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Directrices sobre pago previo

Resumen

El Suplemento 3 de la Recomendacion UIT-T D.195 tiene por objeto ayudar a los operadores de
telecomunicaciones interesados a desarrollar directrices sobre pago previo. Como la decisién de un
operador de establecer mecanismos de pago previo es un asunto de caracter interno, las directrices
del presente Suplemento son de caracter voluntario y meramente ilustrativas. Su objetivo es ayudar a
los operadores a formular nuevas directrices de pago previo (0 actualizar las existentes) de acuerdo
con sus necesidades y promover la eficacia en la gestion de cuentas.
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PREFACIO

La Unién Internaciona de Telecomunicaciones (UIT) es el organismo especiaizado de las Naciones Unidas
en el campo de las telecomunicaciones y de las tecnologias de la informacion y la comunicacion. El Sector
de Normalizacién de las Telecomunicaciones de la UIT (UIT-T) es un érgano permanente de la UIT. Este
organo estudia los aspectos técnicos, de explotacion y tarifarios y publica Recomendaciones sobre los
mismos, con miras ala normalizacion de las telecomunicaciones en € plano mundial.

La Asamblea Mundial de Normalizacion de las Telecomunicaciones (AMNT), que se celebra cada cuatro
anos, establece los temas que han de estudiar las Comisiones de Estudio del UIT-T, que a su vez producen
Recomendaciones sobre dichos temas.

La aprobacién de Recomendaciones por los Miembros del UIT-T es el abjeto del procedimiento establecido
en laResolucion 1 delaAMNT.

En ciertos sectores de la tecnologia de la informacion que corresponden a la esfera de competencia del
UIT-T, se preparan las normas necesarias en colaboraciéon con lalSOy la CEl.

NOTA

En esta publicacién, la expresion "Administracion” se utiliza para designar, en forma abreviada, tanto una
administracién de telecomunicaciones como una empresa de expl otacion reconocida de telecomunicaciones.

La observancia de esta publicacién es voluntaria. Ahora bien, la publicacion puede contener ciertas
disposiciones obligatorias (para asegurar, por giemplo, la aplicabilidad o la interoperabilidad), por 1o que la
observancia se consigue con € cumplimiento exacto y puntual de todas las disposiciones obligatorias. La
obligatoriedad de un elemento preceptivo o requisito se expresa mediante las frases "tener que, haber de, hay
gue + infinitivo" o e verbo principa en tiempo futuro simple de mandato, en modo afirmativo o negativo. El
hecho de que se utilice esta formulacién no entrafia que |a observancia se imponga a ninguna de | as partes.

PROPIEDAD INTELECTUAL

La UIT sefida a la atencion la posibilidad de que la utilizacion o aplicacion de la presente publicacion
suponga el empleo de un derecho de propiedad intelectual reivindicado. La UIT no adopta ninguna posicion
en cuanto a la demostracion, validez o aplicabilidad de los derechos de propiedad intelectua reivindicados,
yasea por los miembros de la UIT o por terceros gjenos al proceso de elaboracion de publicaciones.

En la fecha de aprobacién de la presente publicacion, la UIT no ha recibido notificacién de propiedad
intelectual, protegida por patente, que puede ser necesaria para aplicar esta publicacién. Sin embargo, debe
sefidlarse a los usuarios que puede que esta informacion no se encuentre totalmente actualizada al respecto,
por lo que se les insta encarecidamente a consultar |a base de datos sobre patentes de la TSB en la direccién
http://www.itu.int/I TU-T/ipr/.

© UIT 2013

Reservados todos los derechos. Ninguna parte de esta publicacion puede reproducirse por ningin
procedimiento sin previa autorizacion escrita por parte delaUIT.

i Rec. UIT-T D.195/supl.3 (05/2013)


http://www.itu.int/ITU-T/ipr/

INDICE

Pagina
10T (11T o USSP 1
1.1 ODJELIVO Y @ICANCE......c.eeiie ettt ens 1
1.2 Ventgjas de las directrices normalizadas sobre pago previo..........cccceeveenee.e. 1
1.3 Qué esaopCion de Pag0 PreVIO.........ccvereiieeieeireeieesreesteeee e sre e esreeeeens 1
14 Factores clave que rigen € pago Previo ......oeeeveerenieseesese e 1
15 Objetivos fundamentales del Pago Previo ......c.eeeeeererereseseeee e 2
1.6 PrinCipioS del Pago PreViO........cccoeieririereeesieeee s 2
1.7 Actividades principalesy responsabilidades clave..........c.ccccoovvevvreeieecennnns 3
1.8 ObjetivoS MENSUraDIES.........cceevieieceere et 3
Directrices SODre Pago PreVIO ......oouiieeieeeree et 3
21 Definicion adecuada de la politicacreditiCia.........ccoeerereiereieneccseseees 3
2.2 Politicade ampliaCion CreditiCia.........ceeeereeeeceere e 3
2.3 Varios umbrales de Pago PreVio ........ccveieeceeeesie e 3
24 (@] 0T L0101 Y0 (X o= e (o} o] £=.V/ Lo TS 4
25 Actuaciones basicas de supervision diaria .........ccceeeverenenesesieseseseeeeenns 4
2.6 Sistema efectivo de COMUNICACION ........cccoeverierenicieeee e 5
2.7 Adopcion de decisiones aniVel INEEIMNO.........cooeeerireinene s 5
2.8 Andlisis constante de |os clientes de pago Previo .......ccccveceveereeceeseesiesene 6
29 Contenido del Acuerdo PrinCipal.........ccccceeeereeiesieeseese e s 6
210 Ventgasdelaopcion de pago PreVio.......ccceceeeeiieeieesieeeesteeseeseesreesseseeneeas 6
211 Desventgjas de [aopcion de Pago PreVio .......ceceeeeeeeeriereseseseesesreseseenens 7
212 Practicas idoneas universales parala gestion de cuentas deudoras,
(o 1= 0 (] (0153 YA 0 o] {0 1S T 7
213 OtrasS CONSIAEICIONES. ......cceruirieriestesiesieseesee e seesteseessessessesseeeessessessessessessenns 9
Guiardpidade iniciacion gradual sobre gestion crediticia..........ccccveeveeeeieccieceecienee.

Rec. UIT-T D.195/supl.3 (05/2013) i






Recomendacion UIT-T D.195

Plazo paralaliquidacion de cuentas de los servicios
de telecomunicacion inter nacionales

Suplemento 3
Directrices sobre previo pago

1 Introduccion

11 Objetivoy alcance

El objetivo de este Suplemento es ayudar a los operadores de telecomunicaciones interesados a
elaborar directrices sobre pago previo. Estas directrices son voluntarias e ilustrativas. La decision de
un operador de establecer mecanismos de pago previo es un asunto de caracter interno y los
términos comercial es entre operadores deben ser objeto de mutuo acuerdo.

1.2 Ventajas delasdirectrices normalizadas sobre pago previo

Las ventgjas previstas de dichas directrices para los operadores de telecomunicaciones son las

siguientes:

. Ayudar a los operadores de telecomunicaciones a formular una serie de directrices (de no
haberlas) conforme a sus necesidades, 0 a examinar su politica en vigor a ese respecto y
mejorarla con arreglo alas politicas normalizadas més recientes sobre pago previo.

. Garantizar la eficacia de la gestion de cuentas.

1.3 Quéeslaopcién de pago previo

Laopcion de pago previo consiste en establecer unarelacion comercial con una serie de operadores,
cuyo riesgo de impago es alto, pero que ofrecen un gran potencial comercia. Depende
exclusivamente del poder de negociacion de ambas partes y abarca las actividades que emprende un
vendedor para prestar servicios, previo pago de los mismos, a clientes, incluidas la restriccion, la
suspension o la interrupcion del acceso a esos servicios s €l saldo de pago previo se agota 'y no se
repone atiempo.

14 Factores clave querigen el pago previo
L os objetivos fundamental es que rigen el pago previo son, sin que se incluyan todos, |os siguientes:

. Acceso directo al tréfico de origen de los operadores de llamadas con tarjeta y los
agregadores de tréfico, entre otros

. Propension a riesgo de los empresarios

. Poder de negociacion del comprador y del vendedor

. Herramientas y recursos para la gestion de clientes de servicios de pago previo

. Apoyo reciproco y cooperacion entre e departamento de ventas y e equipo de
liquidaciones

. Exploracion del mercado.
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15 Objetivos fundamentales del pago previo

Los objetivos fundamentales de la opcion de pago previo son, sin que se incluyan todos, los
siguientes:

. Aprovechar € trafico de origen y prescindir de intermediarios

. Erradicar completamente el riesgo de impago por medio de pequefios operadores que
presenten un buen potencial comercial

. Aumentar al maximo las ventas'y los beneficios

. Compensar |as cuentas deudoras

. Reducir €l riesgo financiero global en las operaciones comerciales

. Reducir al méximo las pérdidas por deudas irrecuperables.

1.6 Principios del pago previo
Los principios del pago previo se centran principa mente en las siguientes esferas:
. Intensa actividad de preventay acuerdo para actividades de apoyo

— Deben consultarse y utilizarse todas las fuentes de informacion crediticia disponibles
con objeto de estimar adecuadamente el grado de riesgo de los créditos.

— Los procesos de control de utilizacion acordados, tales como los limites umbral o las
transferencias ascendentes, deben figurar en el acuerdo pertinente.

. Estimacion

— Todas las variables relativas a la estimacion de las cuantias de pago previo deben
definirse de antemano.

— Dichasvariables son (sin que se incluyan todas), las siguientes:
e capacidad proyectada
» tasadeliquidacion
» cargaofrecidadiaria de cresta de trafico generado
» cargaofrecidade tréfico recibido
» tiempo de respuesta para obtener |os créditos de pago
» finesde semanay dias festivos publicos y bancarios
e numero de lineas de acceso
e capacidad por linea de acceso; por gjemplo, 2 Mbit/s para sistemas E1

e cambios anticipados en la capacidad proyectada (para realizar una estimacion
precisa del pago previo debe tenerse en cuenta la posible futura modificacién de la
capacidad proyectada).

. Ejecucidn
— Envio oportuno alos clientes, previo acuerdo, de informes sobre tréfico y utilizacion de
las cuantias de pago previo
— Respeto de los niveles umbral y de transferencias ascendentes acordados
— Cdculos exactos, mantenimiento de las cuentas y supervision diaria
— Comportamientos andmal os en materia de tendencias y andlisis de correlacion
— Plazos de comunicacion y pleno control de los canales de comunicacion.
. Cooperacion entre el departamento de ventas'y el equipo de liquidaciones
— Comunicacion rapida, directay fluida entre departamentos
— Dotesdeintuicién a analizar el comportamiento de los clientes
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— Capacidad para adoptar decisiones rgpidas plenamente coordinadas
— Comprension reciproca en materia de plazos de respuesta.

1.7 Actividades principalesy responsabilidades clave

. Andlisis de correlacién de las condiciones de pago previo que figuran e acuerdo con el
cliente

. Supervision diaria del grado de riesgo

. Actividad de seguimiento encaminada a la adicién de saldo de prepago

. Informes periédicos sobre tréfico

. Actualizacion oportuna de las cuentas en tiempo real

. Contacto permanente con €l cliente en materia de logistica de prepago

. Ré&pida solucion de las controversias sobre facturacion

. Exploracion de mercado

. Informes de gestion (ata direccion y clientes internos de los departamentos de ventas,
facturacion y liquidaciones, contabilidad y operaciones, entre otros)

. Supervision de los objetivos de gran valor.

1.8 Obj etivos mensur ables

. Utilizacion de instal aciones por 10s operadores de pago previo

. Aumento de ingresos

. Cancelacion de deudas irrecuperables

. Numero de dias transcurridos sin que se efecte ninglin pago previo

. Exactitud en & célculo dela utilizacion diariay en las actividades de supervision
. Exploracion de mercado

. Niveles de ventas diarias pendientes.

2 Directrices sobre pago previo

2.1 Definicion adecuada de la politica crediticia

Consiste en una serie de normas, procesos y procedimientos que abarcan todas las funciones y
actividades crediticias de una organizacién comercial.

2.2 Politica de ampliacion crediticia

El grado de riesgo que e operador o € vendedor desea correr dependiendo de su posicién en €l
mercado. Esta posicion en el mercado constituye la base de su poder de negociacion.

2.3 Variosumbrales de pago previo

El éxito dela opcién de pago previo se basa en la determinacién adecuada de los valores umbral del
pago previo. Dependiendo de la capacidad de riesgo, el vendedor o €l proveedor del servicio debe
definir claramente las siguientes variables, incluido su respectivo valor umbral:

. Activaciéon de capacidad proyectada: debe ser la adecuada a la actividad comercia
prevista; se aconsegja evitar las activaciones excesivasy lainfrautilizacion.
. Nivel minimo de pago previo: debe definirse con arreglo a la utilizacion de cresta por

dia/lE1 y debe representar el nivel de peligro en cuanto a supervision y blogueo si un cliente
alcanzadicho nivel.
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. Utilizacién del pago previo: deben especificarse varios niveles umbral y sefidarse
claramente cuando se alcanzan los niveles umbral; por eemplo, notificaciones, 70%,
transferencias ascendentes, 80%, y bloqueos, 95%.

. Tiempo de respuesta para los créditos de pago previo: deberia ensayarse y definirse
adecuadamente con arreglo a cualquier valor de pago en trénsito.

. Posibilidad de tré&fico de retor no: comprension de la utilizacién neta por dia

. Declaraciones periddicas. deben estipularse pertinentemente a firmar e acuerdo y
observarse en los casos de declaraciones provisionalesy periodos reales de facturacion.

. Tiempo de respuesta al cliente: permite a la administracién deudora exponer sus

inquietudes a su debido tiempo, por gemplo en relacién con dificultades de flujo de cajaa
corto plazo, lairresolucion de controversias pendientes, etc.

Siempre es conveniente definir en el acuerdo esos umbrales de pago previo para evitar confusiones
ulteriormente, indicando e derecho de bloqueo, con o sin previo aviso, si € nivel de utilizacion
alcanza el 100% en cualquier momento.

24 Opciones de pago previo

Existen varias opciones de pago previo, segun el grado de riesgo, €l poder de negociacion, la
capacidad de pago y la situacion financiera del comprador de que se trate, como por ejemplo:

. Modelo de pago previo: el saldo de pago previo se contabiliza directamente en las facturas
emitidas y se repone con arreglo alos limites umbral y al acuerdo estipulados.
. Deposito en efectivo: e cliente abona un depdsito en efectivo gque no se contabiliza nunca

en las facturas emitidas. El comprador efectiia el pago con posterioridad dentro del plazo de
pago estipulado. Por o general, el depdsito en efectivo depende de dicho plazo y del valor
promedio de la utilizacion neta diaria.

. Cuentas de garantia bloqueadas, que utilizan asimismo operadores de Estados Unidos y de
Europa como opcién de trabajo con operadores de pago previo.

Existen otras opciones de pago distinto del efectivo y menos liquidas aceptadas como garantia,
entre elas:

. Una garantia bancaria: emitida por un banco aceptado por €l prestador del servicio y que
proporciona el comprador en lugar de un depdsito en efectivo.

. Una carta de crédito: de caracteristicas casi andlogas alas de una garantia bancaria.

. Combinacion: dependiendo de su situacion financiera, el prestador del servicio puede tener

varias opciones de pago previo y limites de crédito.

Se aconsga mencionar siempre en e acuerdo las opciones convenidas para evitar cualquier
confusién posteriormente, incluidos varios gjemplos de célculo de pago previo y larelacion con las
modificaciones ala capacidad proyectada.

El proveedor del servicio, por prudencia, también puede basar € calculo de las cuantias de pago
previo en el nivel méas elevado de utilizacion.
2.5 Actuaciones basicas de supervision diaria

La opcién de pago previo requiere, la realizacion de un seguimiento constante basado en una serie
de clculosy verificaciones béasicos.

La utilizacion neta del comprador se define como:

Posicion neta facturaday registrada/Utilizacion + Posicion neta no facturada ni registrada/
Utilizacion = Utilizacion neta
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La utilizacion neta se compara con |0s pagos previos disponibles en términos de:
. porcentgje de utilizacion
. factores multiplicativos.

Con €l fin de disponer de las cifras méas exactas posible en relacion con la supervision de operadores
de pago previo, cabe analizar |os siguientes factores:

. Balances exactos de las cuentas deudoras

. Solicitud pertinente de pagos y notas de crédito

. Entradas y gjustes de pagos en linea

. Registros oportunos en os sistemas de facturacion

. Extrapolacion de los valores de trafico si no se dispone de informes al respecto
. Comunicacion reciente con € cliente

. Fécil acceso alos servicios de banca en linea

. Fécil acceso alainformacién sobre dias festivos de varios paises
. Facturacion y liguidacion oportunas con respecto al cliente

. Informacion oportuna sobre la utilizacion neta provisiona

. Solucion oportuna de todas las controversias pendientes

. Diay fecha previstos para alcanzar distintos porcentajes umbral

. Utilizacion prevista durante |os siete dias siguientes, etc.

NOTA — Si los célculos no pueden realizarse mediante un programa informético, deberan analizarse los
datos pormenorizadamente.

2.6 Sistema efectivo de comunicacion

En la opcion de pago previo la supervision efectiva requiere un sistema de comunicacion muy
eficaz. Dicho sistema puede ser soportado por distintas herramientas y aplicaciones logisticas de
apoyo, entre ellas:

. Alertas por correo electronico o mensagjes cortos (SMS) del sistema automatizado de
facturacion relativas ala utilizacion neta

. Fécil acceso a una lista actualizada de puntos de contacto unicos (SPOC) para ambas partes

. Acceso casi en tiempo real ala comunicacion entre las dos partes

. Informacién clara sobre la matriz de transferencia ascendente y logistica

. Informacién clara sobre logistica de bloqueo y desbloqueo (incluida la restriccion parcial o
total del intercambio de tréfico)

. Dispositivos méviles que permitan a personal acceder a las cuentas de correo-e de la

empresa o redlizar Ilamadas tel ef onicas desde fuera de la oficina.

2.7 Adopcién de decisiones a nivel interno

El sistema de adopcién de decisiones a nivel interno debe ayudar a tomar decisiones de forma mas
rapida. Los elementos incluyen:

. Intercambio de informacién y difusion de informes

. Directrices para la presentacion de informes a la alta direccion (informes de situacion y
supervision, entre otros que pudieran precisarse)

. Politicas sobre intercambio de informacion de crédito con otras dependencias comerciales
de laempresa (por medio de informes o reuniones)

. M ecanismo de aprobacion de casos especiales
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Clara definicién de las autoridades capacitadas parainvalidar decisiones politicas.

Analisis constante de los clientes de pago previo
Pautas de utilizacion por parte de los clientes
Flexibilidad de los clientes

Pronto pago

Habitos de toma de contacto

Contribucién alos ingresos

Exploracion de mercado

Mejora de su situacion financiera

Delos andlisis efectuados pueden desprenderse |os siguientes resultados, o parte de ellos:

Modificacion de las condiciones contractuales para ofrecer a cliente modelos de pago
posterior, si €l valor comercia que aporta se ve restringido por un limite de crédito

inseguro.
M antenimiento de las mismas condiciones contractual es ofrecidas al cliente.

El cliente puede reconsiderar si contintia o0 no la relacién comercial, habida cuenta de las
restricciones adicionales de los recursos en la relacion comercial.

Contenido del Acuerdo principal

Declaracion de depdsitos y cuantias de pago previo

Garantia de liquidacion oportuna

Criterios de revision de las condiciones de pago

Papel que desempefia una empresa matriz en las actividades de reduccion de riesgo
Periodos de facturacion

Declaracion del periodo en € que pueden plantearse, validarse, revisarse o solucionarse
controversias

Declaracion de plazos para solucionar controversias, y procedimientos de transferencia
ascendente

Declaracién de penalizaciones por pagos atrasados
Clausulas sobre restriccion de tréfico y logistica en caso de impago

Declaracion de que en caso de controversia, es necesario abonar las cuantias que no son
objeto de controversia sin esperar a solucionar otras controversias

Clausula de aceleracion por impago tras la fecha de vencimiento de un pago escalonado
acordada previamente

Necesidad de presentar extractos financieros anuales (balance, cuenta de pérdidas y
ganancias, extracto de la situacion del flujo de cga) e informes anuaes para el
mantenimiento rutinario de los archivos de crédito

Tratamiento independiente del pago de las tasas de interconexion interurbana y las tasas
fijas

Necesidad de efectuar € pago el ectrénicamente o mediante transferencia bancaria.
Ventajas dela opcién de pago previo

Suprime el riesgo de cobro

Beneficios parael flujo de cgja
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Permite prestar servicio a pequefios clientes
Permite aprovechar el tréfico de origen
Aumentalosingresos.

Desventajas de la opcidn de pago previo

Emplea muchos recursos

Larelacion comercial no serdalargo plazo

Aumento de la actividad manual

L os recursos empleados no justifican el aumento de ingresos registrado.

Practicas idéneas univer sales par a la gestion de cuentas deudor as, créditosy cobros
Facilitar el pago

Aumentar la automatizacion del sistema de tratamiento de remesas

Poner en marcha un proceso oficial de gestion de controversias

Gestionar las cuentas con dificultades y las cuentas morosas de forma estratégicay eficiente
Movilizar a agentes de cobro especializados con objetivos e incentivos definidos.

Practicasidoneas para la gestion del riesgo crediticio (elementos especificos)
Establecer un procedimiento de supervision periddica de los perfiles de clientes

Clasificar o segmentar a los clientes existentes y potenciales segiin su riesgo con objeto de
personalizar |as estrategias de crédito y de cobro

Segmentar la cartera de cuentas deudoras segiin su riesgo (elevado, medio o bgjo) con
objeto de determinar las deudas de mayor prioridad y modificar los métodos de cobro a
cada cliente

Recabar datos actualizados sobre los clientes de un organismo reputado de informacién o
calificacion crediticias
Revisar peri6dicamente las condiciones de las politicas de crédito y cobro propias

Hacer que el cliente cumplimente un formulario de solicitud de crédito o informativo, y
denegar €l crédito si € riesgo es inaceptable

Proporcionar siempre al departamento de ventas y a otros clientes internos un informe
mensual en el quefigure el balancey el estado de las cuentas deudoras

Disminuir € limite de crédito del cliente o reducir los plazos de pago s se albergan dudas
acerca de su situacion financiera, 0 Si se tiene constancia de que un cliente no podra pagar
dentro de un plazo de tiempo razonable, ni tampoco a otros acreedores comerciales

Mencionar claramente las condiciones de pago en las facturas
Fomentar una mejora continua de |os procesos de gestion de riesgo de crédito
Requerir el pago mediante transferencias el ectronicas.

Practicas idéneas para larecuperaciéon de deudas (el ementos especificos)
Aplicar las politicas de crédito y cobro establecidas

Clasificar a los clientes existentes y 10os nuevos segln su riesgo y poner en marcha un
sistema de seguimiento para cada tipo o clase de cuentas deudoras anteriores. Deberia
establ ecerse un programa especifico para el seguimiento de bal ances deudores anteriores

Analizar periddicamente las tendencias de pago y €l comportamiento con respecto al mismo
delos clientes, y planificar |as actividades de cobro en consecuencia
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Fomentar la profesionalidad de los agentes de cobro y aentarles a lograr € mayor
rendimiento posible

Preparar una herramienta efectiva de presentacion de informes para identificar cuentas de
riesgo bajo o elevado, marginales o problematicas

Mejorar la recuperacion de deudas y la solucién de controversias mediante la reduccion de
la duracién de todos los procesos que controla el departamento de créditos

Desalentar |la mora en los pagos por medio de penalizacionesy hacer que éstas se apliquen

Establecer objetivos de cobro que no se basen en el nimero de Ilamadas realizadas, sino en
el de llamadas completadas y en los compromisos de pago adquiridos

Alentar a los agentes de cobro a informar acerca de posibles problemas de cobro, en lugar
de ocultarlos. Cuanto antes se informe al superior directo de un problema, con més rapidez
podra abordarse y solucionarse

Si un cliente pide una moratoria de pago o solicita la aceptacion de un plan de pago
prorrogado, antes de dar una respuesta hay que asegurarse de gque:

— El cliente facilita, previa peticion, extractos financieros que ayuden a evaluar la
gravedad de sus dificultades financieras

— Sepregunta a deudor s realiza esa peticion asimismo a todos sus acreedores, 0 solo a
una parte de ellos

— Sesolicitaunalista de vendedores que hayan aceptado su peticion.

Mejorar la eficacia de las actividades de recuperacion de deudas y de la solucion de
controversias mediante la reduccion, o supresion total, de los periodos de gracia

Tras € incumplimiento de un compromiso de pago, el agente de cobro deberd insistir al
deudor en que efectle e pago de un dia al otro. Ello pondra de manifiesto la firme voluntad
de cobrar

Con € fin de dentar a cliente a que firme un pagaré que abarque un plan de pago
ampliado, cabe estudiar la posibilidad, s € deudor firma dicho pagaré, de exonerarle del
pago del interés o de las cargas financieras aplicables en caso de no hacerlo

Admitir que aungque no cabe esperar que un cliente pague e balance relativo a una
controversia, tampoco cabe esperar que los clientes paguen la parte del balance deudor
anterior que no sea objeto de controversia

Solucionar las dificultades de pago a medida que surjan, sin dejar que se acumulen, de lo
contrario serd més laborioso encontrar una solucién y se requerird mas tiempo en hacerlo

Disminuir los plazos de pago de las cuentas abiertas y reducir e limite de crédito asignado
Pedir al cliente que confirme por escrito su compromiso de pago, como medida de cobro
eficaz

Velar por que se documente fehacientemente el incumplimiento de los compromisos de
pago por parte de los clientes. Saber qué clientes poseen un historial de incumplimientos

contractuales constituye una valiosa herramienta para los agentes de cobro y una ventga
decisiva en las negociaciones

Ser cortésy respetuoso pero firme

Sefialar las cuentas de pago irregular o errético para realizar mas peticiones de cobro y
actualizaciones mas frecuentes de | os archivos de crédito

Sefalar las cuentas nuevas paralocalizarlas con mayor rapidez si vencen
Mantener los compromisos con los clientes

Asignar personal con mas experiencia alas cuentas de mayor tamario o dificultad
No discutir con los clientes
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No proponer medidas que no se llevaran a cabo. Si sefidla su intencidén de bloguear un
pedido o una cuenta hasta que se cobre, pero no se lleva a cabo, habra perdido la
credibilidad

Proponer un plan de pago alos clientes que tengan problemas de caracter temporal
Contratar a un mediador, de ser necesario

Adoptar medidas | egal es iinicamente como Ultimo recurso.

Otras consider aciones
Establecer una provision paralas deudas irrecuperables

Poner en marcha un proceso de transferencia ascendente, tal como la generacién de alamas,
tan pronto como surja un problemay adoptar medidas de forma inmediata

Aprovechar otros tipos de tréfico.

Guiarapidadeiniciaciéon gradual sobre gestion crediticia
Una venta no tiene lugar hasta que no se cobra

Entablar una relacion comercial Unicamente con empresas que puedan contribuir a un
aumento de los ingresos

Estipular claramente las condiciones de pago en el acuerdo

Asegurar que se entiendan bien |os elementos fundamentales

Abrir nuevas cuentas de forma competente

Facturar de formarépida

Llevar a cabo actividades de supervision por |o menos con caracter diario

Tener presente |os dias festivos

Mantener €l acceso alos datos SPOC/matriz de transferencia ascendente del cliente

Utilizar herramientas que permitan una comunicacién adecuaday rapida.
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Serie A
SerieD
SerieE
SerieF
Serie G
SerieH
Seriel

SerieJ

SerieK
SerielL
SerieM
SerieN
Serie O
SerieP
Serie Q
SerieR
Serie S
Serie T
SerieU
SerieV
Serie X
SerieY

SerieZ

SERIES DE RECOMENDACIONES DEL UIT-T

Organizacion ddl trabajo del UIT-T

Principios generales de tarificacion

Explotacion general delared, servicio telefénico, explotacion del servicio y factores humanos
Servicios de telecomunicacion no telefénicos

Sistemas y medios de transmision, sistemasy redes digitales

Sistemas audiovisuales y multimedia

Red digital de servicios integrados

Redes de cable y transmision de programas radiof6nicos y televisivos, y de otras sefiales
multimedia

Proteccion contra las interferencias

Construccion, instalacion y proteccion de los cables y otros elementos de planta exterior
Gestion de |las telecomunicaciones, incluidala RGT y el mantenimiento de redes
Mantenimiento: circuitos internacionales para transmisiones radiofénicasy detelevision
Especificaciones de |os aparatos de medida

Terminales y métodos de evaluacién subjetivosy objetivos

Conmutacion y sefializacion

Transmision telegréfica

Equipos terminal es para servicios de telegrafia

Terminales para servicios de telemética

Conmutacion telegréfica

Comunicacion de datos por lared telefonica

Redes de datos, comunicaciones de sistemas abiertos y seguridad

Infraestructura mundial de lainformacion, aspectos del protocolo Internet y Redes de la
proxima generacion

Lenguajesy aspectos generales de soporte 16gico para sistemas de telecomunicacion
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