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Una caja
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en buen estado

En todas las etapas del desarrollo de una pyme, la falta
de un mecanismo de analisis de los flujos de caja suele
desembocar en el fracaso. Técnicas para evitarlo.

POR YANINA MAZZIA

n cualquier empresa (no importa su
tamano) mantener bajo control sus
finanzas implica salvaguardar un flujo
de ingresos suficiente para cubrir los
egresos. Asi, la caja se transforma en
el principal indicador de cémo marcha
la firma.

Entonces, es necesaria una administracion
adecuada. Esto es obvio para los comerciantes
exitosos. Sin embargo, no esta tan claro para
muchos principiantes.

En los comienzos, esos controles son rele-
vantes. Se debe recuperar la inversion inicial.
Ademis, no es positivo condicionar desde el
comienzo la operatoria comercial.

“En lineas generales, las pymes se manejan de
una forma mas intuitiva. Esto se da mas en econo-
mias con cierta volatilidad. Pero disponer de estos
controles (de esta carta de navegacion) hacen a
su supervivencia”, remarca Alfredo Gutiérrez
Girault, economista jefe del Instituto Argentino
de Ejecutivos de Finanzas (IAEF).

Por eso, en muchos casos, los contadores
disenan manuales de politica o planes de cuentas.
De esta manera, se intenta profesionalizar a esas
companias. Posiblemente, falte informacion
historica para armar estas “cartas de navegacién”
en los primeros tiempos, También, el empren-
dedor puede carecer de experiencia. Pero es un
elemento fundamental.

Asi, es preciso establecer un mecanismo de
medicién de ingresos y egresos. Para este
proceso se deben aplicar dos herramientas rela-
cionadas con los movimientos financieros. Una
es la de los registros realizados (de Caja) La
otra, de las proyecciones a futuro (Presupuesto)

La mayor parte de los fracasos responde a una
mala administracion de esos flujos. En otras pala-
bras, el empresario o comerciante carece de la
habilidad de planearlos, organizarlos, dirigirlos y
controlarlos,

VENTAS Y CAJA
Con la gestién de caja, se pueden perseguir
varios objetivos. Uno de ellos es efectivizar
las ventas. “Monitorearlas de modo periodico
permite conocer el margen de ganancia logrado.
Entender cuan eficiente es (desde el punto de
vista monetario) tal o cual producto o servicio”,
explica Humberto Giani, director de la carrera
de Administracion de la Universidad Argentina
de la Empresa (UADE).

Como es sabido, la diferencia entre ventas
y costos determina las utilidades. Es preciso
examinar ese resultado por cada uno de los arti-
culos 0 servicios brindados. “Una pyme posee
recursos escasos. Por ello, debo saber en qué es
eficiente y en qué no lo es tanto. De esa forma,
asignaria correctamente sus recursos”, acota
Giani.
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Otro objetivo del gerenciamiento de caja es
evitar mantener stocks excesivos. Esto involucra a
las materias primas y a la mercaderia.

En numerosas firmas, ese factor representa
uno de los componentes mas trascendentes de
la determinacion de resultados. Esta caracteris-
tica responde a dos factores. Por un lado, esta el
gasto propio de su inmovilizacion. Por el otro, los
vinculados a su posesion y custodia.

Segln los expertos, una elevada inversion en
inventario genera ineficiencia en el empleo de
los recursos financieros, y una compra insufi
ciente origina un desacople. Pero su alta rotacion
y un bajo nivel de acumulacion se traducen en
menores costos y aplicacion eficiente de recursos
monetarios.

Para conseguir un equilibrio en este tema, se
deben cumplir tres premisas. En primer lugar,
afrontar la produccion o las ventas durante
el plazo de entrega del proveedor. Después,
contar con la cantidad suficientes para cubrir
la demanda. Por Gltimo, estar preparado para
superar oscilaciones en el ritmo de produccion,
de despacho o en retrasos en la entrega.

Al estudiar la rotacion de stock, puede surgir
la incognita sobre cudnto tiempo se tarda en
recuperar ese desembolso. La respuesta surgira
de analizar los ciclos de explotacion. “Por
ejemplo, en indumentaria, el mayor stock debe
ser el de los talles y colores de mayor salida. Para
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“Para bajar costos, acumu-
lamos materia prima para
15/30 dias”, dice Federico
Fontenla.

es0, se debe conocer bien el negocio vy al cliente
al que se apunta. De ese modo, €l inventario

es eficiente y no genera stock ocioso’, puntua-
liza Martin Kerner, presidente de la Comision
de Estudios de Contabilidad del Consejo Profe-
sional de Ciencias Economicas

INFLACION Y STOCK

En la década de 1980, existia un elevado estoqueo
de mercaderia. Ese comportamiento respondia ala
inflacion. En estos casos, una pyme debe sopesar
el impacto de los gastos de almacenamiento. “En
€s0s contextos, existe una revalorizacion de la
mercaderia. La harina aumento casi 100% en

dos semanas. Logicamente, quien acumulo ese
producto evito ese aumento”, afirma Nicolas
Peria, socio de Gama Gourmet desarrolladora de
platos “listo para comer” de alta gama.

Una perspectiva distinta pueden tener las
empresas dedicadas a proveer a otras companias.
Pueden recurrir a la venta por encargo o mues-
treo. En ciertos casos, esta modalidad la pueden
emplear los minoristas o en Internet. “Contamos
con stock de corto plazo porque trabajamos
mucho a pedido. Entonces, no se puede acopiar
con mucho tiempo previo. Para bajar costos,
acumulamos materia prima para 15 o 30 dias”,
subraya Federico Fontenla, director general de
Fontenla Furniture.

El control del efectivo es otro de los prop6-



sitos de analizar los flujos de caja. “Cuanto mas
efectivo deja tu negocio, mas vale. Cuanto mas
caja propia genera, posee mayor independencia.
Entonces, se le puede dar el rumbo que uno
desea”, comenta el profesor de la UADE.

No obstante, la inseguridad cambio ese
concepto. Sin olvidar los riesgos de malversacion.
“Es importante intentar que la mayor cantidad
de fondos se maneje de forma bancaria. Incluso,
pagar a proveedores como remises o mensajeria
una vez al mes. Pero si hay que contar con una
caja chica para gastos muy menores (libreria,
fotocopias y otro)”, insiste Martin Kerner.

Peria recuerda que las transferencias y opera-
ciones bancarias tienden a aumentar los costos
de operacion. “Pero todo depende de los montos.
Para unas transacciones se justifica, para otras
no”, anade. Sin embargo, esas practicas simpli-
fican las declaraciones fiscales. “Durante una
auditoria impositiva, facilitan la verificacion de
ingresos. Es controlable totalmente”, recuerda el
directivo del Consejo de Ciencias Economicas.

PROVEEDORES Y CREDITO

Hoy por hoy, actividades como el delivery de
comidas, quioscos o restaurantes continuan
manejando efectivo. Una prdctica saludable
es retirar esos fondos —por ejemplo- cada dos
horas. Antes de emplear esta metodologia, es
conveniente contar con un historial.

Calcular las ventajas v desventajas de finan-
ciarse con proveedores es también parte de la
administracion de flujos de caja. Los expertos
califican estas practicas como poco sanas. “En
general, un alargamiento de plazos de estos
pagos desemboca en mayores precios”, enfatiza
el economista de 1AEF. Por esta causa, se deberia
recurrir a ellos si cobran una tasa muy baja. De
ser asi, no se atentara contra la rentabilidad. De
acuerdo con las practicas actuales, ese método
crediticio conlleva un interés promedio de 20%.

“Recurrimos a ese tipo de financiamiento
en circunstancias especiales o preacordadas.
Asimismo, el proveedor debe contar con ‘espalda’.
De lo contrario, sera contraproducente para el
buen diilogo de las partes”, recalca Fontenla.

También el mantener un bajo nivel de cuentas
a cobrar esta entre los fines del control de las
financias. En este rubro, se incluye el acortar el
plazo de cobro de las cuentas corrientes. “Este es
un punto importante de la politica empresarial.
Alli se enlaza lo comercial con lo financiero. Se
intentara, asi, balancear la caja para que no surjan
problemas de liquidez”, senala Gutiérrez Girault.
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Poco analisis, mucho presentimiento

Aunque poseen recursos escasos, las pymes no recurren a la gestion
de caja para maximizarlos. Se manejan de forma mas intuitiva como
se observa en este estudio. Ponen asi en riesgo su supervivencia.

Descuento de proveeedores

» Cifras en porcentaje
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Para muchos, esta cuestion es otra senal de salud
econdmica mas que de vigilancia.

“Es necesario saber hasta donde financiar a los
clientes. A veces, se les otorgan plazos mayores
a los estipulados por el proveedor. Ahi aflora
un desfasaje monetario”, resalta el ejecutivo de
Gama Gourmet. De esa manera, no se contara con
recursos para cubrir gatos fijos o adquirir merca-
deria. Asimismo, los conocedores recomiendan
realizar estudios de riesgo antes de otorgarlos.
Este punto es crucial tanto para la programa-
cién econdmica como para las finanzas en si.
No obstante, trabajar con organismos estatales
o grandes companias significa -muchas veces—
estar sujeto a sus plazos. En general, existe un
desfasaje importante en estos cobros. e
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Plan de cuentas _ Los costos del stock
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