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POLÍTICA DE CREDITO A CLIENTES
 Por Cr. Sergio Lazzarin

Este trabajo intenta responder uno de los principales interrogantes que se presentan a diario, en la actividad de nuestros empresarios.

¿Le doy crédito a mis Clientes? ¿Y que monto le asigno a ese crédito?

Como todos sabemos, cuando tomamos la decisión de ser Empresario, se esta dispuesto a asumir un riesgo. La pregunta es hasta donde estoy dispuesto a arriesgar, y bajo que condiciones asumo ese riesgo.

En el caso de créditos a nuestros Clientes ese riesgo debe estar minimizado.

Esta decisión, reitero, es muy importante, y será determinada sobre la base de la información que uno posee en la empresa.

¿Cómo? ¿Contamos con la información? Pues si.

Como en toda empresa que se precie, a información correcta, decisión correcta.

Entonces, ¿Cómo analizamos a nuestros clientes?

La respuesta a esta pregunta tiene varias aristas.

Todas orientadas a un punto en común: El trabajo en equipo.

Contamos con la información que nos brinda el área de Comercialización, a través de su Ejecutivo de Ventas, la información del área de Administración, quien debe brindarnos información de gestión altamente confiable, y el análisis posterior del área de Finanzas.

Comercialización nos deberá informar a través del Ejecutivo de Ventas, como es nuestro Cliente, la historia de nuestro Cliente, la evolución en el tiempo, quienes son sus dueños, donde esta ubicado, como esta montada la empresa, como es la organización interna, como es el clima laboral, como esta montada las oficinas administrativas, si cuentan con sistemas informatizados, como es el área Logística, si hay maquinarias, y toda otra información que sea de utilidad para el ulterior análisis.

Deben informarnos de quienes son sus clientes, a quienes les vende, y a que plazos. DEBEMOS CONOCER quienes son los Clientes de nuestros Clientes, que actividades tienen, si pertenecen a rubros económicos con proyección de futuro o a sectores económicos estancados, y analizar como estos Clientes les pagan a nuestros Clientes.

Si bien es difícil obtener esta información, hay técnicas de persuasión y de observación que debemos aplicar.

Asimismo, nuestros ejecutivos de Ventas tienen muy buen trato con nuestros Clientes y con los empleados de nuestros Clientes. Esta es una muy buena fuente de información.

Se debe analizar la infraestructura del negocio, si es propio o si lo alquila; como se encuentra el deposito, con stock lógico, o nulo, y debemos valorizar ese stock de nuestro cliente.

Contamos con la información de gestión que nos brinda Administración. Por ejemplo: Evolución de las compras de nuestro Cliente, cuando se incremento y cuando disminuyo, y los porque, analizar si es un Cliente de actividad estacionaria; analizar la evolución de los pagos, como nos fue pagando, si respetó los plazos de pago, analizar el plazo promedio de pago, si tuvo cheques rechazados y como los fue cancelando.

Recordemos que, con la situación económica imperante, es mejor cobrar con cheques de terceros de bajo monto, que con uno de terceros o propio de gran monto, de esta forma minimizamos el riesgo de cobro.

Nunca debemos enamorarnos de un Cliente que nos compra el 60, el 70, el 80 % de nuestra producción. 

Se resfría el Cliente y a nosotros nos enfermamos de neumonía (¿recuerda el Efecto Tequila de 1994, en México? ).

Es decir, se cae ese Cliente y nos caemos juntos.

Es necesario segmentar nuestra Clientela en un numero razonable, y que siempre nos permita mantener una excelente atención a los mismos.

Debemos contar con el apoyo del área de Finanzas, a través del departamento de Créditos y Cobranzas, que será el área encargada de analizar la información obtenida, requerir las referencias bancarias y comerciales de Proveedores, nunca menos de 2 referencias bancarias y no menos de 5 referencias comerciales de Proveedores con actividades diversas, para analizar situaciones de proveedores no prioritarios.

Se deberá analizar la evolución financiera y económica de la empresa a través de sus últimos tres balances, solicitar detalle de ultimas compras y ventas, abarcando el periodo que va desde el cierre del ultimo balance presentado, hasta la fecha que se esta analizando, como así también, solicitarles un detalle de Bienes de Uso, de los prestamos y deudas bancarias, prendas e hipotecas que recaen sobre los bienes del Cliente.

Hoy contamos con una herramienta muy útil para la obtención de información, nos referimos a Internet.

A través del sitio del B.C.R.A. (ver sitios de interés) podremos consultar la base de datos de deudores de Entidades Financieras y la de Cuentas Corrientes inhabilitadas.

Y por ultimo, y de ser necesario si el monto de la operación lo requiere, podemos recurrir a un informe de Agencias Comerciales.

Sabemos que este desarrollo no es fácil. Que la información está, pero no siempre en la forma en que la necesitamos.
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