[image: image1.jpg]



Taller sobre Flujo de Efectivo

Introducción
Cuando evaluamos el negocio, es tan importante considerar cuanto podemos ganar, como así también cuanto se puede llegar a perder. Esto, analizado desde el punto de vista económico, como desde el punto de vista financiero. Debemos analizarlo, para saber si puedo llevar adelante el negocio, y de que forma lo voy a hacer. Normalmente, solo evaluamos cuanto vamos a ganar. 

Debemos tomar en cuenta que la ecuación económica hace referencia al resultado contable del negocio (resultado positivo o negativo),  independientemente del momento en que se perciben o erogan los fondos; mientras que la ecuación financiera está directamente relacionada con el momento de cobro o pago de las transacciones. Esto nos permite ver que un negocio puede ser viable económicamente, pero deficitario financieramente, lo cual de no ser solucionado a tiempo, nos llevará al fracaso.
Diferencias entre la Contabilidad y el Flujo de Caja
En la contabilidad, el criterio para registrar una transacción es el de devengado.

En cambio, lo que vamos a ver a continuación, se basa en el concepto de erogación real de dinero (percibido); esta es la diferencia entre lo económico y lo financiero. Mientras en el análisis económico consideramos ventas y gastos, en el análisis financiero consideramos ingresos y egresos (flujos reales de dinero hacia y desde la empresa).

Es más útil el cash flow que el beneficio contable? Siempre dependiendo de quien sea el receptor de la información y qué es lo que se pretende saber a través de ella. A pesar de reiterativo, es muy importante tener en claro estas diferencias.
Diferencias entre el Presupuesto Financiero y el Flujo de Caja
No existe diferencia entre ambos. Son sinónimos.

Como confeccionar un Flujo de Caja
Para elaborar un flujo de efectivo, deberá hacerse una lista en la que se estime por adelantado todos los ingresos y egresos de efectivo para el periodo en que se prepara el flujo, por lo que se deberán de seguir los siguientes pasos:
1. Establecer el periodo que se pretende abarcar.

2. Hacer una lista probable del ingreso del periodo determinado y de los egresos. En este caso, después de registrar los valores de cada centro de costos se suman los valores y se obtiene el total. Se listan las obligaciones que implican gasto de efectivo, sumando el valor de cada egreso para obtener el total.

3. Una vez que se han obtenido los totales de los ingresos y egresos, estos se restan para obtener el resultado. Si el resultado es positivo, significa que los ingresos son mayores que los egresos y por lo tanto existe un excedente, lo que indica que la empresa opera favorablemente. En caso contrario, el empresario deberá estudiar las medidas para cubrir los faltantes o prever los periodos en los que los resultados sean negativos, reflejándose estos datos en una partida llamada saldo a fin del periodo.

4. Si se quiere trabajar el flujo de efectivo con mayor detalle, se puede emplear un saldo acumulado que es la suma del saldo obtenido en el periodo más el saldo del periodo anterior.

Responsables del Flujo de Caja
Si bien la responsabilidad máxima es el área financiera, o en su defecto del área administrativa, hay un tema en que puntualmente todas las áreas deben estar comprometidas: facilitar la cobranza.

Es muy importante que se vean involucradas todas las áreas de la empresa con la problemática de cobranzas, ya que muchos factores de morosidad, surgen de alguna de ellas. La intención es involucrar a todas las áreas de la  Empresa para crear una cultura de riesgo a nivel de Empresa.

Que todos los colaboradores sepan, que conozcan las quejas de los Clientes, ya que esto no involucra a un área de la Empresa, sino a todas, y tomando en cuenta que esto no implica tomar represalias, sino resolver los problemas.

Decisiones que afectan al Flujo de Caja
Tomando en cuenta que el flujo de efectivo permite:

· Tomar la decisión del mejor mecanismo de inversión a corto plazo cuando exista un excedente de efectivo. 

· Tomar las medidas de necesarias para definir la fuente de fondeo cuando exista un faltante de efectivo, como ser el de manejar recursos del propietario, o en su caso iniciar los trámites necesarios para obtener préstamos que cubran dicho faltante y permitan la operatividad de la empresa. 

· Cuándo y en que cantidad se deben pagar préstamos adquiridos previamente. 

· Cuándo efectuar desembolsos importantes de dinero para mantener en operación a la empresa. 

· De cuanto se puede disponer para pagar prestaciones adicionales a los empleados como son el aguinaldo, vacaciones, reparto de utilidades, etcétera. 

· Con cuanto efectivo se puede disponer para asuntos personales sin que afecte el funcionamiento normal de la empresa.
Algunas de las principales decisiones que afectan el flujo de caja son:

1. No demorar la facturación:

Si estamos tan ocupados con el negocio que no conseguimos facturar con regularidad, es un problema que puede tener consecuencias catastróficas.

Si aún no se dispone de un sistema para hacerlo, empecemos a facturar los

trabajos con regularidad. Negocie por anticipado la regularidad de los

pagos en lugar de dejar que el importe se vaya acumulando.

2. Crear incentivos para que se adelanten los pagos:

En ocasiones, las PyMes pueden reducir el período de cobro mediante la oferta de un descuento por pronto pago. Se han recibido facturas de empresas que ofrecen descuentos de un 5% si el pago se realiza dentro de un plazo de 10 días. Piense que si la iba a terminar pagando al cabo de 30 días, es probable que la liquide antes para conseguir ese descuento. Positivo para mis resultados; positivo para

el flujo de caja de mi empresa.

3. Evite desde un principio a los clientes morosos:

La mejor forma de evitar problemas de flujo de caja por impagados consiste en cerrar la puerta a los morosos antes de que empiecen a deberle dinero. Así pues, si alguien está a punto de convertirse en un cliente importante, haga los deberes. 

Este punto lo ampliaremos mas adelante.

4. Reduzca inventario:

Supongamos que su empresa no puede recurrir a un sistema de administración de inventario "justo a tiempo" (just-in-time) como hacen muchos fabricantes. Podría probar un sistema "justito" en menos tiempo? El dinero que se gasta en inventario es dinero que no está generando ningún interés ni tampoco se está ahorrando.

En ocasiones, reducir inventario puede ser muy fácil. Por ejemplo, los casos de restaurantes que limitaron sus bodegas y se centraron en los vinos de calidad. Si el cliente sigue disfrutando de buenas opciones, tal vez no le importe tener menos posibilidad de elección que antes.

5. Piense en consolidar sus préstamos:

A menudo es difícil para una PyMe pedir dinero prestado. Sin embargo, hay muchas maneras de pedir dinero. Por ejemplo, un Empresario Pyme que tiene suscritos cuatro préstamos distintos para su negocio: un préstamo para el equipo, otro para un automóvil, una línea de crédito comercial y una tarjeta de crédito.

Si usted tiene varios préstamos, revise los tipos de interés y las condiciones de cada uno. Tal vez sea conveniente consolidar dos o más préstamos en una cuenta con un tipo de interés más reducido y mejorar así el flujo de caja. Tal vez le  convenga suscribir un préstamo a mayor plazo pero a cambio de pagos  mensuales inferiores.

6.- Aumentar el Límite de Crédito a los Clientes:
Cuales son las razones por las que le otorgamos crédito a un Cliente?

Enumeraremos algunas:

· Para ganar ventas, y como consecuencia, mejorar la utilidad marginal y la utilidad neta.

· Para incrementar nuestro numero de Clientes, lo que atomiza la posibilidad de incobrabilidad.

· Para obtener precios de ventas mas altos (a mas plazo, mas alto el precio).

· Para fidelizar Clientes

· Para competir en el mercado

· Para dar una imagen positiva y solvente de nuestra empresa.

· Proporcionamos un mejor Servicio al Cliente

7.- Minimizar los problemas de cobranzas:

Algunos de los problemas por los que surgen los problemas de Cobranzas

· Mala interpretación de nuestras condiciones de venta.

· Mala Administración del negocio del Cliente.

· Por excepciones temporales, anormalidades en la posición financiera de un Cliente que habitualmente paga en termino.

· Sobrecompras de nuestros clientes en Cta. Cte.

· Alta concentración de deuda en un Cliente

· No tener atomizada la cartera.

· Insolvencia del Cliente.

· Porque asumimos riesgos, sin planificar una política de crédito.

· Por falta de experiencia.

· Por necesidad de aumentar las Ventas y nuestros Ingresos.

· Por querer expandirnos, ganar mercado, sin analizarlo.

· Por un deficiente seguimiento en la evolución del Cliente (vemos que crece, pero no sabemos si se endeudó; no sabemos si disminuye su capital de trabajo, si hubo cambios en el negocio, etc.)

· Por retiro de fondos por parte de los titulares del Cliente (esto solo lo sabremos si tenemos confianza con el empleado de nuestro Cliente).

· Por dar créditos a Clientes que, por no hacer las consultas pertinentes, no sabemos que siempre se financian con sus proveedores.

· Por deficiencias de estructura empresaria del Cliente (deficiencias del titular, deficiencias Gerenciales, errores de comunicación interna entre las áreas de Compras, Producción, Administración y Finanzas)

· Otras…muchas.
8.- Mejorar la posibilidad de cobro:

· Que la persona activadora de cobranza sea personal femenino, sutil y delicada en el trato.

· Que la segunda persona en el escalón de reclamo, sea personal masculino, en lo posible un Profesional en Ciencias Económicas.

· Este accionar no debe ser brusco, reconociendo que el empleado del Cliente, cumple con su trabajo y la decisión final no es de él.

· Conocer el nombre del  personal de Ctas. por Pagar del Cliente.

· Manejar sutilmente la relación, no la forcemos, seamos cuidadosos en el trato, negociemos, conozcamos su entorno piramidal y familiar, para conocer el porque de sus movimientos, sus limites de acción, y hasta sus necesidades. Eso da confianza en la relación. Escúchelo, aunque implique una relación “densa y espesa”.

· Preguntémosle qué podemos hacer de nuestra parte para mejorar el ciclo de pago (adjuntar mas o mejor documentación, que nos informe si le comentaron sobre la existencia de problemas, si necesita mas copias de facturas, si estas son claras y precisas, lo mismo con los remitos, etc.)

· Comentarle que en caso de duda estamos siempre dispuestos aclarárselas (pero que esto no se vuelva retórico).

· Agradecerle cuando nos ha solucionado un problema de pago. Reconocerle su eficiencia.

· Que nuestra tercer instancia de reclamos, llame al Gerente o Jefe de esa persona, comentándole la eficiencia del empleado de Cuentas a Pagar, cuando nos soluciono problemas. Eso fortalecerá la relación.

· Llamarlo, si está por recibir una factura por un monto no habitual (mayor) para que esté al tanto de nuestras necesidades de fondos.

· Alertas que nos ayudaran a determinar si un Cliente esta en problemas: Cambio de dueños, cambios en la cúpula gerencial, venta de sus activos, diversificar la actividad, despidos, disminución del volumen de compras, etc.)

9.- Formas y Herramientas de Cobranzas (recomendadas):
· Efectivo.

· Debito automático con tarjeta de crédito / debito.

· Posnet - Tarjetas de debito.

· Posnet - Tarjetas de crédito.

· Cuenta recaudadora (por Banco).

· Cuenta Cte. Bancaria o Caja de ahorro.

· Sistemas de Cobros tercerizados (Rapipago, Pago fácil).

· Cheques de terceros.

· Cheques Propios.

Periodicidad
El Flujo de Caja o Cash Flow, se puede calcular para cualquier rango temporal: diario, semanal, mensual, anual... Denominaremos “período” a este lapso de

Tiempo fijo.

Impacto de la Inflación y el Tipo de Cambio en el Flujo de Caja
En el presupuesto, en épocas de alta inflación o fluctuaciones en los tipos de cambio, debemos prever los índices, y afectarlos en el periodo que corresponda.

A medida que se vayan produciendo, se van volcando las cifras reales.

Esto no solo se aplica a la inflación  al tipo de cambio en si mismo prevista, sino a todo lo que se vea replicado por ellos (p.e.: incremento de sueldos, importaciones, productos oligopólicos, etc.).
Cr. Sergio Lazzarin

Asesor Pymes, Mipymes y Profesionales

pymeonline@fibertel.com.ar                                                                                                        www.pyme-on-line.com.ar
   (54) (11) 4856 – 7763                                                                                                                 (54) (9) (11) 5388- 4108


