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obrancas. Porventura,

a mais mal amada das

fases de vendas, quer

por clientes, quer por

equipas comerciais e
de gestdo de fornecedores. Ainda
que nao seja o tema mais popular,
h& que o abordar com toda a natu-
ralidade e de forma descomplexa-
da. Afinal, é absolutamente critico
para a saude financeira de qual-
quer empresa, particularmente
nos tempos conturbados de pande-
mia que vivemos.
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Com a crise sanitaria a assolar de for-
ma particular micro, pequenas e mé-
dias empresas, aquelas que estao mais
expostas a riscos externos, € o mo-
mento de se adaptarem a conjuntura
presente e anteciparem a futura, re-
inventarem processos e vendas, mas
também de serem particularmente
cuidadosas na hora de cobrar.

A este nivel, o sucesso de qualquer
negocio esta dependente de dois fato-
res: da previsibilidade de fluxo de cai-
xa e liquidez financeira, e das melho-
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res relacées comerciais com clientes
e parceiros. Para isso, ¢ fundamental
haver um sistema de cobrancas efi-
ciente que garanta que as vendas se
convertem em recebimentos atempa-
dos, que geram capacidade de investi-
mento e crescimento do negocio.

Cobrar, nunca é um ato hostil sobre
o cliente. As regras sio definidas
contratualmente entre as partes e
devem apoiar-se em sistemas de in-
formacao que criem rotinas sauda-
veis entre cliente e fornecedor.



Ainda assim, sabemos que cobrar
podera ser uma tarefa complexa e
melindrosa que requer um cuidado
especial para ser concretizada de
forma rapida e com sucesso. Para
que assim seja, antever e prevenir
situacoes de incumprimento, bem
como monitorizar e acompanhar
adequadamente os clientes é cru-
cial, mantendo a melhor relacéo.

Se a pandemia veio acelerar a di-
gitalizacao das organizactes, esse
processo deve ter nas cobrancas
um dos focos prioritarios. O CRM,
um ja velho conhecido das equipas
comerciais, ¢ fundamental para
abracar todo o ciclo de vendas até
as cobrancas. E hoje critico que
esteja totalmente integrado, por
exemplo, com a tesouraria, contas
correntes, entre outros modulos do
ERP da organizacao.

Nos dias que correm, e ainda mais
quando a maioria das empresas
tem os seus colaboradores em tele-
trabalho, a informacao tem de sere
estar centralizada e disponivel, por
camadas, a todos, mediante perfis
de acesso ou permissées. Exemplos
disso sdo: valores, produtos e ser-
vicos contratados, datas de venci-
mento, e demais informacao acor-
dada na venda.

A digitalizacao deve centralizar
ainda todas as informacoes e inte-
racoes, até agora dispersas, como
registo de chamadas telefdnicas,
e-mails e cartas com avisos de ven-
cimento, SMS enviadas, registo de
compromissos de pagamento (pre-
visdo de regularizacdo), contac-
tos de follow-up e integracao com
servicos de recolha de informacao,
como Iberinform, ou automatismos
de aviso de pagamento e alertas in-
ternos.

A informacdo no sistema, total-
mente integrado e acessivel, tem
de permitir um overview simples

e claro, que permita ter uma pers-
petiva evidente sobre o ponto de
situacao de cada cliente. Falamos,
obviamente, dos dashboards. Uma
ferramenta que possibilita que
equipas comerciais, departamen-
to financeiro e as diversas dire-
coes de uma organizacao tenham,
de acordo com os indicadores que
mais lhes interessam, informacao
atualizada ao minuto, anytime,
anywhere.

Um dashboard de cobrancas per-
mite visionar intuitivamente indi-
cadores como valor diario recebido,
previsao de recebimentos, antigui-
dade de saldos por cliente, valor em
aberto, valor em aberto vencido,
antiguidade de saldos, top 20 de de-
vedores, valor de cobrancas a data,
comparativo mensal, entre outros.
sanitaria

‘ ‘ a assolar

de forma particular
micro, pequenas e
médias empresas,
aquelas que estao
mais expostas a
riscos externos,

€ 0 momento de

se adaptarem a
conjuntura presente
e anteciparem a
futura, reinventarem
processos e vendas,
mas também de
serem particularmente
cuidadosas na

hora de cobrar.
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Mas nao é uma solucdo fechada.
Vivemos na era da customizacdo e,
pelo contrario, pode e deve ser mol-
dada em funcdo das necessidades e
interesses de cada organizacao e,
dentro de cada empresa, em funcao
do que é conveniente a cada depar-
tamento.

Um sistema eficiente de cobran-
cas, suportado em solugdes tecno-
léogicas é, assim, o melhor aliado
da liquidez financeira de uma em-
presa, mas também das melhores
relacoes cliente-fornecedor, evi-
tando desencontros e alavancando
a relacdo comercial existente com
base na confianca e previsibilida-
de geradas.
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