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Introducción 

El entorno económico actual en nuestro país, demanda de los empresarios tomar conciencia res​pecto de los instrumentos legales suficientes para asegurar el éxito en las transacciones comerciales. 

Día a día observamos empre​sas que entran en procedimientos de quiebra a de disolución y liquidación a que simple mente suspen​den sus actividades hasta nuevo aviso. Las causas son muchas, la conclusión es una: "Es imposible continuar can un negocio que simplemente no es negocio”. 

Si bien es cierto que existen problemas estructurales en el país tales como la falta de infraestructura, deficiente capacitación y tecnología, inseguridad, una excesiva regulación jurídica, entre otros, también es cierto que existen otros problemas que pueden ser previstos a través de una planeación jurídica ade​cuada. 

Si las empresas por ejem​plo tuvieran al día los reglamen​tos internos que prevén las disposiciones laborales, enfrentarían de forma distinta las controversias en la materia que se les presentan de la misma forma, si las empresas documentaran adecuadamente las entradas y salidas de ingresos y egresos, seria mucho mas sencillo defenderse ante una auditoria de carácter fiscal. 

Muchas Ventas Pocas Ganancias 

Adicionalmente, o quizás como una consecuencia de la situa​ción actual del país, las empresas se enfrentan ante la problemática de que al vender sus productos o servicios, tienen que otorgar crédito a sus clientes. Si el sistema financiero no responde a estas necesidades es el propio comercio quien tiene que solucionarlo. 

La práctica actual de las ventas en consignación ha agravado este problema ya que, por una parte, las empresas venden sus productos sin saber cuanto se les va a devolver y, por la otra lo que venden, lo venden a crédito sin saber cuanto de ello van a efectivamente cobrar. Los costos financieros evidentemente son muy grandes. 

¿Que Podemos Hacer para Cobrar? 

La respuesta a esta pregunta es, siendo preventivos. Los formalis​mos en nuestros procesos judiciales aunados a la carga de trabajo de los propios tribunales, añaden más costos en contra de nuestras ganan​cias. Ser preventivo en este sentido significa, realizar todos aquellos actos enfocados a no tener que recurrir a nuestros tribunales para hacer efectivo un pago, y que de ser el caso, contemos con los elementos necesarios que hagan más rápido y eficiente dicho cobro. Hay que recordar que en todo proceso judicial el resultado favorable es para quien sabe probar su dicho y no necesariamente para quien le asiste la razón. A continuación resumimos algunos puntos clave: 

Identificación de la Clientela 

En muchas ocasiones el no cobrar un crédito tiene su origen en una deficiente selección de nuestros clientes. Por ejemplo, venderle a alguien que con las ganancias que obtenga de comer​cializar lo que le vendimos (como insumo o intermediario) obtiene un respiro para pagarle a sus acreedores anteriores, pero no a nosotros. Lo anterior muchas veces sucede porque nuestros vendedores quieren vender sin importar a quien le vendan, ya que sus comisiones no dependen del cobro al cliente sino de la obtención de un pedido. 

Al final la idea es clara, si otorgamos crédito a un cliente cuya situación financiera es tal que no va a contar con recursos para pagarnos, no va a haber medio legal alguno que nos asegure el pago. 

Por lo anterior, es necesario identificar a nuestro cliente, contar con sus datos, información finan​ciera, declaración patrimonial, etc. Es común encontrarse en la práctica jurídica con situaciones en donde ni siquiera el domicilio proporcionado por el cliente es real. Es necesario entonces verifi​car dicha información. Algunos medios hoy en día resultan muy costosos, tales como el buró de crédito, pero existen medios alternativos como la propia reputación en el mercado del cliente que nos pueden ayudar a subsanar esta situación. Adicionalmente, existen bases de datos tales como la recopilación de demandas enta​bladas en contra de dichas perso​nas, que si bien no son cien por ciento precisas y que puede tra​tarse de demandas injustificadas, si nos pueden ayudar a crear un perfil de nuestro cliente. Final​mente, podemos también recurrir al Registro Publico de la Propiedad y al de Comercio a efecto de verificar que no existan gravámenes sobre los bienes o sentencia, sabre la empresa ya inscritas que nos pueden reflejar también su comportamiento de pago. 

Establecimiento de Políticas Administrativas 

En ocasiones es necesaria la intervención del abogado para cobrar un crédito, cuando los medios legales han prescrito y no es posible entablar la acción correspondiente o de plano ni siquiera se puede entablar acción legal alguna. Asimismo, es común el que las empresas no cuenten con la documentación que dé soporte a la acción legal que se piensa entablar. Por lo anterior, es nece​sario contar con un sistema de administración eficiente y políticas de cobro adecuadas, esto es, es necesario guardar y tener debidamente archivadas toda la correspondencia y documentación que de sustento al negocio de que se trate. Asimismo, el mantener un sistema estandarizado en donde vencidos los plazos se realicen los actos correspondientes de cobro. 

Documentación de las Ventas 

En toda venta, necesaria​mente se emite la factura, contra factura, recibo, contra recibo o, en general, el documento en que consta el adeudo correspondiente. Sin embargo, es necesario enten​der que la recepción de una factura no implica aceptación del adeudo contenido. Es común en la práctica establecer como medio de defensa cuando se pretende cobrar con una factura con firma, el manifestar que dicha factura fue simplemente recibida para su revisión. 

También, es práctica común el que las facturas contengan un pagaré. Esta es una medida efi​ciente, ya que nos otorga la posibilidad de recurrir a un juicio ejecutivo en lugar de uno ordinario. Esto significara en términos generales la facilidad de iniciar con un embargo y de hacer mas corto el tiempo de cobro. Sin embargo, en la practica es común el que no firmen dichos pagares por la sencilla razón de que quien recibe la factura no es quien cuenta con las facultades suficientes para suscribir títulos de crédito.1 

La recomendación es siempre documentar la relación contractual entre las partes. Es cierto que en un gran número de casos la agili​dad de los negocios no permite documentar todos los acuerdos a los que se ha llegado, sin embargo, tenemos que considerar que la documentación que de soporte, no necesariamente tiene que consistir en un documento con características de enciclopedia. El contrato existe por el simple acuerdo de voluntades y lo que podemos documentar se puede referir única y exclusivamente a aquellas situa​ciones que nos eviten recurrir a un juicio complicado. 

A manera de ejemplo, cláusulas típicas que podemos docu​mentar son aquellas referidas a los casos de incumplimiento de las obligaciones y a las penalidades que tendrán efectos al darse los supuestos de incumplimiento. En muchas ocasiones el recibir el pago de un crédito se limita a una llamada telefónica en la cual se le recuerda al deudor los efectos de su incumplimiento y el monto de la demanda. Esto es, el deudor normalmente pagará en primer lugar aquellos créditos que tengan mayores posibilidades de cobro y que representen una contingencia económica mayor. 

Asimismo, si bien no es posi​ble documentar cada uno de los contratos que celebremos con nuestros clientes, lo que si es posible, con aquellos clientes con los que se guarda una relación comercial continua, es celebrar un contrato marco a través del cual se regirán todas las relaciones comerciales futuras entre dichas partes. En muchas ocasiones nos realizan un pedido y, cuando hacemos la entrega del producto, la persona que firma la recepción del mismo es quizá un vigilante que ni siquiera trabaja para la empresa a la que le entregamos el producto. Situaciones como estas pueden dar al deudor, que no quiere cumplir, elementos para alargar un juicio, compro​metiendo nuestras elementos de prueba. En este tipo de contratos marco se pueden resolver situacio​nes como estas, acordando en el contrato mismo el que se tomara como elemento válido de entrega la recepción que realice el vigilante o cualquier persona que se encuentre en el punto señalado para la entrega. También nos resulta de mucha utilidad en la práctica jurídica, por ejemplo, pactar el que la falta de firma del pagaré a que hacíamos referencia en la factura, será consi​derado como una falta del cliente.2 

Contar con un Medio de Garantía 

Finalmente, es necesario contar con un medio de garantía. El cumplir con las recomendacio​nes anteriores nos puede dejar en una mejor posición de cobro, pero en casos extremos en donde nuestra deudor ha caído en un estado de insolvencia, si no con​tamos con un medio alternativo de cobro, simplemente podremos ganar el juicio, pero no ver líquida nuestra sentencia favorable. 

Contamos en el sistema jurídico con formas de garantizar obligacio​nes que van desde las muy efectivas pero complicadas en su celebración como puede ser el caso de la hipoteca, en la que existe un bien, generalmente inmueble, de difícil descomposición y normalmente apreciable en el tiempo. Los requisitos para su debida constitución (escrituración e ins​cripción en registros) hacen que sea complicado pactar este tipo de medios en muchas de las operaciones comerciales. También existen otros tipos de garantías reales que recaen sobre bienes muebles como la prenda y desde el año 2000 contemplada en nuestra legislación, la prenda sin desposesión, que nos otorgan facilidades en la ejecución de las mismas y que no implican los formalismos antes descritos. 

Contamos también con me​dios institucionales como la fianza mercantil, otorgada por instituciones autorizadas, mismas que pueden ser muy prácticas cuando nuestro cliente tiene una relación perma​nente con su institución afianzadora, o las garantías personales como el fiador y el aval, en las que, si la persona que adquiere la obligación de pago, lo hace en el caso del fiador, renunciando a los beneficios de orden y excusión, convirtiéndose en obligado solidario, y dicha persona cuenta con una solvencia recono​cida, llega a ser un medio muy efec​tivo de cobro, ya que en la práctica con frecuencia cuando el cliente ve amenazados sus bienes personales opta por girar instrucciones de pago a la empresa. 

Finalmente un medio muy efectivo para cierto tipo de operacio​nes ha consistido en el fideicomiso en garantía3 en el que encargamos a una institución fiduciaria; dentro de los fines del fideicomiso, la ejecución de la garantía en nuestro favor, lo cual nos evita muchos costos legales pero que, sin embargo, nos enfrenta gastos a por los servicios fiduciarios. 

No existe un medio de garantía idóneo para todas las operaciones comerciales que requie​ran ser garantizadas; lo importante es considerar alguna forma de asegurar nuestra posición de cobro dentro de las opciones en nuestro sistema jurídico. 

Conclusión 

El entorno económico actual hace necesario que seamos activos en la implementación de sistemas administrativos y jurídicos para poder llevar a bien nuestro negocio. Es necesario que los empresarios del país creen una cultura de prevención de los problemas que les pueda suscitar su negocio. Empresas con muchos activos dentro del con​cepto de cuentas por cobrar y que nunca lleguen a la realización de las mismas, no tienen ningún sentido. En ocasiones la idea de implemen​tar sistemas preventivos pareciera evocar la idea de procesos com​plicados, costosos y tardados. La practica jurídica a de día a día nos dice lo contrario. Lo que resulta complicado, costoso y tardado es tratar de hacer efectivos los derechos de cobro de las empresas en donde no existen medios administrativos y jurídicos adecuados. El tomar en mayor o menor medida, depen​diendo del tipo de transacción comercial de que se trate, las reco​mendaciones aquí esbozadas nos puede simplificar nuestras operacio​nes comerciales y ayudar a mantener nuestras finanzas sanas.4 
Notas 

1. Ver artículo 9 de la Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito. 

2. Si bien seguimos sin contar con un titulo ejecutivo, nos sirve como elemento de prueba en la elaboración de medias preparatorios y reconocimiento formal de adeudos. 

3. Figura también reconocida en nuestra legislación desde el año 2000 con refor​mas en junio de este ano (DOF: Junio 13,2003 Y Mayo 23, 2003.) 

4. Cualquier comentario en relación con este articulo, por favor dirigirlo a: vramos@arechigayramos.com
