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UNIDAD VI. ADMINISTRA

CUENTAS POR COBRAR

Cartera de cuentas por cobrar.

La administracion de cuentas por cobrar
representa el crédito que concede la
empresa a consumidores en cuenta abierta,
para sostener y aumentar las ventas.

Técnicas de cuentas por cobrar

Descuento concedido por pr

Politicas de crédito y cobran

Estrategiaen la
administraccion de clientes

Estrategia para recuperar
cuentas atrasadas.

Clientes.

Deudores diversos

Documentos por cobrar (corto plazo).

Las cuentas y documentos por cobrar forman
parte del activo circulante y se generan producto
de las operaciones de ventas a crédito que realiza la

empresa

Estimular las ventas y ganar clientes. Se tiende a
considerarlas como un medio para vender productos]
y superar la competencia mediante el ofrecimiento ey
de facilidades de crédito como parte de los servicios,
de la empresa para favorecer a sus clientes

es un descuento que nos aplica el proveedor o
aplicamos al cliente cuando, como su propio nombre

Plazo

Monto

Tasa de interés
Tiempo
Requisitos para otorgar el crédito
Cobranza
Sanciones por incumplimiento
Beneficios por pronto pago.

Habra que decidir el comprobante de deuda que se
va a exigir, la forma de contrato con el cliente.

Deberd analizarse la probabilidad de pago de los
clientes, emitiéndose segin los historiales previos
de los clientes o de los pasados estados
financieros, tomandose como base las referencias
bancarias.

Decidir cuanto crédito se esta dispuesto a
conceder a cada cliente, denegando los
sl POtenciales clientes dudosos, o aceptando el riesgo
de unos pocos insolventes como parte del coste de
crear una clientela permanente

Una vez concedido el crédito, se presenta el

indica, efectuamos el pago o nos efecttian el pago
del importe de la factura que se deriva de una
compra o venta en un corto periodo de tiempo.

El otorgamiento de créditos por parte de las
empresas se establece de acuerdo al mercado
econdmico en el que se desarrollan las
operaciones de venta, al tipo de persona, y a las
caracteristicas de los productos; lo que se
pretende es obtener los mayores rendimientos
con relacién a la inversién

Para conservar los clientes y atraer nuevos, la
mayoria de las empresas encuentran que es
necesario ofrecer crédito. Las condiciones de
crédito pueden variar entre campos industriales
diferentes, pero las empresas dentro del mismo
campo industrial generalmente ofrecen condiciones|
de crédito similares.

Se debe enviar un aviso o estado de cuenta a
todos los clientes cuya fecha de pago esté
vencida, seguido de otros "recordatorios". En
caso de urgencia, acudira una agencia de
cobranza. Esto costara una comision, que
dependerd del monto que se cobre, la cual serd mas
alta en la medida en que la cuenta sea mds
antigua y, por lo tanto, masdificil de recuperar

problema de recaudar el dinero cuando llega el
vencimiento siendo necesario seguir la marcha de
los pagos previendo, quéhacer con los morosos.

Evaluaciones de crédito.
Referencias comerciales y personales.

Carécter estacional de las ventas.
Volumen de ventas a crédito

A Excelente pagador (paga anticipadamente al

B Buen pagador (paga el dia del vencimiento).
C Regular (paga unos dias después del vencimiento).
D Malo (Paga via extrajudicial o judicial).
E Castigo (No recuperable).






