COBRAR




INTRODUCCION

Para la mayoria de los gestores de créditos y responsables de Cuentas a Cobrar (AR — Accounts Receivable),
monitorizar el rendimiento de este proceso es una parte importante de su trabajo. Por este motivo, conseguir
visibilidad instantanea de los indicadores clave de rendimiento (KPIs) relevantes, es una herramienta muy valiosa.
Pero, de entre todas las cifras y datos a analizar, a los que ya tienes acceso, ;cudles son los mas relevantes, no solo
para realizar un seguimiento, sino también para compartir dentro de tu organizacion? ;Y por qué es importante
compartir?

Este documento destaca cinco de los principales KPIs que pueden ayudarte a conocer de forma certera y
precisa el rendimiento global de la gestion de Cuentas a Cobrar (AR) y que pueden — y deben— ser compartidos
internamente.




DSO (Y MAS ALLA}

El C-suite, el equipo de ventas,

Comencemos con el mas obvio y destacado: Days Sales Outstanding (DSO) o Periodo representantes de Servicio al
Medio de Cobro (PMC). Cliente (CSR - Customer Service
DSO sigue siendo uno de los KPIs mas utilizados para mejorar la comprension de tu gestion, Reps), departamento legal -

basicamente todas las personas
involucradas en el ciclo Order to
Cash (02C) y que puedan tener
repercusion sobre el DSO en alguna
cuestion.

al proporcionar el niumero de dias que, por término medio, son necesarios para convertir tus
cuentas a cobrar en efectivo.

No obstante recuerda que, para que el DSO sea realmente relevante, debe ser analizado siempre:
= Teniendo en cuenta la coyuntura de tu industria, los términos de pago o la politica de cobro
= Alo largo del tiempo, puesto que la evolucion y las tendencias importan por lo menos

tanto como la cifra en si
= Por unidades de negocio, filiales, etc.

= Dividiendo el DSO en Best Possible DSO (BPDSO) -Mejor DSO Posible- y Average Days
Delinquent (ADD) - Promedio de Dias de Morosidad-, de forma que puedas analizar mejor

el DSO general.

ADD \
Tu objetivo

“iniis

Dar visibilidad a los términos de
pago promedios y su evolucion a
través del tiempo. El incremento en
los plazos de cobro puede ser un
indicador de que hay problemas con
los clientes, de que ha aumentado
el riesgo de insolvencia, de falta
de ejecucion en el proceso del
cobro o de una ampliacién de las
condiciones del crédito otorgado

a clientes. En otras palabras, no te
conviene descuidarlo en absoluto.




CEI

El indice de Efectividad del Cobro (CEl - Collections Effectiveness Index) es una
interesante medida de lo que es propiamente la funcién del cobro. Es un ratio entre el
importe del dinero que se ha cobrado durante un periodo de tiempo dado y el importe de
cuentas a cobrar disponibles para el cobro en dicho periodo.

Cuanto mas cercano esté al 100%, imas eficaz es la gestion del cobro que realizas!

¢Sabes céomo calcular el CEI? Si no, he aqui cémo hacerlo:

Cuentas a cobrar iniciales + Ventas a crédito

mensuales - Cuentas a cobrar finales totales
CEl = x100

Cuentas a cobrar iniciales+Ventas a crédito
mensuales-Cuentas a cobrar finales actuales
(no vencidas)

El equipo de AR completo
(desde el cobro hasta el control)

¢POR QUE?

Para mostrar a tu equipo como
desempeiian el trabajo, mantenerles
involucrados y ifelicitarles cada vez
que consigan un gran avance! Es
importante compartir el CEl también
con otros grupos de interés también
porque se centra en la efectividad de
los esfuerzos de cobro a lo largo del
tiempo. La disminucién del CEl es un
aviso de posibles problemas graves
de efectivo, que las organizaciones
deberian vigilar estrechamente.




CREDITOS & DISPUTAS

Un numero significativo de créditos y/o disputas pueden no solo impactar en tu DSO
sino también en las relaciones con tus clientes y pueden ser sintoma de errores mas
profundos dentro de la organizacion (p.ej., errores en la facturacion, deducciones por
cargos de clientes, disputas, etc.).

Las facturas en disputa tienen también un impacto negativo ligado a salidas de
efectivo y probablemente ese dinero nunca podra recuperarse. Ademads, pueden afectar
negativamente a la imagen de tu organizacion o esconder errores en los procesos
internos o problemas que necesitan ser resueltos.

Por ello, es absolutamente necesario vigilar los ratios sobre créditos/facturas y disputas/
facturas.
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El C-suite, el equipo de ventas,
cualquier otro equipo segun
los resultados (p.ej. CSRs,
administracion comercial,
produccién, logistica, etc.)

Para proporcionar informacién sobre
el crédito y niveles de disputa de las
cuentas a cobrar pendientes y alertar
a las partes interesadas en el ciclo
02C si es necesario.




ANALISIS DE CAUSA - RAIZ

Obtener cifras no es suficiente. Si realmente quieres saber por qué te pagan tarde, necesitas
conocer qué es lo que va mal y dénde radica el problema: jllegar al origen de las causas!

Por ejemplo, ¢por qué, a pesar de los grandes esfuerzos para cobrar, los clientes siguen pagando
tarde? ;Reciben las facturas a tiempo? ;Se han cumplido todos sus requisitos de facturacion
para liberar el pago? No puedes cambiar lo que no puedes medir, asi que necesitas un analisis
profundo de las razones por las que tu efectivo se esta retrasando para que, de acuerdo a ello,
puedas realizar ajustes y mejoras.

El C-suite y cualquier otro equipo que
resulte afectado (p.ej. administracion
comercial, equipo de ventas, calidad,
logistica, etc.)

Para resolver de forma proactiva los
problemas de los procesos internos
que pueden afectar a tu DSO y
reputacion y prever posibles situaciones
perjudiciales antes de que sea
demasiado tarde.




PREVISION DE COBROS

Estimar la cantidad de efectivo que puedes esperar recibir en el préximo par de dias/
semanas/meses, puede ser muy Util no solo para adaptar tus esfuerzos de cobro en funcion
de las necesidades potenciales de efectivo que tenga tu organizacion, sino para facilitar
datos precisos al controller o al tesorero para sus previsiones de efectivo.

¢CON QUIEN
COMPARTIRLO?

CFO, controller, tesorero, el
equipo de AR.

¢POR QUE?

Proporciona a los financieros una
visibilidad muy valiosa del efectivo
que se va a recibir en el proximo
par de dias/semanas/meses, de
forma que puedan ajustar sus
previsiones de entrada de efectivo y
por consiguiente optimizar el cash
flow o flujo de caja. También puede
ser una buena forma de desafiar a
tu equipo con objetivos a lograr a
fin de mes.




CONCLUSION

Monitorizar los KPIs de la gestién de cuentas a cobrar (AR) es crucial para cualquier negocio. Y compartir esos
indicadores clave deberia ser al menos tan importante como esto, con el fin de conseguir la ayuda y el nivel de
implicacion que puedes esperar para mejorar o mantener el rendimiento global de la gestion de cuentas a cobrar.

Los mejores indicadores son también aquellos que se pueden definir en base a las necesidades de tu organizacion.
Esker proporciona paneles de control, KPIs incorporados y la capacidad de personalizar los informes para ayudarte
a obtener la visibilidad que necesitas para controlar (y compartir) como tu desees, el rendimiento de la gestion de
cuentas a cobrar..
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