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INTRODUCCION

Hoy en dia la clave en el desarrollo exitoso de los negocios son las cuentas por cobrar son dinero
“esperando esperando a ser tomado” son ademas el activo con mayor disponibilidad después del
efectivo en caja y bancos ya que a diferencia del inventario estas ya no deben pasar por procesos

de manufactura, almacenaje, traslado y colocacién con los clientes.

Las cuentas por cobrar estdn ahi simplemente esperando a que el empresario cambie su vision

acerca del manejo de las ventas a crédito.

Hoy en dia el correcto manejo de las cuentas por cobrar representa la diferencia entre ganar o

perder utilidades.

La empresa vende para generar utilidades, por lo tanto eso deberia de ser el propdsito de cada

parte de la organizacion.

Crédito no es solo intercambio de un valor por promesa de un pago futuro, es también la

herramienta para incrementar las ventas y hacer mas eficiente su relacién con los clientes.



l. CONCEPTO DE CUENTAS INCOBRABLES

Las cuentas incobrables son aquellas que una empresa ya no pudo recuperar luego de haber

efectuado, por ejemplo, una venta a crédito.

Es decir, las cuentas incobrables corresponden a un monto de valor total de las ventas que los

clientes deudores no llegan a cancelar.
Usualmente, siempre existe una porcién de las ventas que la compaiiia no llega a cobrar.
A esto se le conoce como riesgo de crédito.

Este monto de incobrables tiene un impacto en la empresa por que representa un gasto.
Entonces lo importante es reconocer dicha perdida en los estados financieros y prever que

siempre va ocurrir, aunque sea una pequefia magnitud.

Ademas, es clave que las compafiias tome medidas para impedir que las cuentas incobrables

aumenten, o dejen de incrementarse, en caso de que se haya registrado un alza.

Otro punto a tomar en cuenta es que entre mas tiempo pase desde el vencimiento de una

deuda, mas aumenta su probabilidad de incobrabilidad.



METODOS PARA CALCULAR LA ESTIMACION DE CUENTAS INCOBRABLES

» Método del porcentaje de las ventas a crédito

Este modelo estima automaticamente como gasto un porcentaje de las ventas a crédito,

basado en los datos histéricos.

Supongamos que una empresa prepara los estados financieros semanalmente. Su
experiencia pasada indica que el 0.3% de sus ventas a crédito nunca seran cobradas, usando
el método de porcentaje de las ventas a crédito, la companiia carga automaticamente 0.3%
de las ventas a crédito de cada semana en los gastos de cuentas incobrables y lo acredita en

la provisidn para cuentas dudosas.
> METODO DE VENCIMIENTO

Clasifica las cuentas por cobrar en diferentes grupos de vencimientos. De acuerdo con este
método, cuanto mas largo sea el periodo por el cual una cuenta por cobrar permanece

pendiente, menores serdn las posibilidades de su cobro.

La estimacion de la provisién para las cuentas dudosas o incobrables se realiza mediante un
porcentaje de las cuentas por cobrar que se considera incobrable en cada grupo d

vencimiento.

Este porcentaje suele ser diferente para cada grupo de vencimiento y se estima basado en
la experiencia pasada y las condiciones econdmicas actuales donde la empresa realiza sus

operaciones.

El porcentaje incobrable estimado para cada grupo de vencimiento se aplica al monto total

de las cuentas por cobrar en ese grupo para obtener un monto estimado incobrable del

grupo.

Los montos incobrables estimados para todos los grupos de vencimiento se calculan por

separado y se suman para encontrar el monto incobrable total estimado.

Este monto total incobrable estimado representa el saldo requerido en la provisién para las

cuentas de cobro dudoso al final del periodo.



. INTERESES Y DESCUENTOS DE DOCUMENTOS EN CUENTAS

COMPLEMENTARIAS

El descuento sobre compras es el importe de las disminuciones en porcentaje que conceden

los proveedores por pronto pago los cuales se clasifican en descuentos comerciales y

descuentos por pronto pago.

1.

El descuento comercial

Estos documentos los conceden empresarios industriales, comerciales y
distribuidores y se emplean para sefialar los precios de venta en catalogo o listas
de precios.

Descuento legal o racional

Es el descuento racional se calcula aplicando el tipo de interés y las leyes del interés
simple mientras que el comercial, el descuento se calcula sobre el valor nominal
del documento

Descuento de los titulos de crédito

Es la adquisicion por parte del descontador de un crédito a cargo de un tercero de
que es titular el descontatario, mediante el pago al contado del importe del crédito

menos la tasa del descuento.



CONCLUSION

Cuando una empresa realiza una venta a plazo genera una cuenta por cobrar.

Una cuenta por cobrar involucra dos partes: el acreedor que es quien obtiene la cuenta por

cobrar (activo) y el deudor que es quien asume la obligacién de la cuenta por pagar (pasivo).

Las cuentas por cobrar son recursos econdmicos propiedad de una empresa que le generan

un beneficio en el futuro forman parte del activo circulante.

Los datos que deben debes de tener en mano son: cuanto te deben quienes te debeny a

gue clientes necesitas hacerle un seguimiento estrecho.

Con las estrategias adecuadas para manejar las cuentas por cobrar, podrds mantener una

sélida posicion de caja, lo que serd clave para el crecimiento del negocio.
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