“Administrando eficientemente la cartera de Cuentas por Cobrar”
Por Ing. Daniel A. Alarcén. daalarcon@yahoo.com

Ya pasaron los tiempos en que nos podiamos dar el lujo de vender solamente de Contado. Para
crecer, ganar participaciéon de mercado, alcanzar mejores niveles de ventas y acceder a otros
clientes debemos dar crédito.

Antes de introducirnos en el tema de Administracién de Cuentas por Cobrar, debemos hacer
mencion del requisito importante para la administracion eficiente de cuentas por cobrar: Haber
otorgado un BUEN CREDITO.

Este articulo no es sobre administracion de crédito, sin embargo resumimos lo minimo que
esperariamos encontrar al revisar los expedientes (que deben existir) de cada cliente en nuestra
cartera y sobre los que vamos a gestionar el cobro: Perfil del cliente con todos sus datos
(contacto, direccidn, teléfonos. e-mails), documentacién del crédito (contrato, orden de compra,
copia de facturas — envios), garantia (minimo pagaré o letras de cambio), informacion financiera
(st es un crédito grande y que amerita esta informacion), confirmacién de referencias y situacion
crediticia del cliente, monto de crédito otorgado y plazo; finalmente asegurarnos que dicha
informacion est¢ ACTUALIZADA.

Pasado este pequefio examen, revisemos los pasos para administrar eficientemente una cartera de
clientes — cuentas por cobrar; tomando en cuenta estos conceptos basicos:

Administrar: Manejo eficiente de los recursos, en este caso es un activo de la empresa,
representado por deudas de sus clientes producto de ventas al crédito. Definir las politicas de
pago, plazo, montos de crédito y cargos de intereses moratorios. Implica también cumplimiento
del Cédigo de Comercio y Ley de Proteccion al Consumidor.

Sistema informético: Sistema que permite la administracion y gestion de las cuentas por cobrar,
emitir reportes, actualizar datos, ingresar cobros y cargos, generar estadisticas y es también
herramienta de control.

Personal: Si su cartera ya crecid, es tiempo de tener una persona a cargo, con sus respectivos
gestores de cobro. No deje este activo relegado a segundo plano, aqui se encuentra invertida su
Capital jj

Proceso de Cobro:

- Pre-mora: En esta etapa hacemos un recordatorio amable al cliente sobre el préximo
vencimiento.

- Mora 30 dias: En esta etapa el cliente ya tiene 30 dias pasados del plazo otorgado, se
requieren llamadas, carta de cobro.

- Mora 60 dias: El cliente estd ya en problemas, llamadas, e-mails, gestiéon con persona
superior, cartas de cobro y preferiblemente una visita del vendedor o un gestor de cobros.
Evaluacién de los casos con gerencia de créditos y gerencia de ventas.

- Mora 90: El cliente ya es problema, visitas, gestion pre-judicial, aviso que serd trasladado
a cobro juridico, evaluacion de los casos con la gerencia respectiva. Siempre debe haber
una opcion a re-financiar o negociar abonos, para no perder el cliente.

- Mora mas de 90: Pasar a cobro judicial, sea con abogado propio o con un despacho
contratado para tal fin. Muchas veces dudamos en pasar los casos, pero el cliente puede
deberle a otros y por tanto no podemos esperar.



Puntos clave:

Analisis estadistico: El sistema informatico debe proveernos informacién estadistica, indicando:
nimero de clientes, cantidades en mora, ultimas fechas de pago, fechas de gestién, condiciones
actuales, fechas de actualizacién y cantidades de clientes que se mueven entre los niveles de
mora.

Indicador de periodo de cobranza: este es un indicador financiero, su férmula conocida es:
Saldo CxC / Ventas Netas Anuales * 360. Nos indica el nimero promedio de dias que toma
recuperar una cuenta.

Reservas sobre incobrables: Debemos generar la reserva contable correspondiente, con una
politica definida por la Alta Administracion (buscando no generar falsas expectativas sobre
clientes que puedan ser irrecuperables). Las cuentas que en su momento se liquiden contra
reserva, deben llevarse a cuentas extraordinarias y mantener su gestion. Ejemplo de reservas
(para comercio): 60 dias- 10%, 90 dias — 25%, 90-120 — 50% y mas de 120 dias — 100% de
reserva. Si usamos el tradicional 3% de reserva, podemos llevarnos fuertes sorpresas al final de
un ejercicio.

Actualizacion de informacion: Todo registro de clientes debe mantenerse actualizado. Utilizar
cruce de informacién, campafias y promociones para actualizar datos y actualizar
telefonicamente. Esta es la base para futuras gestiones de cobro.

Caso de Estudio.

“Casa Comercial El Gran Ahorro”

Es una empresa familiar, fundada por don Omar Ziifiga G. en 1998, Don Omarcito (conocido as{)
es un espafiol radicado en San Salvador, casado con Dofna Marina de Zuniga, conocida
empresaria salvadorefia. Junto a sus dos hijos administran la empresa, desde sus inicios. Rafael
Zuiiga recién se gradué de Administracion de empresas y Manuel Zufiga estudia 3er. Afio de
Ciencias de computacion. Toda la familia participa del negocio, el cual se dedica a la venta de
Muebles y Electrodomésticos en San Salvador.

Crecimiento.

Durante los afios 1998-2002 la empresa mantuvo fuerte presencia en San Salvador, a pesar del
ingreso de fuertes competidores y la consolidacién de grandes almacenes en la zona. Las politicas
de crédito eran otorgar hasta 2 veces el monto del salario del solicitante, pedir constancia de
sueldo y si el monto era superior a $400 délares, pedir fiador.

Don Omar, por su experiencia en Espaiia, decidi6 a finales de 2002 que la empresa tenia que
seguir una estrategia de expansion, por contar con excelentes proveedores y buena experiencia.
Por tanto en los afios 2003 y 2004 abrié sucursales en Santa Ana, Sonsonate y Usulutdn,
quedando pendiente el proyecto de abrir en San Miguel para el aio 2008, segtn los resultados.

Situacion:

“En los dltimos meses nos ha costado bastante recuperar las cuentas con los clientes en San
Salvador y Santa Ana, pero en Sonsonate y Usulutdn no” — explicada Sarita de Mendoza, actual
jefe de cobros de la empresa. — Estdbamos en un periodo de cobranza de 84 dias y nos hemos ido
a 112. No queremos mandar casos al abogado todavia, porque hemos contratado dos cobradores-
mensajeros.-



“El banco nos ha dicho que debemos mejorar el cobro y nos pidi6 estadisticas de la cartera” —
apunt6. “Solo tenemos fichas de los clientes que han caido en mora y tengo un listado de 30
cuentas que son irrecuperables”

Con ventas de $110,000 mensuales, las cuentas por cobrar estaban por $425,000 y solo se venden
45,000 de contado y el resto en plazos de 12 y 24 meses.

Preguntas de estudio:

Cual es su diagnéstico de las Cuentas por Cobrar en Comercial El Gran Ahorro?
Haga los supuestos necesarios y plantee un plan de trabajo para la Jefe de Cobros?
Que cambios o sugerencias haria para mejorar el periodo de cobranza?

Cambiaria la politica de crédito?



