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4.3.- Las Cinco “C” del Crédito.

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

Pero el crédito es el motor de las ventas, por lo que no podemos dejar de
promoverlo y otorgarlo, es decir, la solucién para reducir el numero de cuentas
incobrables o incrementar la recuperacién de las cuentas no esta en limitar o
reducir los créditos, sino en otorgarlos sobre bases sdlidas y bien planificadas.
El analisis previo al otorgamiento de un crédito es todo un campo de la
administracién y planeacion financiera que en algunos casos llega a requerir un
alto grado de especializacién, sin embargo hemos tomado los principios
fundamentales para ofrecerte en este articulo los puntos clave en el proceso a fin
de que puedas conocer de manera clara, cuales son los 5 factores que debes
evaluar al analizar un crédito.

Los principales factores que deben tomarse en cuenta, para decidir si se otorga o
no crédito, son nombrados como las cinco "C" del crédito y son los siguientes:

Caracter:

Son las cualidades de honorabilidad y solvencia moral que tiene el deudor para
responder a nuestro crédito.

Cuando hacemos un analisis de crédito, lo que buscamos es de alguna manera
ser capaces de predecir el futuro comportamiento de pago de un cliente, para ello
no disponemos de una ?bolita magica? que nos permita ver con claridad ese
futuro incierto, por lo que debemos echar mano de informacion sobre sus habitos
de pago y comportamiento, dicha informacion tendra que hacer referencia al
pasado (Como se ha comportado en operaciones crediticias pasadas) y al
presente (Como se esta comportando actualmente en relacidén a sus pagos) esto
nos marcara una tendencia y por ende una probabilidad de mantener un similar
comportamiento para futuros eventos.

La evaluacion del caracter o solvencia moral de un cliente debe hacerse a partir de
elementos contundentes, medibles y verificables tales como:

- Pedir Referencias Comerciales a otros proveedores con quienes tenga crédito
- Obtener un Reporte de Buré de crédito (Este puede ser tramitado por tu propio
cliente y entregarte una copia)

- Verificar demandas judiciales (En México existen empresas que por un pago
minimo te dan ese tipo de informacién)



- Obtener Referencias Bancarias (Por medio de una carta o pedirlas directamente
al banco)

Capacidad.

Es la habilidad y experiencia en los negocios que tenga la persona o empresa de
su administracién y resultados practicos. Para su evaluacién se toma en cuenta la
antiguedad, el crecimiento de la empresa, sus canales de distribucion, actividades,
operaciones, zona de influencia, numero de empleados, sucursales, etc.

Los nuevos negocios ofrecen un dificil problema para el departamento de Crédito,
pues miles de establecimientos cada ano, fallan en un gran porcentaje, debido a la
falta de habilidad y experiencia para conducir un negocio con éxito.

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

Condiciones.

Son los factores externos que pueden afectar la marcha de algun negocio, es decir
aquellos que no dependen de su trabajo.

Los negocios en general y las condiciones econdémicas, sobre las que los
individuos no tienen control, pueden alterar el cumplimiento del pago, asi como su
deseo de cumplir con sus obligaciones.

Algunos elementos a considerar son:

Ubicacién Geografica

Situacion Politica y econdmica de la region

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

Si bien estos factores no pueden evitarse, una correcta evaluacién permite al
menos prever sus posibles efectos e incluirlos en el analisis como riesgos
contingentes.

Colateral.

Son todos aquellos elementos de que dispone el negocio o sus duefos, para
garantizar el cumplimiento de pago en el crédito, es decir las garantias o apoyos
colaterales; mismas que se evaluan a través de sus activos fijos, el valor
economico Yy la calidad de estos.

Uno de los fundamentos del analisis de crédito establece que no debe otorgarse
un crédito que no tenga prevista una segunda fuente de pago, a menos que el
margen de la utilidad sea muy alto, lo que permitiria correr un mayor riesgo.

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



- Aval

- Pagare en garantia

- Contrato prendario

- Fianza

- Seguro de crédito

- Deposito en garantia
- Garantia inmobiliaria
- Etc.

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

Capital.

Se refiere a los valores invertidos en el negocio, asi como sus compromisos, es
decir, el estudio de sus finanzas, para su evaluaciéon se requiere del analisis a su
situacion financiera.

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

Por supuesto que no en todos los casos podremos obtener informacién financiera,
por lo que es conveniente considerar medios alternativos para evaluar el flujo de
ingresos de nuestro potencial cliente, al solicitar por ejemplo informacién de algun
estado de cuenta bancario reciente.

El analisis de crédito implica el conocimiento detallado de una amplia gama de
elementos, todos ellos pueden tener un mayor o menor valor dependiendo de el
tipo de crédito a otorgar, el mercado en el que se desarrolla el cliente, el monto del
crédito y otros elementos. Lo cierto es que cada uno de los 5 elementos
mencionados tiene una gran importancia, por lo que no podemos solo centrar
nuestra decision en uno de ellos.

Como veras una correcta cobranza empieza desde el momento en que analizas la
posibilidad de venderle a un cliente y el posible resultado de este analisis te dara
los elementos que te permitiran, no solo determinar el monto de la linea de crédito,
sino que ademas te dara los datos necesarios para conocer mejor a cada cliente
en tu cartera y construir junto con ellos una oportunidad de negocio a la medida de
sus necesidades y sin duda con mayores posibilidades de tener éxito.
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