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MATERIAL DE LECTURA No. 10

DIEZ Y NUEVE FORMAS DE MEJORAR EL FLUJO DE CAJA

1. Acelerar el proceso de Facturación:  Buscando la forma de facturar en forma inmediata a los clientes para adelantar el cobro.

2. Auditorias periódicas:  Con la finalidad de reducir el número promedio de días  entre los despachos y la facturación.

3. Facturación Separada: No debe de juntar varios embarques, para emitir una sola factura y así evitar costos administrativos de cobros,  debe de emitir facturas separadas por cada uno de los embarque que despache.

4. Uso de descuentos excesivos: No haga uso de descuentos excesivos para motivar el descuentos de facturas, exija el total del pago al vencimiento.

5. Cobro de Intereses:  Cobre intereses  por pagos atrasados. La amenaza del cargo de intereses por mora hace que los cobros sean puntuales.

6. Buena Comunicación: Las comunicación debe de existir entre las personas que intervienen en el pago de facturas.

7. Control efectivo sobre los inventarios:  No debe de mantenerse un sobre stock del inventario, sobre todo en épocas de alza  de precios. Debe de mantenerse la existencias necesarias.

8. Ventas de Activos Innecesarios.  Todo Activo que no tenga uso como muebles enseres, y otros equipos que no utilizada debe de evaluar la oportunidad de venderlos con la finalidad de obtener capital de trabajo.

9. Alquiler de Equipos.  Considera la conveniencia de alquilar equipos en vez de comprarlos,  la no utilización del efectivo en forma masiva puede permitir utilizarlo como capital de trabajo.

10. Regionalización de Cartera:  Si tiene clientes departamentales,  realice arreglos para que estos depositen directamente a su banco y así evitar el cobro departamental, que tendría un costo adicional  y sobre todo tiempo en el proceso del cobro.

11. Revisión de antigüedad de Saldo: Revise constantemente sus cuentas por cobrar no ponga mayor atención en cuentas vencías de más de 90 días.

12. Utilización del Teléfono para cobros:  Muchas  veces los clientes no se encuentran en un lugar en particular, por lo que el cobro por la vía telefónica resulta ser efectivo.

13. Solicite financiamiento a los proveedores.  El realizar compras al contado no es sinónimo de buen cliente, el buen cliente es el que utiliza el financiamiento de sus proveedores, por lo que al obtener mayor financiamiento de estos mejor disponibilidad tendrá en la caja.

14. Programación de Pagos.   Debe de obtenerse el mayor número de ingresos sobre todo si es en concepto de impuestos, ya que no debe de otorgarse financiamiento especial a clientes cuando se les vende al crédito.

15. Políticas de Utilidades:  Debe de revisarse al momento de declararse dividendos, no solo por el simple hecho de tener disponible en la caja, ya se pueda utilizar, debe de evaluarse la necesidad de capitalizar la empresa y sobre todo la de no utilizar el efectivo en forma inmediata.

16. Utilización de Varias cuentas:  Consiste en abrir el mayor número de cuentas en el sistema bancario con la finalidad de evitar el tiempo de la compensación por el cobro de cheques.  Este procedimiento tiene una desventaja que algunos bancos necesitan tener saldos mínimos de caja, y sobre todo tiene un costo administrativo bastante alto.

17. Arreglos Especiales:  Haga arreglos especiales con los proveedores, con la finalidad de obtener el mayor plazo de financiamiento.

18. Firma de Contratos:  Haga que toda la documentación legal que ampare la venta al crédito con sus clientes este jurídicamente bien documentada.

19. Rotación de las Ventas: Mejore la rotación de la ventas ofreciendo descuentos especiales o promociones que le permitan realizar el inventario sin perder.

