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FINANCIAMIENTO 

CUENTAS POR 

COBRAR 

ADMINISTRACIÓN 

FINANCIERA 

Cartera de cuentas 

por cobrar 

Clientes 
Integración por 

varias cuentas 
Deudores diversos 

Documentos por cobrar 

Técnicas de 

cuentas por cobrar 

-Deberán determinarse las condiciones de venta, el tiempo que se concederá a los clientes para que paguen sus 

facturas, si se está dispuesto a ofrecer un descuento por pronto pago. -Habrá que decidir el comprobante de 

deuda que se va a exigir. -Deberá analizarse la probabilidad de pago de los clientes. -Decidir cuánto crédito se está 

dispuesto a conceder a cada cliente. -Una vez concedido el crédito, se presenta el problema de recaudar el dinero 

cuando llega el vencimiento siendo necesario seguir la marcha de los pagos previendo. 

Etapas principales 

Descuento concedido 

por pronto pago 
Es una reducción concedida por el pago de una deuda antes de su vencimiento. 

Estrategias en la 

administración 

de clientes 

-Se debe enviar un aviso o estado de cuenta a todos los clientes cuya fecha de pago esté vencida, seguido de otros "recordatorios". 

Recuperar cuentas 

atrasadas 

-Antes de contratar los servicios de una agencia de cobranza es preferible tratar de llegar a un acuerdo, estableciendo un calendario 

de pago o reduciendo el monto de los reembolsos. 

-Una buena práctica es incentivar a los consumidores a realizar sus pagos en forma puntual. 

-Otra forma de volver líquidas las cuentas por cobrar es vender una parte o todas a una organización de factoraje. 

Políticas de crédito 

y cobranza 

Normas más comunes 

1.Carácter. 2. Capacidad. 3. Capital. 4. Colateral. 5. Condiciones 

 

• Evaluaciones de crédito. • Referencias comerciales y personales. 

• Carácter estacional de las ventas. • Volumen de ventas a crédito. 

Método de las cinco “C” 

-mediante el cual una empresa, pueden obtener una un financiamiento a partir de garantías específicas y colaterales. 
 

Con garantía 

Sin garantía 

-Bancos comerciales   
-Préstamos para adquisiciones de equipo por parte de compañías financieras. 
-Por agencias gubernamentales. 
 

Corto plazo 

-Preferentes 
-Comunes 
 

Tipos 

-la empresa puede obtener fondos sin comprometer activos fijos de la misma como garantía. 
 Permite financiar inversiones para la 

compra de activos tangibles e 
intangibles. 

 Es un tipo de financiamiento que se encuentra por 
encima de los cinco años y se culmina de acuerdo al 
contrato o convenio que se realice.    

 

Mediano plazo 

Largo plazo 
-Hipoteca -Acciones    
 
-Bonos -Arrendamiento financiero 

Crédito bancario 
Es un tipo de financiamiento a corto plazo que las empresas obtienen por 
medio de los bancos con los cuales establecen relaciones funcionales. 

Banca de 

desarrollo 

Un banco es una institución que se dedica a 
la captación de dinero mediante depósitos. 

1. Banco del Ahorro Nacional y Servicios Financieros (Bansefi)  
2. Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext)  
3. Banco Nacional de Obras y Servicios Públicos (Banobras)  
4. Banco Nacional del Ejército, Fuerza Aérea y Armada (Banjercito)  
5. Nacional Financiera (Nafin)  
6. Sociedad Hipotecaria Federal (SHF)  

 
Bursátil 

La capitalización de la empresa a través del mercado bursátil fortalece su 
estructura financiera. 

Estrategias 

Consiste, básicamente, en encontrar la 
mejor forma de financiarse, ajustándose a 
la estrategia comercial y productiva de la 
empresa. 

Alternativas:  
• Definir una estrategia financiera y alinearla con la estrategia 
comercial. • Prevenir las necesidades financieras. • Planificar compras, 
ventas y formas de pago. • Calcular el costo financiero anual para 
visualizar el impacto. • Tener diversidad y abrirse a nuevas alternativas 
de financiamiento, etc.  

 


