Cómo vender a crédito sin correr riesgos 

El texto trata el tema de la morosidad; causas, consecuencias y una posible solución a este problema, el “credit managament”: aceptar nuevos clientes a crédito, conceder las líneas de crédito y controlar el riesgo hasta sus últimas consecuencias. Con esto se desea evitar la aparición de los llamados “morosos”, clientes que no cumplen con los acuerdos de pago a la hora de adquirir un producto o servicio. 
Las ventas son el objetivo de toda empresa, la gestión en la venta de sus productos es todo un riesgo si no se tiene un control en el tema de los pagos. Las medidas para prevenir la morosidad se deben tomar al principio de las operaciones comerciales, aunque el cliente siempre tenga la razón, existen unos límites, sobretodo si se otorgan créditos para pagar los productos. 
Cuando el departamento comercial concede plazos excesivamente largos para vender más, o cuando los clientes acaban imponiendo sus condiciones de pago y los plazos de pago se van alargando cada vez más o cuando se desea alcanzar objetivos ambiciosos de venta, se está poniendo en peligro el margen de beneficios de la empresa. Estas son unas cuantas situaciones que llevan a la morosidad. 

¿Qué podríamos hacer para evitarlo? 

Tendríamos que vigilar la política comercial de la empresa (en muchas ocasiones el origen del problema lo encontramos allí) , haciéndola más selectiva con los clientes (dependiendo del valor que tenga el producto); fijar objetivos de venta que se puedan conseguir, no ganamos nada siendo ambiciosos, perdemos más; no debemos presionar a los clientes para que adquieran el producto, ya que podrían estar comprándolo por pura obligación y al cabo de un tiempo esos clientes dejarían de pagar o acabarían devolviendo el objeto de adquisición; y en lugar de utilizar el importe total de ventas realizadas, hay que tomar la cifra de ventas cobradas (cambiar el sistema de comisiones).

Si conocemos bien el interior de nuestra empresa, conoceremos nuestros sistemas de ventas, conoceremos a nuestros comerciales y por tanto conoceremos a nuestros clientes.
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