Ya se acabó la crisis II
Hemos dicho ya que si Ud no es Iberdrola o Telefónica, la crisis no explica NADA de lo que le pueda estar ocurriendo. Sólo si Ud es líder absoluto en un mercado determinado, tal fenómeno debe preocuparle. Debe preocuparle entonces vender, no solo que le compren (como hasta ahora ocurre con la gran mayoría de las empresas medianas y pequeñas). Pero..¡ouch!: También debe comprar. La venta, decía mi padre, concluye cuando se cobra. A nadie nos gusta cobrar..pero ¡que casualidad que proveedores y bancos no se olvidan nunca de cobrarnos!.  El dinero sube de precio y la colocación de dineros por parte de Cajas y Bancos de toda la península peninsular, sube de miedo. Por un lado no hay “ladrillo” donde colocar los euricos y por otro los jefes les dicen a los comerciales: ¡A por la empresa!...pero ¡con precaución!. Así las cosas la liquidez ahora también depende de nosotros. Está en casa. Algunas pequeñas recetas:

1.- Tercerice, externalice o haga Outsourcing de todo aquello que no sea el Corazón de su Negocio. (Core Business, dicen los teóricos). ¿La nave es suya? Véndala y alquílela. Si su negocio no es tener naves, no tenga. ¿Los ordenadores? Véndalos y alquílelos. ¿Los vehículos de ejecutivos, vendedores –mal llamados “comerciales”- y reparto son indispensables para quedar bien con el empleado y para que haga su trabajo? Si así es: Véndalos y alquílelos.

2.- Analice sus existencias. Cualquier producto que haga mas de 6 meses que no compra o no fabrica y no se ha vendido: REMÁTELO. Busque mercados en su población, ciudad, comunidad autónoma, país, continente o mundo mundial. Ud. no debe tener en existencia mas que el tiempo que le toma producir o que le tardan en entregar los proveedores. NADA MAS. Si porque le daban bonitos y generosos plazos para pagar Ud se inventariaba, Ud. estaba instalado en zona de confort. ¡”Claro”! si es que los clientes me piden que tenga TODO de TODO SIEMPRE. Pues sí. Una de dos: O se dedica a hacer pronósticos complejos y contrata un matemático para ayudarle con el abastecimiento o le cambia la promesa al cliente. Tenemos TODO, lo que mas se vende, Lo demás, te lo tengo pa´mañana o pasao. Por Ley de Pareto es MUY probable que el 80% del dinero que Ud tiene quieto en existencias se dedique únicamente a satisfacer el 20% de la demanda. PONGA sus INVENTARIOS en ACCION.

3.- Cobre. ¡Ande!: No sea tímido. ¡COBRE!. El “ya me lo pagarás” se acabó. Dé menos días de crédito de los que le dan y si puede, anímese y cobre de contado. Conozco gente que tiene el equivalente a 8 meses de su venta en la cartera de clientes y resulta que los proveedores le dan 30 días y el da 60 a sus clientes. ¿Porqué 240 días?: Porque le da “corte” cobrar. Y no son pocos los que están en situaciones como esta o similares. Lo veo TODO el tiempo.
El dinero no está en el banco. Está en casa. Búsquelo. Los tiempos que vienen exigen “cintura”. Flexibilidad para poder moverse y tomar decisiones sin estar a merced de costes del dinero que van in-crescendo y además tardar en resolver, si acaso le resuelven. Acuérdese que la banca presta a quien demuestra FEHACIENTEMENTE que no lo necesita.

Analice su contabilidad MENSUALMENTE. Olvídese de qué le exige la ley. Hágalo por USTED. Muévase pronto, porque el que pega el primer palo pega dos veces. ¡Suerte!

