 所有企业都可以向好市多(Costco)学习重要的一课。好市多是一家快速成长的仓储零售商，在截至今年9月的财年中获得1030亿美元销售收入，税前盈利达30亿美元。它的会员费收入为23亿美元，约占企业利润的75%。

　　

        如此巨大的现金流使好市多有钱开设新店，通过建新店，好市多有望获得15%的投资回报。而且会员续约费收入毫无放缓的迹象。好市多首席财务官、执行副总裁理查德•加兰蒂说：“我们的会员续约率年年攀升，现在已经超过了90%。”这也难怪，毕竟，好市多仅在产品成本价基础上加价约 11%向顾客销售。另外，这家公司还推出了大受欢迎的高级会员计划，参与者需要缴纳比普通会员更高的会费，但他们能够获得额外的折扣和奖励。这个计划大大提升了顾客的忠诚度，而且带来了大量的会员费收入。

　　

        企业的头号定律就是增长需要资金。为了推动企业快速增长，必须缩短资金周转周期。简单地说，资金周转周期就是你收回投资于企业的1美元所需要的时间。而像好市多这样，寻找到内部产生现金的来源，使企业快速获得现金收入，能够加速资金周转周期。如此一来，就能推迟企业不得不四处求人、借钱来发展的时点。要知道，四处借钱会大大减缓企业发展速度，而且往往徒劳无功。

　　

        下面是另外几种缩短资金周转周期的策略。

　　
        1. 缩短销售周期。要知道，发掘客户可是一笔不菲的成本。绝大部分公司都忽略了一点：开展销售的速度越快，公司获得回报的速度就也越快(当然，将竞争对手拒之门外的可能性也就越大)。光靠邮件绝对不够，拿起电话、或者与客户面对面交流才是正道。与其辗转反复地花上3天时间邮件沟通，不如花上20分钟打一通电话，它能让你更轻松地拿下订单。

　　

        2.不要犯错。很少有老板能意识到，从商品交付到发票送出的这段时间，即便是非常细微的错误，也可能严重拖慢回款速度。一个对错误耿耿于怀的顾客绝不会爽快地掏钱。

　　

        许多新创新业在递送发票这个环节都犯了错误。他们实在太忙了，忙着生产，忙着销售，于是一些文字性的繁杂工作就被疏忽了。哪怕一家大企业，就算是发票用错格式这类小儿科错误都会延缓回款好几周，甚至几个月。

　　

        如果自己不能搞定发票，那就请专业人士来帮忙。他们应该对客户与应收账款有关的财务系统了若指掌，确保你的发票准确无误，能非常迅速地递送到客户手中。据我所知，有一家公司聘请了一位专家负责应收账款系统，使得整个公司的现金周转周期缩短了15天之多。虽然你必须多付出一个人的薪水，但物有所值。在应收帐款方面精打细算看起来没错，实际是因小失大。

　　
        3.反思经营模式。许多错误的经营习惯会导致现金周转周期拉长。例如，许多公司每个月才递送一次发票。如果把频率提高到半个月，现金周转速度自然会快得多。

　　

        不接受信用卡也会拉长资金周转周期。我知道的一家生产印刷电路板的公司就发现，让大企业职员用自己的商务卡——通常有5000美元额度——购买该公司产品，要比准备采购订单更便捷。接受商务卡显著加快了这家公司的现金周转速度。

　　

        就我自己而言，我会要求许多客户提前付款，作为回报，我会给予他们一些特别照顾和折扣。如此一来，我就在银行里有了一大笔钱以应对不时之需。

　　

        另外，请设法使客户更快的拿到你的产品或享受到你的服务。因为客户早一点获得产品或服务，你就能早一点把发票寄给他们，也能早一点收到货款。

　　

        每家企业都有独特的机会来加快资金周转。找到最好的加速资金周转的方式有助于你释放自己企业的增长潜力。（来源：财富中文网 作者：Verne Harnish）

