inversión Promedio (programa propuesto) $ 496 096,75

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal $ 38 527,04
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Tabla 3.8: Utilidad marginal
Detalle Actual Propuesto

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 8 488 168,40
Menos: Costos

Variables 7 146 134,00 8 218 054,10
Fijos 257 200,00 257 200,00

Resultado Neto $ (22 318,00) $ 12 914,3
Fuente: Elaboración propia

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar

Costo Adicional = Inversión Marginal ∗ Tasa de los préstamos a corto plazo

= $ 38 527,04 ∗ 5 %

= $ 1 926,35

Toma de decisión

Resultado Marginal $ 23 488,20

Costo Inversión adicional 1 926,35

Resultado $ 21 561,85

El aplazamiento del perı́odo de crédito de 30 a 45 dı́as con supuesto de incremento en las

ventas en un 10 % le permite a la empresa obtener una utilidad marginal de $ 23 488,20. El costo

por asumir el programa propuesto es de $ 1 926,35 por lo que la empresa debe flexibilizar su

perı́odo de crédito.

Detalle Escenario # 1 Escenario #2

Resultado marginal $ 11 744,10 $ 23 488,20

Costo de la inversión 8,345,815 1 926,35

Resultado $ 10 909,52 $ 21 561,85

Escenario 3: Que las ventas crezcan en un 15 %.

Cálculo de la Utilidad Marginal en Cuentas por Cobrar

Resultado Marginal con el nuevo plan $ 35 232,3

Programa propuesto - Programa actual
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$ 12 914,3- (22 318,00)

$ 7 381 016,00 Ventas Netas Actuales

más: 1 107 152,40 15 % Ventas Netas

$ 8 488 168,4 Ventas Plan Propuesto

$7146134, 00 + (7146134, 00 ∗ 15 %) = $7146134, 00 + 1071920, 10 = $8218054, 10

Cálculo de la Inversión Marginal en Cuentas por Cobrar

El promedio de cuentas por cobrar para el programa actual es el mismo. Para el propuesto:

Promedio de Cuentas por Cobrar =
ventas anuales a credito

rotacion de cuentas por cobrar

Promedio de cuentas por cobrar propuesto =
8488168, 4

11
= $771651, 67

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

La rentabilidad para el programa actual este indicador es el mismo (1,0030237∗
100=100,30237 %), pues es el real de la empresa.

Para el programa propuesto, sustituyendo en (3.1.1) es:8475254,10
8488168,40

= 0, 9984785 = 99, 84785 %

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Programa Actual $ 456 190,33 ∗ 100,30237 % = $ 457 569,71

Programa Propuesto $ 771 651,67 ∗ 99,84785 % = $ 770 477,60

Cálculo del Costo de la Inversión Marginal en Cuenta por Cobrar

Inversión Promedio (programa propuesto) $ 770 477,60

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal $ 312 907,89
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Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar

Costo Adicional = Inversión Marginal ∗ Tasa de los préstamos a corto plazo

= $ 312 907,89 ∗ 5 %

= $ 15 645,394

Toma de decisión

Resultado Marginal $ 35 232,30

Costo Inversión adicional 15 645,39

Resultado $ 19 586,91
A modo de conclusión puede apreciarse que el aplazamiento del perı́odo de crédito de 30 a

45 dı́as con supuesto de incremento en las ventas en un 15 % le permite a la empresa ganar por

concepto de utilidades $ 35 232,30. El costo por asumir el programa propuesto es de $ 15 645,39

por tanto la empresa debe flexibilizar sus estándares de crédito tal como se propone.

3.1.2. Evaluar la conveniencia de establecer descuento por pronto pago.

La determinación del % de descuentos sobre las ventas por pronto pago constituye un ejercicio

en el que se expresan caracterı́sticas tan importantes del administrador financiero o del gerente

de ventas, como el dominio de las caracterı́sticas del negocio y la industria en que opera, los

conocimientos en que el mismo se sustenta y los elementos de juicio dada a experiencia adquirida

en el ejercicio de la profesión o actividad. Se expresa también en la posición de los decisores

financieros o su forma de percepción con respecto al cliente. Ası́, si los directores del departamento

de finanzas o, simplemente, aquellos a quienes se les confiere la responsabilidad de establecer el

descuento, orientan su gestión desde la empresa y hacia el cliente, entonces intentarán establecer

aquel descuento en el que todos ganen, o sea, su gestión estará sustentada en la filosofı́a de ganar-

ganar.

Se ha intentado en esta investigación, como ya se deja ver desde el primer capı́tulo, hallar

el porciento a aplicar como descuento por pronto pago que resulte atractivo para el cliente y

beneficioso para la empresa. Sin embargo, como quiera que la expresión planteada se sustenta

en el principio de que la empresa no debe conceder descuentos que no representen ahorros con

respecto al costo de financiarse por el perı́odo de aplazamiento a través de préstamos bancarios
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Tabla 3.9: Cálculo de la Utilidad Marginal
Detalles Actual(PA) Propuesto(PP)

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 7 750 066,80
Menos : Costos

Variables 7 146 134,00 7 503 440,70
Fijos 257 200,00 257 200,00

Menos: costo del descuento 31 000,27
Resultado Neto $ (22 318,00) $ (41 574,17)

Resultado Marginal con el nuevo plan $ (19 256,17)
Fuente: Elaboración propia

a corto plazo, resulta, para las condiciones de nuestro paı́s, no aplicable; como lo demostramos a

continuación:

i = d
360

t
;

en donde:

i: tasa de interés de los préstamos a corto plazo. En nuestro caso del 5 %.

360: dı́as comerciales del año.

t: perı́odo de crédito libre de riesgo. En nuestro caso t = 30 dı́as, crédito comercial.

Sustituyendo y despejando en la expresión anterior:= 0, 000416 ≈ 0, 5 %

La determinación del porciento que, resultando atractivo para el cliente y a la vez, beneficioso

para la empresa debe ser una tarea con la que se debe continuar.

Acá, entonces, aplicaremos la técnica para la evaluación de la conveniencia de establecer el

descuento por pronto pago con un rebaja del 2 % sobre las ventas, tal y como ha sido utilizado por

Ramos (Ramos, 2006).

Escenario 1: Las ventas aumentan un 5 % y que el 20 % de las ventas se hagan bajo la

condición 2/10− n/30

Cálculo del costo del descuento (e):

Ingresos por Ventas ∗% de ventas con descuentos = Ventas con descuentos (g)

(g) =$ 7 750 066,80 ∗ 20 % = $ 1 550 013,30
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Total de ventas con descuentos (g) ∗% de descuento = descuento (e)

(e)= $ 1 550 013,30 ∗ 2 % = $ 31 000,27

Cálculo de la Inversión Marginal.

El promedio de cuentas por cobrar para el plan actual ya se conoce y es de $ 456 190,33.

Para el plan propuesto

PCCp = %VsD + %VcD =$ 364 952, 26 + 43 055,925= $ 408 008, 18

El % de las ventas que continúan sin aplicación del descuento ( %VsD) será igual a:

%VsD = (Promedio de Cuentas por Cobrar plan actual)∗ ( % determinado de ventas sin descuento)

%VsD = $ 456 190,33∗ 80 % = $ 364 952,26

El % de las ventas con descuento ( %VcD) se obtiene:

%V cD =
ventas con descuentos(g)

nueva rotacion
=

1550013, 30

36
= $43055, 925

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar.

El valor de la rentabilidad para el plan actual es de 1, 0030237 ∗ 100 = 100, 30237 %

Para el programa propuesto la rentabilidad según (3.1.1) es:= 7791640,90
7750066,80

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

Promedio de Cuentas por Cobrar PA ∗ Rentabilidad General= $ 456 190,33 ∗ 100,30237 %

= $ 457 569,71

Promedio de Cuentas por Cobrar PP ∗ Rentabilidad General= $ 408 008,18 ∗ 100,53643 %

= $ 410 196,85
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Desinversión Promedio (programa propuesto) $ 410 196,85

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal(ahorro) $(47 372,86)

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar.

CA = IM ∗RsI

Acá donde está el RsI usamos ciertamente la tasa de interés de los préstamos a corto plazo (Ipcp)

fijada por el banco para la empresa, como ya se explicó antes.

CA = IM ∗ Ipcpl = $(47372, 86) ∗ 5 % = $(2368, 643)

Toma de decisión

Resultado Marginal $ ( 19 256,17)

ahorro adicional 368,64)

Resultado $ (16 887,53)

En este escenario con el programa propuesto la empresa incrementa su pérdida en $19 256,17.

De asumir el programa propuesto se obtendrı́a un ahorro por $ 2 368,643; sin embargo, éste no

compensa la pérdida marginal, por tanto la empresa no debe implementar el programa evaluado

para este escenario.

Escenario 2: Que las ventas aumenten un 10 % y que el 40 por ciento de las ventas se hagan

bajo la condición 2/10− n/30.

Tabla 3.10: Cálculo de la Utilidad Marginal
Detalles Actual(PA) Propuesto(PP)

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 8 119 117,6
Menos : Costos

Variables 7 146 134,00 7 860 747,4
Fijos 257 200,00 257 200,00

Menos: costo del descuento 64 952,94
Resultado Neto $ (22 318,00) $ (63 782,74)

Resultado Marginal con el nuevo plan $ (41 464,74)
Fuente: Elaboración propia

Ingresos por Ventas X % de ventas con descuentos = Ventas con descuentos (g)
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Cálculo del costo del descuento (e):

(g) = $8119117, 6 ∗ 40 % = $3247647, 00

Total de ventas con descuentos (g) ∗% de descuento = descuento (e)

(e) = $3247647, 00 ∗ 2 % = $64952, 94

Cálculo de la Inversión Marginal El promedio de cuentas por cobrar para el plan actual ya se

conoce y es de $ 456 190,33.

Para el plan propuesto:

PCCp = %V sD + %V cD = $273714, 19 + 90212, 42 = $363926, 60

El % de las ventas que continúan sin aplicación del descuento ( %VsD) será igual a:

%VsD = (Promedio de Cuentas por Cobrar plan actual)∗ ( % determinado de ventas sin descuento)

%V sD = $456190, 33 ∗ 60 % = $273714, 19

El % de las ventas con descuento ( %VcD) se obtiene:

%V cD =
ventas con descuentos (g)

nueva rotacion
=

3247647, 00

36
= $90212, 42

Cálculo de la Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar

La rentabilidad para el plan actual es de 1, 0030237 ∗ 100 = 100, 30237 %

Para el programa propuesto es:

8182900, 30

8119117, 60
= 1, 0078558 ∗ 100 = 100, 78558 %

Inversión Promedio en Cuentas por Cobrar:

Promedio de Cuentas por Cobrar PA ∗ Rentabilidad General= $ 456 190,33 ∗ 100,30237 %.

=$ 457 569,71
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Promedio de Cuentas por Cobrar PP ∗ Rentabilidad General= $ 363 926,60 ∗ 100,78558 %

= $ 366 785,53

Desinversión Promedio (programa propuesto) $ 366 785,53

Inversión Promedio (programa actual) 457 569,71

Inversión Marginal(ahorro) $ (90 784,18)

Cálculo del costo de invertir adicionalmente en Cuentas por Cobrar.

CA = IM ∗ Ipcpl = $(90784, 18) ∗ 5 % = $(4539, 209)

Toma de decisión

Resultado Marginal $ (41 464,74)

ahorro adicional (4 539,21)

Resultado $ (36 925,53)

En este escenario con el programa propuesto la empresa incrementa su pérdida en $ 41 464,74.

Por asumir el programa propuesto se obtiene un ahorro de $ 4 539,21, sin embargo, este ahorro no

consigue compensar la pérdida marginal, por tanto la empresa no debe implementar el programa

propuesto.

De todo lo anterior se deriva una conclusión: El establecimiento del descuento por pronto pago

no es factible en ninguno de los dos escenarios pues en ambos se obtiene un resultado negativo o

pérdida.

Cálculo de algunos indicadores

Los cálculos de los indicadores en cuestión se muestran a continuación, estos son: la rotación de

cuentas por cobrar y el ciclo de cobro respectivamente.
programa actual Escenario 1 Escenario 2

indicador 1 7381016,00
456190,33

= 16, 18 7750066,80
408008,18

= 18, 99 veces 8119117,6
363926,60

= 22, 31 veces

indicador 2 360
16,18

= 22, 25 360
18,99

= 18, 95 dı́as 360
22,31

= 16, 14 dı́as

A pesar de que en los escenarios del plan propuesto los ingresos por ventas y la rotación de

cuentas por cobrar son mayores, y por tanto, el ciclo de cobro menor; la pérdida neta en operación
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Tabla 3.11: Resumen
Indicadores Plan Actual Escenario 1 Escenario 2

Ingresos por Ventas $ 7 381 016,00 $ 7 750 066,80 $ 8 119 117,6
Resultado Neto (22 318,00) (41 574,17) (63 782,74)

Rotación Cuentas por Cobrar. 16 veces 19 veces 22 veces
Ciclo de Cobro. 22 dı́as 19 dı́as 16 dı́as

Rentabilidad General 100,30237 % 100,53643 % 100,78558 %
Fuente: Elaboración propia

en los mismos es mayor que en el plan actual.

3.2. Análisis del crédito

En este paso se evalúa la conveniencia de extenderle crédito a la CPA Mártires de Barbado.

3.2.1. Caracterización de la empresa

Generalidades

La Cooperativa de Producción Agropecuaria Mártires de Barbados, con domicilio legal en

Carretera Rancho Luna Km 13 y medio Municipio Cienfuegos, atendida por la Empresa Hortı́cola

Cienfuegos, fue creada en el año 1980 con el acta N .1/80 y cuenta con 105 campesinos asociados

además de 39 trabajadores asalariados.

Objeto social

La CPA Mártires de Barbados de acuerdo con la resolución 1901/05 tiene como objeto social lo

siguiente:

Producir y comercializar de forma mayorista en moneda nacional , viandas hortalizas, granos,

cereales, cı́tricos, aves rusticas y sus huevos, frutas y vegetales en estado natural o procesados

artesanalmente y plantas condimentosas frescas o secas, a la empresa que la atiende, a las

Empresas Comercializadoras Mayoristas del Minag, al consumo social ( centros del sistema

Mined, Minsap, Minint, Mes, y Minfar), y a la administración del Mercado Agropecuario

Estatal y de forma minorista como concurrente en el Mercado Agropecuario Estatal, en los

Puntos de Ventas autorizados por el consejo de la Administración Municipal, a los socios,

trabajadores de la Cooperativa, según regulaciones establecidas ası́ como en el Mercado

Agropecuario de Oferta y Demanda, una vez cumplido con los destinos definidos en la
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contratación de la producción .

Producir y comercializar de forma mayorista en moneda nacional leche de ganado mayor

(vacuna y equina) y quesos a la Empresa Láctea del territorio, ası́ como leche fresca

(cruzamiento) a Comercio en los casos autorizados, y de forma minorista a los socios,

trabajadores y jubilados de la Cooperativa cumpliendo con las regulaciones establecidas.

Producir y comercializar de forma mayorista y minorista en moneda nacional leche de cabra

a los destinos autorizados cumpliendo con las regulaciones establecidas.

Producir y comercializar de forma mayorista en moneda nacional, animales comerciales

de ganado mayor en pie a las Empresas Pecuarias del territorio, a otras cooperativas, a la

Empresa que la atiende y a las Empresas Comercializadoras Mayoristas del Minag, ası́ como

animales de trabajo a otras cooperativas y entidades del sistema Minag, del Minaz, del

territorio, y a productores individuales, cumpliendo con las regulaciones establecidas.

Producir y comercializar de forma mayorista en moneda nacional ganado menor (cerdos,

ovinos, caprinos, conejos), en pie y sus carnes con destino a la Empresa Porcina del territorio,

Empresa de Ganado Menor, a la Empresa que lo atiende, a las Empresas Comercializadoras

Mayoristas del Minag, al Mercado Agropecuario Estatal, en los Puntos de ventas autorizados

por el Consejo de la Administración Municipal, a los socios, trabajadores y jubilados de la

Cooperativa, según las regulaciones establecidas y en el Mercado Agropecuario de Ofertan

y Demanda una vez cumplido con los destinos definidos en la contratación de la producción

, ası́ como de forma mayorista pie de crı́a de las referidas especies a otras cooperativas y a

otras entidades del Minag y el Minaz

Producir y comercializar carbón, leña, postes, posturas, forestales, flores, materia orgánica,

piensos, semillas, biopreperados, humus de lombriz, forraje, subproductos de cosechas para

alimento animal.

Brindar servicios de trillado, y molinado de granos a otras cooperativas, alquiler de áreas y

locales, servicios de carpinterı́a y talabarterı́a, servicios de maquinaria agrı́cola, transporte de

carga, talleres, herrerı́a, de tracción animal, doma de vacunos, y equinos.

Brindar servicios de construcción, reparación y mantenimiento de viviendas y de obras
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menores a los socios, trabajadores, jubilados de la cooperativa y a otras entidades, ası́ como

de viales y caminos.

Brindar servicios de comedor, cafeterı́a, y recreación a los socios y familiares en moneda

nacional.

La CPA tiene como misión cubrir la demanda existente de los productos que oferta.

La visión de la empresa es alcanzar la excelencia en los productos y servicios brindados, además

estamos en el proyecto del perfeccionamiento empresarial.

Primer paso: como el cliente que se analiza es un cliente histórico de la GydeMa este primer paso

consiste, como se definió en el procedimiento en:

Analizar el comportamiento de los pagos, para esto se tomó el expediente del cliente y

se determinó, como en el caso de la determinación de los clientes morosos, cuánto tarda

como promedio en cancelar a Glucosa sus compromisos resultantes de las compras a crédito.

Ası́ entonces, se construyó la tabla (ver Anexo D) en la que se evidencia que la CPA paga sus

cuentas como promedio en 20 dı́as aproximadamente, y un 11,36 % de incumplimiento de sus

compromisos con respecto a la fecha pactada. La empresa no solo paga aproximadamente y en

promedio 11 dı́as por debajo del perı́odo de crédito establecido por la empresa, sino también que

su probabilidad de incumplimiento es muy baja.

Luego se analizó la situación financiera de la empresa a través de la técnica de razones financieras.

Los ratios seleccionados para el análisis fueron los que se muestran a continuación pertenecientes

a los grupos de liquidez, rentabilidad y administración de deudas los cuales nos proporcionan

información acerca del corto plazo, y del endeudamiento general de la empresa, información útil y

relevante para el análisis de crédito comercial. La razón circulante muestra que la CPA Mártires de

Barbados poseı́a en los años 2008 y 2009; 8,60 y 4,80 pesos de activo circulante por cada peso de

pasivo a corto plazo, respectivamente. La empresa de forma general posee liquidez. Sin embargo,

según Economı́a para Cuadros, este indicador debe estar entre 1,5 y 1,8; y, establece que por encima

del lı́mite superior representa peligro de tener recursos inmovilizados o utilizados ineficientemente.

Las razones de rentabilidad aunque muestran que se obtiene tan solo 0,07 y 0,06 pesos de

utilidad por eso de venta y; 0,04 pesos de utilidad por peso invertido como promedio en activo
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Tabla 3.12: Razones financieras
Razones 2008 2009

Circulante o de solvencia 8,60 4,80
Liquidez inmediata 8,27 4,73

Liquidez instantánea 0,16 0,09
Margen de utilidad/ ventas 0,07 0,06

Rendimiento / inversión 0,04 0,04
Endeudamiento general 1,67 4,28

Ciclo de pago 44,68 16,00
Fuente: Elaboración propia

total (valores bajos), en el caso de las razones margen de utilidad sobre ventas y rendimiento sobre

la inversión, en los años 2008 y 2009, respectivamente; evidencia que la CPA genera utilidades.

La variación experimentada de un perı́odo a otro por la razón de margen de utilidad sobre ventas

es desfavorable, aunque mı́nima.

La razón de endeudamiento expresa que la empresa financia el 40 y 76 % de sus activos

totales con deuda, en 2008 y 2009 respectivamente. La variación experimentada es sensible. En

el segundo de los perı́odos referidos la empresa tiene mayor apalancamiento financiero, o sea en

este último año la empresa utilizó mayores fondos que requieren pagos fijos para incrementar al

máximo el rendimiento. Según la literatura consultada este valor se encuentra en los dos perı́odos

en el rango ideal.

El ciclo de pago de la empresa mejora de un perı́odo a otro considerablemente. En 2008 Y 2009

a la CPA le tomaba como promedio pagar sus compras a crédito, 45 y 16 dı́as, respectivamente. La

variación experimentada es positiva, lo cual fortalece su reputación crediticia.

Segundo paso: Evaluar la administración de la entidad.

En esto se tuvo en cuenta la experiencia del personal directivo de la entidad, ası́ como la

estabilidad y conocimientos del personal que trabaja en las áreas de contabilidad, finanzas y

comercialización. Para alcanzar ese objetivo se realizaron entrevistas con el personal de recursos

humanos de las cuales resultó que la mayorı́a de los directivos trabajan como promedio más de

ocho años. Esta información se pudo corroborar con la consulta de los expedientes de los directivos.
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En este punto también se analizó la eficiencia en los sistemas y procedimientos contables y de

comercialización y la eficiencia en las relaciones con los acreedores, clientes y Presupuesto del

Estado. Para ello, se tuvo en cuenta los resultados de las supervisiones y auditorı́as practicadas (ver

Anexo E) en cuyos informes se detectó lo siguiente:

Deficiente sistema de control interno.

Descuadre de cuentas.

Cuentas por cobrar y pagar fuera de los términos establecidos.

Cuentas con saldo contrario a su naturaleza

Implementación incorrecta de resoluciones.

Tercer paso: Evaluar las condiciones de mercado.

Se comprobó que no existe dependencia de un solo cliente ni únicamente de un proveedor, sino

que, por el contrario, existen más de uno. Para esto se revisó las listas y expedientes de clientes

actuales y contratos.

Por todo lo anterior se evalúo de Bien este parámetro.

Cuarto paso: Evaluar otros Factores Relevantes.

En este paso el análisis se dirigió a la búsqueda de evidencia que confirmara o no la existencia

de afectaciones por fenómenos naturales, incendios u otros fenómenos indeseados. Al respecto se

comprobó por observación directa y entrevista con personal clave que no existen tales afectaciones

en la actualidad más sin embargo la administración sı́ se cubre de la posibilidad de ocurrencia de

los mismos a través de contratos de seguro, como se muestra en el Anexo F.

Por lo anterior se calificó como Bien el desempeñó de la empresa en relación a este parámetro.

Toma de decisión:

Atendiendo a la calificación dada a cada parámetro y a lo definido para este punto en el

procedimiento se decide aceptar la solicitud.



CONCLUSIONES

1. Se aplica un procedimiento para la evaluación de los estándares totales de crédito de la

empresa, que le permite evaluar la conveniencia de modificarlos; y se propone una secuencia

de pasos como parte de este también para el análisis de los clientes solicitantes de crédito

comercial.

2. La cancelación de las ventas no resulta una alternativa factible pues genera pérdidas por $ 88

505,20; 44 252,10 y, 22 125,80 en los escenarios 100, 50 y 25 % de cancelación de las ventas

respectivamente.

3. Es sólo conveniente ampliar el perı́odo de crédito si se espera un incremento en las ventas

como mı́nimo del 10 % en cuyo caso la empresa obtendrı́a una utilidad marginal de $

23 488,20. El costo por asumir este programa es de $ 1 926,35 por lo que confirma la

conveniencia de flexibilizar su perı́odo de crédito de 30 a 45 dı́as.

4. Las fórmulas que, en la búsqueda de un descuento por pronto pago ideal tanto para la

empresa como para el cliente, se sustente en el principio de que la empresa no debe conceder

descuentos que no representen ahorros con respecto al costo de financiarse por el perı́odo de

aplazamiento a través de préstamos bancarios a corto plazo, resulta, para las condiciones de

nuestro paı́s, no aplicable. Esto se debe a que la tasa de interés de dichos préstamos es muy

baja.

5. El establecimiento del descuento por pronto pago no es factible en ninguno de los dos

escenarios pues en ambos se obtiene un resultado negativo o pérdida.

6. La salud financiera de la CPA Mártires de Barbados es aceptable de manera general.
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RECOMENDACIONES

1. Continuar en la búsqueda de alternativas que permitan disminuir el tiempo promedio de cobro

de las ventas relativas a los clientes morosos.

2. Ampliar el perı́odo de crédito, de 30 a 45 dı́as, siempre y cuando, y mediante previo estudio

riguroso, se espere las ventas crezcan al menos en un 10 % con respecto al nivel actual.

3. Continuar buscando fórmulas que le permitan a la empresa determinar el % de descuento por

pronto pago que resulte atractivo al cliente y beneficioso a la entidad.

4. Aceptar la solicitud de venta a crédito de la empresa solicitante CPA Mártires de Barbados,

y en consecuencia, proceder a ejecutar todas las acciones formales derivadas de tal decisión.

5. Implementar el procedimiento propuesto para la administración y evaluación de las cuentas

por cobrar y la polı́tica de crédito de la empresa.

6. Continuar con estudios similares a fin de perfeccionar el procedimiento.
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Organigrama de la Empresa Gydema
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Anexo B

Contrato de Compra-Venta

MINISTERIO DEL 

AZUCAR      

EMPRESA DE GLUCOSA    

CIENFUEGOS.

Código: DG/P04-00

Rev.: 00

Pág.: 1  De: 8

Copia Controlada No. : 01         Fecha Emisión: 31 /03/2010
PROHIBIDA SU REPRODUCCION SIN LA AUTORIZACIÓN DEL AREA EMISORA DE EMPRESA DE GLUCOSA 

CIENFUEGOS 

Titulo : 

CONTRATO DE COMPRA-VENTA 

No ________ 

ENTIDAD: 

_____MINAZ                                ______NO MINAZ 

 Nombre (s) y Apellidos Cargo Firma  

Elabo rado  po r:      Lic . Yise ll Do míngue z Chine a  Ase so r Jurídic o  
    

Re visado  po r: Re né  A Ro drígue z Orte ga  
Je fe  Grupo  de  

Ve nta  

Apro bado  po r: Lic . Migue l  A Villazo n Álvare z 
Dire c to r Co me rc . y 

Ne go c io

DE UNA PARTE: La Empre sa  de  Gluc o sa  Cie nfue go s, c o n do mic ilio  le ga l Zo na Industria l No 2 Pue blo  
Grifo , Cie nfue go s,  pe rte ne c ie nte  a l Grupo  Empre saria l Agro industria l (GEA), pe rte ne c ie nte  a l 
MINAZ, re g istrado  c o n e l Có digo  No  108.0.2306,, Cue nta  Banc aria  e n C.U.P. No . 
0648201121700113 e n la  Age nc ia  Banc aria   de l Banc o  de  Cré dito  y Co me rc io  (BANDEC);  No . 

II



III

MINISTERIO DEL 

AZUCAR      

EMPRESA DE GLUCOSA    

CIENFUEGOS.

Código: DG/P04-00

Rev.: 00

Pág.: 2  De: 8

Copia Controlada No. : 01         Fecha Emisión: 31 /03/2010
PROHIBIDA SU REPRODUCCION SIN LA AUTORIZACIÓN DEL AREA EMISORA DE EMPRESA DE GLUCOSA 

CIENFUEGOS 

4831, re pre se ntada  e n e ste  ac to  po r: ________________________________________, e n su 
c arác te r de  J´ Grupo  de  Ve ntas se gún Re so luc ió n No  ________  e mitida  po r: Jo sé  de  Armas 
Fle ite s, c o n fe c ha  _________________, quie n e n lo  suc e sivo  se  de no minará ,  EL VENDEDOR. 

DE OTRA PARTE: La  Entidad ___________________________________ subo rdinada  a  ________________,  c o n 
Do mic ilio  le ga l e n _____________________________,  re g istrada  c o n e l Có digo  No  _____________, 
y la  Cue nta  Banc aria  e n C.U.P. No .____________________________, c o n titular de  
c ue nta___________________________________,  que  o pe ra  e n e l Banc o  
___________Age nc ia___________, c o n No . Te le fó nic o _________, Fax. _________, E-
mail:_______________________, re pre se ntada  e n e ste  ac to  po r ____________________________, e n 
su c arác te r de  ________________________, de signado  po r  Re so luc ió n _____________de  fe c ha  
_______________quie n e n lo  ade lante  se  de no minará ,  EL  COMPRADOR.

AMBAS PARTES    Re c o no c ie ndo  la pe rso nalidad jurídic a y re pre se ntac ió n c o n que  c o mpare c e n, 

c o nvie ne n e n susc rib ir e l pre se nte  Co ntrato  e n lo s té rmino s y c o ndic io ne s siguie nte s: 

1. OBJETO DEL CONTRATO. 

1.1 Me diante  e l pre se nte  c o ntrato , EL VENDEDOR se  o b liga  a  e ntre gar y c o brar  y EL COMPRADOR  
a  re c ib ir  y  pagar lo s pro duc to s,  e n lo s té rmino s y e n las c o ndic io ne s que  se  pac tan e n e l c ue rpo  
de l c o ntrato . 

2. CONDICIONES DE VENTA Y ENTREGA 

2.1 - El lugar de  e ntre ga  de  lo s  pro duc to s se rá  e n lo s Almac e ne s de  EL VENDEDOR, sito  e n la  Zo na  
Industria l No . 2, Pue blo  Grifo , Cie nfue go s, e n e l ho rario  de  8:30 a .m. a  3:00 p.m., de  lune s a  vie rne s 
y sábado s  de  8:30 a .m. a  11:00 a .m.
2.2- La  fe c ha  de  la  e ntre ga  se rá  la  c o nsignada  e n lo s do c ume nto s de  e ntre ga , c o nduc e  o  

fac tura , de b idame nte  firmada  po r lo s re pre se ntante s de  las parte s. 
3. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD. 

3.1EL VENDEDOR se  o b liga  a  e ntre gar las me rc anc ías c o n sus       c o rre spo ndie nte s c e rtific ado s 
de  c a lidad 

       3.2  Lo s gasto s e n que  inc urra  EL COMPRADOR e n la  de vo luc ió n de  lo s pro duc to s que  inc umplan 
lo s paráme tro s de  c a lidad y c ualquie r o tro  daño  y pe rjuic io  que  po r e ste  c o nc e pto   se  de rive n 
se rán po r c ue nta  y c argo  de  EL VENDEDOR. 

3.3  Las re c lamac io ne s se rán pre se ntadas e n un Té rmino s de  15 días siguie nte s a  la  fe c ha  
de  e ntre ga  ac o mpañado  po r un c e rtific ado  de  inspe c c ió n e mitido   po r un te rc e ro  a je no .  

4. GARANTÍA: 

4.1- Si las me rc anc ías re sultaran parc ia l o  to ta lme nte  de fe c tuo sas EL VENDEDOR,  a  o pc ió n de  EL 
COMPRADOR, y sin c o sto  adic io nal para  e ste , la  sustituirá . 

        La  sustituc ió n, si hubie ra  a lguna  de be  hac e rse  e n un té rmino  de  30 días a  partir de  la  firma  de l 
ac ue rdo  e ntre  las parte s.   

4.2-  Las me rc anc ías sustituidas que dan garantizadas e n lo s mismo s té rmino s y c o ndic io ne s que  
las me rc anc ías o rig inale s y po r un nue vo  pe río do  igual a l pre visto  para  é stas. Esta  dispo sic ió n no  
se  aplic ará  a  aque llas me rc anc ías que  no  re sulte n de fe c tuo sas. 

5. PRECIO, FORMA Y TERMINOS DE PAGO. 
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5.1 Lo s pre c io s de  lo s pro duc to s c o ntratado s se rán lo s que  se  re fie re n e n e l Ane xo  1 de l pre se nte  
e sc rito . 
5.2- La  fo rma de  pago  de  lo s pro duc to s se rán lo s que  a  c o ntinuac ió n se  dirá :  
5.2.1 EL COMPRADOR,  re c o ge rá   la  pre fe c tura  e n e l do mic ilio  de  EL VENDEDOR, po r 
antic ipado  y pre se ntara  e l c he que  a l mo me nto  de  re c ib ir la  me rc anc ía , e l c ua l se rá  e mitido  a  
no mbre  de : EES EMPRESA GLUCOSA CIENFUEGOS. 
 5.2.2. En e l c aso  de  las Empre sas fue ra  de  pro vinc ia  la  c o munic ac ió n se rá  c o n lo s ge sto re s de  
ve nta  o  e l áre a  de  ve nta  c o n e l o b je tivo  de  so lic itar la  o fe rta  de  la  c o mpra  que  se  re a lizara  y 
c o o rdinar e l día  de  c arga , dic ho s func io nario s utilizando  lo s me dio s pe rtine nte s de  Fax, c o rre o  
e le c tró nic o  e tc . le  hará  lle gar dic ha o fe rta  c o me rc ia l a  lo s c lie nte s para  que  se  pro c e da  a  la  
c o nfe c c ió n de  lo  instrume nto  de  pago s de finido s po r ambas parte s, e l pago  se  re a lizará  e n e l 
mo me nto  de   e ntre ga ,  me diante :  
       a -) ____ Che que  no minativo . 
       b -) ____ Che que  c e rtific ado  si las o pe rac io ne s la  me ritan
5.2.3. En c aso s muy e xc e pc io nale s se  le  dará  fac ilidade s c o me rc ia le s a  lo s c lie nte s la  c ua l no  
de be  e xc e de rse  de  lo s tre inta  días habilitado s para  e sto .
5.2.4. Lo s pre c io s e starán suje to s a  c ambio  de  ac ue rdo  a  las re gulac io ne s y re so luc io ne s 
e mitidas po r e l MFP, po r lo  que  se rán re visado s se me stra lme nte  o  c uando  surja  e l c ambio  
re fre ndándo lo  e n suple me nto . 
5.2.5. Las fac ilidade s de  c ré dito  c o me rc ia l, se rá  me diante  ac ue rdo  mutuo  y se  ane xara  a l 
c o ntrato , e l tie mpo  de l mismo  c o n su tasa  de  inte ré s. Lo s instrume nto s de  pago  a  utilizar po drán 
se r lo s de finido s po r e l BCC, no  o bstante  e n c aso  de  una  e va luac ió n de  rie sgo  c o n de te rminado  
c lie nte , e l ve nde do r po drá  e xig ir instrume nto s de  pago  e spe c ífic o s para  lo grar te ne r una  garantía  
de  c o bro .
5.2.6. Para  las Empre sas Estata le s de l Organismo  y de ntro  de  la  pro vinc ia , se  c o nc e de rá  un 
té rmino  de  pago  de  30 días natura le s, ve rific ándo se  e l mismo  a  travé s de  lo s siguie nte s 
instrume nto s de  pago s: 
       a -) ____ Che que  no minativo . 
       b -) ____ Che que  c e rtific ado  si las o pe rac io ne s lo  me rita  y    e n c o rre spo nde nc ia  c o n    la   

Evaluac ió n re a lizada  para  e l c lie nte . 
5.2.7. Para  la  ve nta  a  Organizac io ne s c o mo  CPA, UBPC, CCS, CCS-F, de ntro  y fue ra  de l 

Organismo  e l  pago  se  re a lizará  e n e l mo me nto  de  la  e ntre ga  me diante : 
  a -) ____ Che que  no minativo . 
  b -) ____ Che que  c e rtific ado  si las o pe rac io ne s la  me ritan. 

5.3  El pre se nte  c o ntrato  se  re g irá  po r la  c lausula  No  __________ 
6. PENALIDADES. 

6.1- Si e l c lie nte  inc umple  c o n e l té rmino  pac tado  para  e l pago  de  las fac turas re c ib idas, e stará  
o b ligado  a  pagar un re c argo  po r mo ra  que  asc ie nde  a l 4% anual. 

6.2- Co mo  fo rma de  garantizar e l pago  de  la  de uda , EL VENDEDOR, po drá  suspe nde r la  e ntre ga  
de  las me rc anc ías e n lo s plazo s ac o rdado s, hasta  tanto  no  se  haga  e fe c tivo  e l pago  de  la  misma. 
6.3- Una  ve z re inic iadas las o pe rac io ne s c o me rc ia le s de  c o mprave nta  e l ve nde do r pue de  

c ubrirse  de  lo s inc umplimie nto s de l c lie nte  so lic itándo le s instrume nto s de  pago s que  te ngan 
garantías de  po de r mate ria lizar e l c o bro .   

7 .RECLAMACIONES. 
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4. De c -Le y No  252, de l Siste ma de  Dire c c ió n y Ge stió n de l Pe rfe c c io namie nto  Empre saria l. 
5. De c -Le y No  281. Re g lame nto  de l Siste ma de  Dire c c ió n y Ge stió n de l Pe rfe c c io namie nto  

Empre saria l. 
6. Re so luc ió n 245/ 08 de l  BCC No rmas Banc arias para  lo s c o bro s y pago s. 
7. Re so luc ió n No . 2253/ 2005, Indic ac io ne s para  la  Co ntratac ió n e c o nó mic a  de l MEP. 
8. Ac ue rdo  41/ 2008 de l 9 de  Mayo  de l 2008  dic tado  po r e l Co mité  de  Po lític a  Mo ne taria  de l 

Banc o  Ce ntra l de  Cuba , so bre  lo s inte re se s po r mo ra  y c ré dito s c o me rc ia le s. 
9. Re so luc ió n 2253/ 05 de l MEP so bre   indic ac io ne s para  la  c o ntratac ió n e c o nó mic a . 

12. ENTREDA  EN  VIGOR  Y  VIGENCIA 

11.1- Este  Co ntrato    e ntrará  e n vigo r a  partir de  la  fe c ha  de  su firma y te ndrá  vige nc ia  hasta  
e l  31- 12 -2010. 

To do  suple me nto  de l c o ntrato , fo rmara  parte   inte grante  de l mismo , fue ra  de  e ste  no  tie ne  va lo r ni 
e fe c to  a lguno . 

Y para  que  c o nste  se  e xtie nde n y firman po r lo s Co ntratante s e n 2 e je mplare s a  un so lo  te no r y un 
mismo  e fe c to  e n Cie nfue go s a  lo s ______de l me s ______________________de l 2010 “Año   52  de l triunfo  
de  la  Re vo luc ió n”.   

_________________________                                                                  _____________________ 

           EL VENDEDOR                                                                                 EL COMPRADOR 
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