NEGOCIO. COMO PREVENIR EL ENDEUDAMIENTO DE CLIENTES

¢A qué cliente le doy crédito?

DEBE DESARROLLAR UN BUEN
MECANISMO PARA SABER A QUE
EMPRESAS LE PUEDE FINANCIAR SU
MERCADERIA. NO LO DEJE A LA INTUICION.

Qué hace usted
. cuando un clien-
te nuevo le quiere
e’ COIMPrar su merca-
deria perole dicequesolole
puede pagar e un mes? De
acuerdo con Jhony Ostos,
profesor dela Universidad
ESAN, sedebe plantear por
lo menos estas preguntas
claves: ;para quéel cliente
necesita el financiamien-
to?, (qué cantidad necesi-
ta?, stiene capacidad para
pagarlo? Y silas respuestas
no son convincentes, hay
que preguntarle al cliente si
hay alguna garanfia.
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“Hay que investigar
cudnto tiempo tiene en el
mercado y si tiene expe-
rienciaenel negocio”, dice
Ostos.

Porotrolado, sisu clien-
tees unaempresa grande y
le dice que le vaa pagaren
dos meses, se recomienda
firmar un contrato y esta-
blecer en él penalizaciones
porlademoraen los pagos.

De acuerdo con Mar-
tin Serkovic, especialista
en derecho comercial, lo
fundamental es analizar
alcliente y sucapacidad de
pago. “También hay que
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PARA PROVEEDORES. Es necesaric un historial de pago de cada cliente.

tomar en cuenta sivalela
pena o no invertir tiempo
y dinero investigandoaun
cliente por una venta tinica
deS/.2.000”,dice.
Ademas, si la empresa
tiene varios clientes, es re-
comendable manejar un
software que le permita te-
ner un registro detallado del
comportamiento de todos
sus clientes. Segiin Manuel
Pérez, presidentede Apesoft,
el CRM (Customer Relation-
ship Management) permite
guardar el historial y la in-
formacion de los clientes.
“Me ayudaa saber como se
comportéel cliente, cuanto
sedemorden pagar, cudntas
veces seatrasden los pagosy
estainformacion me puede
ayudaraevaluar mejor amis
clientes”, indica Pérez. A



