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Introduccion normativa

La Ley Orgénica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formaci6n
Profesional fue el primer texto legislativo que reguld de forma exclusiva las en-
sefianzas profesionales en Espafia. Una de sus novedades consisti6 en relacio-
nar directamente la formacién con el empleo, permitiendo las convalidaciones
yequivalencias entre la Formacion Profesional del sistema educativo, la Forma-
cién Profesional para el empleo, y experiencia laboral. Para poder desarrollar es-
tas medidas se cred el Sistema Nacional de Cualificaciones Profesionales y dos
instrumentos bésicos: el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales y
el Catalogo Modular de Formacién Profesional.

Las Cualificaciones Profesionales responden a la iniciativa que impulsa el Marco
Europeo de las Cualificaciones (EQF), para facilitar un espacio abierto de apren-
dizaje y de empleo, asi como la adecuacion entre oferta y demanda no solo a ni-
vel estatal, sino entre los distintos paises.

El Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales ordena las cualificacio-
nes profesionales, incluyendo el contenido de la formacion profesional asocia-
da a cada cualificacion, de acuerdo con una estructura de médulos formativos
articulados en un Catalogo Modular de Formacién Profesional. Entre sus prin-
cipales objetivos tiene el posibilitar la integracién de las ofertas de formacion
profesional, adecudndolas a las caracteristicas y demandas del sistema pro-
ductivo.

Para conseguirlo, este Catalogo, ademds de identificar y definir las cualificacio-
nes profesionales que requiere el sistema productivo, establece los contenidos
formativos basicos que resultan necesarios para que las ofertas formativas ga-
ranticen la adquisicién de las competencias profesionales apropiadas para el
desempefio profesional.

Las Cualificaciones Profesionales se acreditan mediante “Titulos” de Formacion
Profesional del sistema educativo, y Certificados de Profesionalidad de Forma-
cién para el Empleo. Ambas acreditaciones tienen caracter oficial y son vélidas
en todo el Estado.



Los contenidos asociados a las cualificaciones profesionales constituyen e| Cats.
logo Modular de Formacién Profesional, que se estructura en médulos formatiygs

Mediante la superacién de los mddulos formativos, disefiados en itinerarigs es.
pecificos para cada Cualificacion Profesional, se puede obtener el Certificado de
Profesionalidad correspondiente. Ademas, se posibilita la convalidacién de de.
terminados madulos profesionales incluidos en los titulos de Formacion Profe.
sional del sistema educativo, asociados a Unidades de Competencia comunes,

El Certificado de Profesionalidad es, por tanto, el instrumento de acreditacign,
en el ambito de la Administraci6n laboral, de las cualificaciones profesionales
incluidas en el Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales, adquiridas a
través de procesos formativos o mediante pracedimientos de reconocimiento
de competencias profesionales adquiridas por experiencia laboral o vias no for-
males de formacicn, regulados por el Real Decreto 1224/2009, de 17 de julio.

ESTRUCTURA DE UNA CUALIFICACIGN

| DATOS DE IDENTIFICACION |

Denominacién

Nivel

Competencia general
Entorno profesional

| UNIDADES DE COMPETENCIA L FORMACION ASOCIADA

Unidad de competencial | €—> Médulo formativo 1
Unidad de competencia 2 € >
| Unidad de competencia N € 3

Médulo formativo 2

Médulo formativo N

Las cualificaci i

- sea(;leflft':acmnes profesionales se estructuran en unidades de competencia,

Ave sede merr\ como agrupa‘cmnes de tareas productivas especificas que debe

ol rof:;;es:%nal. Las diferentes unidades de competencia de un certifica-

dode :ongcim?:nl‘ :sd conforrp:n la Competencia General, definiendo el conjun-
Y capacidades que permiten el ejercici ivi

: nel

il g 2 p ejercicio de una actividad

Cada unidad de competencia lleva

describe Ia formacién necesaria

diendo dividirse en unidades for

asociado un médulo formativo, donde se

para adquirir esa unidad de competencia, pu-
mativas,

El mddulo formativo es el bloque coherente de formacién asociado a cada una
de las unidades de competencia que configuran la cualificacién. Cada médulo
formativo tiene un formato normalizado que incluye los datos de identificacién
y las especificaciones de la formacién que se incluyen en las ofertas formativas
conducentes a la obtencién de los certificados de profesionalidad.

DATOS DE IDENTIFICACION:

— Denominacién.

— Nivel de cualificacién al que se vincula.

— Unidad de competencia a la que estd asociado.
— Cédigo alfanumérico y duracién en horas.

ESPECIFICACIONES DE LA FORMACION:

— Capacidades: expresi6n de los resultados esperados de las personas en situacion de
aprendizaje al finalizar el Médulo Formativo.

— Criterios de evaluacién: conjunto de precisiones para cada capacidad que indican el
grado de concrecién aceptable de la misma. Delimitan el alcance y nivel de la
capacidad y el contexto en el que va a ser evaluada.

— Contenidos formativos necesarios para adquirir las competencias a las que se
asocia. Requisitos basicos del contexto formativo: espacios e instalaciones
y perfil profesional del formador. Estos requisitos tienen caracter orientador
para la normativa bésica reguladora de las ofertas formativas.

El presente libro desarrolla la Unidad Formativa denominada “Gestién y Control
del Presupuesto de Tesoreria”, UF0340.

Dicha unidad formativa esta asociada a la Unidad de Competencia UC0500 3:
Gestionar y controlar la tesoreria y su presupuesto, que se incluye en el Médulo
formativo MFOS00 3: Gestion de tesoreria, que se incluye en la cualificacién pro-
fesional de referencia ADG157 3 Gestién Financiera y que pertenece al Certificado
de Profesionalidad denominado ADGNO108 Financiacién de empresas de la fami-
lia profesional de Administracién y gestion.

Segun el Real Decreto 1210/2008, de 17 de julio, modificado por el RD 645/2011,
de 9 de mayp, los contenidos que en esta obra se recogen se corresponden con
una formacién de 40 horas de duracion.

Tanto la estructura como el desarrollo del libro se ajustan al citado Real Decreto y
mas concretamente a los contenidos de la Unidad Formativa UF0340 que le da ti-
tulo “Gestién y Control del Presupuesto de Tesoreria”™.
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1. El presupuesto de tesoreria

Introduccion

Este capitulo comprende la inmensa mayoria d.e los conceptos ne-
cesarios para el entendimiento, de manera conJunta: todo el proc:-
so de gestién de tesoreria, desde los diferentes medios y plazos de
cobro y pago pasando por la inversi.én‘de excedentes (cuando exis-
ten) y el anélisis de la posicién de liquidez de la empresa.

Contenido

1.1. Elcash management

1.2. Elplan de financiacién a corto plazo
1.3. Elpresupuesto de pagos a corto plazo
14. Ingresos previstos a corto plazo

1.5. Anélisis de desviaciones



1.1. El cash management

Comenzamos el epigrafe distinguiendo dos términos que si bien estan intima-
mente relacionados frecuentemente se confunden, como son la gestién de la
tesorerfa y el cash management. Introducimos los conceptos de float financiero
y comercial que emplearemos a lo largo de este libro y las fechas valor para los
distintos medios de cobro y pago establecidas por el Banco de Espaiia. Explica-
mos el por qué de una correcta gestion de la liquidez y cémo beneficia esta ala
empresa, y realizaremos una pequefa autoevaluacién inicial en cuanto a qué
podemos estar haciendo bien o mal en nuestra gestién de la tesoreria.

1.1.1. Definicién

El cash management es el conjunto de medidas estratégicas que dirige los flu-
jos monetarios de la empresa (cobros y pagos) de tal forma que estos afecten
al resultado de la empresa (resultado financiero) de la manera mas positiva
posible. Aunque este término y gestién de tesorerfa se confunden frecuente-
mente, no son en realidad lo mismo. La llamada gestidn de la tesoreria se dirige
mas al concepto de liquidez inmediata, pago a proveedores, gestion de bancos,
cobro de clientes, etc.: a esto con frecuencia se le denomina “gestion del circu-
lante”. El cash management implica ademas, la parte financiera de la gestion de
ventas, compras e incluso la direccién comercial de la empresa.

CASH MANAGEMENT

GESTION
DE TESORERIA

1.1.2. Principios y conceptos basicos
La filosofia del cash management se centra en una serie de principios bdsicos
que son los siguientes:

e Eldinero tiene distinto valor en el tiempo: asi, siempre se preferird un euro
hoy a ese mismo euro mafiana. Esto es cierto siempre y muy especialmen-
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ampliar dicho plazo,

en la que se deberia producirse un ¢
se produce. A diferencia del anterior
las entidades sino con Jag relacione

te siempre que exista inflacién, ya que en ese caso el dinero pierde valor
(poder adquisitivo). Ese euro actual lo podemos invertir a un tipo de intergs
de tal manera que mejore la cuenta de resultados de la empresa. De la mis.
ma forma si necesitamos dinero, siempre podemos pedirlo pero en ta| caso
pagaremos un coste, esto es, el tipo de interés por disfrutar hoy de esos
euros que no teniamos.

Valor bancario: la fecha valor es aquella donde el dinero entra [cobros] 0
sale (pagos) a todos los efectos en la cuenta o corriente. No tiene por qué
coincidir con la fecha en la que se ingresa o reintegra el dinero. Este posible
desfase de fechas est4 prefijado por los bancos en funcign de las normas
del Banco de Espaiia y dependen del tipo de operacion (transferencia, che-
ques... ). No obstante, estos plazos pueden ser objeto de negociacién.’

Float o Periodos de flotacidn: es el plazo que separa dos fechas que afectan
a un ﬂu;o. monetario. El float financiero es el que media entre un cobro y
la disposicién en términos de fecha valor del dinero o, si es un pago, entre

el pago y el cargo en cuenta de los fondo i
s. Dad
ejemplo: a la complejidad veamos un

EJEMPLO

ﬁupongarnos que se cobra una factura a un cliente por cheque, que nos
;%:, eldia 20 f’e enero por 100 €. Llevamos el 21 de enero dicho cheque
nco y lo ingresamos. Dado que es un cheque de otra entidad no

entrara en wuestra cuenta llasta el d[a 23. F or tanto el ﬂaa( llnallCleIO
es de 2 dlas, de 21 al 23 de enero.

El ”alllado ﬂaat comercial p0| el contrario muestra 'a dl’e encia ent e Ia 18C|la

o

bro o pago Ylafechaenla que realmente
no est3 .relauonado con las fechas valor de
S comerciales cliente-proveedor.

EJEMPLO
Supongamos que debemos cobrard
de una factura el dia 24 de enero;
hasta el uno de febrero, Estos dia

¢ euncliente un poco “olvidadizo” 100 €
3 errlnbargo el cliente no ordena el pago
S de diferencia son e| float comercial

El float comercial de cobros debe por tanto ser minimizado mediante persua-
sién y negociacién con el cliente y el de pagos maximizado de la misma forma,
eso si, en los limites éticamente establecidos.

La liquidez debe tender a cero: ello no significa que deba ser asi porque la
empresa marcha mal sino porque hemos alargado en lo éticamente posi-
ble el pago a los proveedores y minimizado el de clientes. Esto ha genera-
do unos excedentes de liquidez que como se vera en posteriores capitulos
puede ser invertido y por tanto rendira un tipo de interés tal, que mejore la
cuenta de resultados de la empresa. La clave esté en que aunque en un mo-
mento dado no tenga liquidez pueda acceder a ella de inmediato y a coste
nulo 0 muy bajo (menor que donde invierte los excedentes) para atender
dichos pagos. Resefar que la palabra “cero” es metaférica puesto que es a

lo que idealmente se deberia tender.

A continuacién se incluye un cuadro con las fechas valor para diferentes
transacciones seglin la ley vigente:

o La fecha valor del abono en cuenta ahora debe coincidir con la fecha
en la que la entidad bancaria recibe los fondos del banco del ordenante.

e Entransferencias desde diferentes entidades, la fecha de valor serd un
dia hébil después de la fecha de la orden de pago del ordenante.

e Para transferencias entre cuentas de la misma entidad, la fecha valor
serd el mismo dfa en el que se lanzd la orden de pago.

Los ingresos en efectivo realizados antes de las 11:00 horas tenian
como fecha de valor el mismo dia de la operacién y el dia habil siguiente
si se realizaban después de esa hora. Actualmente, la fecha valor sera
la del dia de la operacién, con independencia de la hora en la que se
realice el ingreso.

Los cheques de la misma entidad tendrén fecha valor mismo dia del
ingreso. En el caso de que sean de distintas entidades la fecha valor
seré un dia habil siguiente al ingreso.

1.1.3. Diferencia segln sectores Y tamaiio

La aplicacion del cash management no es homogénea y puede por tanto variar
atendiendo al tamaio y al sector en el que opera la empresa. En cuanto al tama-



fio, podemos decir a cuanto mayor sea este, mayor serd el volumen de negocio

. . '
requiriendo de mas coordinacion y recursos para su gestion (personal, sistemas
informaticos, etc.)

Por otra parte, el sector en el que opera la empresa es clave. El ejemplo tipico es el
de la distribucién (grandes superficies) donde los float de cobros son casi nulos
pues cobran al contado y el de pagos es muy grande al contar con mucho poder
de negociacidn. Ello hace que se generen en muchos casos enormes excedentes
de tesoreria que bien invertidos mejoran mucho la rentabilidad de la empresa.

1.1 4. Reforzamiento de la funcién financiera

En el apartado anterior veiamos la importancia de la adecuada inversién de los
ex.cedentes generados en la empresa. Con independencia del volumen de los
mismos es importante resaltar que el cash management refuerza la funcién
financiera en el sentido de que ambas se retroalimentan de manera mutua. Si
una empresa invierte en los proyectos adecuados y se financia adecuadamente
tanto mas facil sera que genere mayores ventas y por tanto flujos de cobro de
tal forma que la funcién de tesoreria cobré mayor importancia. A su vez, esta
funcién mejora como dijimos los resultados de la empresa. ,

OPERACIONES
DE LA EMPRESA

FUNCIGN
FINANCIERA

CASH
MANAGEMENT

1.1.5. Autochequeo del cash management

Por autochequeo entendemos una serie de puntos de comprobacién a realizar, de
cara a comprobar que nuestra gestién de la liquidez esta siendo correcta o al me-
nos aceptable. Légicamente, esta comprobacién dependeré en buena medida del
sector y del tamafio de la empresa tal y como ya se ha mencionado anteriormente.
Sin embargo, existen una serie de aspectos a comprobar de cara a ver qué puntos
es posible mejorar en nuestra gestin. Entre ellos podemos mencionar:

e Revisarelfloat de cobros (financieros y comerciales): comprobaremos si existe
algun cliente, grupos de clientes o tipologia de los mismos que provoguen un
desfase importante en los cobros y que alternativas habria a ellos. Lo ideal es
coger un periodo anterior y hacer una media de los floats de dicho periodo.

e Revisar el float de pagos: podriamos preguntarnos si pudiera ser mejor
agrupar ciertos pagos en una fecha determinada o negociar una fecha valor
mas favorable con la entidad.

* Revisar la politica de existencias: mantener mas existencias de las nece-
sarias da lugar a una merma en la liquidez de la empresa ya que hay que
adquirirlas (o producirlas). Ese ahorro adecuadamente invertido podria ge-
nerar rendimientos.

e Revisar los saldos de los depésitos y la caja en el Gltimo afio: comprobar si
podriamos haberlo hecho al menos igual de bien con menor saldo o si por el
contrario nos hemos quedado cortos dando lugar a descubiertos indesea-
dos en la cuenta(s).

e Revisar los activos fijos: puede ocurrir que hayamos en su dia adquirido al-
gln bien de inversién (magquinaria, nave industrial, camién... ) que apenas
se utilice 0 ya no sea verdaderamente necesario. Su venta incrementaria la
liquidez de la empresa con todas las posibilidades que ello conlleva.

e Analizar los medios de cobro y pago: puede que un cierto medio nos esté
resultando muy caro (elevadas comisiones o tipo de interés, por ejemplo),
bien porque no negociamos bien con el banco y/o porque lo utilizamos de-
masiado. Lo opuesto puede suceder al tener un medio de cobro o pago in-
frautilizado. Comprobaremos y renegociariamos con las entidades/clientes/
proveedores hasta minimizar dicho coste lo mas posible.

1.2. El plan de financiacién a corto plazo

comenzaremos analizando el flujo de cobros y el proceso que se inicia desde
que un cliente realiza una venta hasta que cobramos el importe de la misma,



y veremos cémo cada una de las fases tiene su influencia en la liquidez de |a
empresa. Posteriormente estudiaremos las funciones del credit manager para
finalmente terminar analizando las diferentes opciones disponibles como me-
dios de cobro, teniendo en cuenta las fechas valor de dichos medios.

1.2.1. El flujo de cobros

Por cobros se entiende toda la corriente de flujos monetarios derivada princi-
palmente de las ventas o prestaciones de servicios de la empresa. Puede haber
cobros que tengan como origen una operacién de caracter extraordinario o no
regular (por ejemplo, la venta de una nave no usada por la empresa); por ello,
los cobros son el generador de liquidez de la empresa. Este proceso se puede
subdividir en las siguientes fases:

Venta: momento en que se hace firme el pedido o encargo del cliente.
Entrega: momento en que se entrega el bien prestado o el servicio.

Facturaci6n: desde que se emite la factura y por tanto se devenga, esto es, se
genera la obligacién de pagar por parte de nuestro cliente. Puede coincidir o no
con la fecha de entrega. La factura deberia llevar siempre un vencimiento o fe-
cha en que se debe pagar la factura.

Cobro: fecha en la que el cliente realiza el cobro.

Ingreso: fecha en la que el dinero del cobro entra realmente en nuestra cuenta,
la cual depende de la fecha valor.

Se :r.ata pues de minimizar en lo posible los dias que transcurren entre la venta
yelingreso, en otras palabras, el float financiero y el comercial debe ser mini-
mo, tal y como vimos en epigrafes anteriores.

i j " BANCO/CAJA

1.2.2. El credit manager

Efta figura es mas bien propia de empresas medianas y grandes, ya que ¢

vimos en un epigrafe anterior el tamafo de la empresa era un fact(;rgde?er .°m°
tg en todo el cash management. Su funcién principal es analizar el ries "';'nzl""'
clientes, entendiendo por este las probabilidades que existen de que esgt0 i iy
gue. lgualmente, en aquellos morosos o impagados, es su labor hc:ac I . Im’f)a-
para cobrar lo adeudado. En resumen, las funciones del credit manag:; soof\f)sI §

Llevar el control de clientes informando al departamento de tesoreria de los
cobros que se esperan.

Establecer las condiciones de vencimiento de cada cliente, muy especial-
mente |os plazos de pago.

Evaluar los incentivos que se pueden conceder a un cliente, por ejemplo
descuentos por pronto pago, por volumen de compras en funcién de la ca-
lidad crediticia o rating del cliente (esto es, si es 0 no buen pagador), los
plazos de pago, etc.

1.2.3. La gestion de cobros

En la gestién de cobros se encuentran buena parte de las claves del cash mana-
gement. Entre ellas estan:

La condiciones de venta: dado que queremos minimizar el nimero de dfas
entre la venta y el cobro, es vital fijar correctamente los vencimientos, fac-
turar adecuadamente en tiempo y forma asi como tener en cuenta que algu-
nos clientes, sobre todo los grandes, tienen dias fijos de pago (por ejemplo,
pagan a proveedores el 15 de cada mes y ningtn otro dia).

Los sistemas de entrega: dado que no se emite factura hasta que el bien lle-
gue al cliente o se preste el servicio, cuanto mas tarde esto Gltimo en suce-
der, més tiempo tardaremos en facturar y por tanto mas en recibir el cobro.

El flujo de informacién entre departamentos: siun departamento de alma-
cén tarda mas tiempo del debido en entregar la documentacion al departa-
mento de facturacién la facturacidn se retrasa.

La forma de cobro: veremos a continuacién algunas de las distintas formas
de cobro asi como sus ventas e inconvenientes.

El cheque es un documento por el cual una parte autoriza a otra a cobrar a otra
en su cuenta corriente una deuda determinada. Este cobro puede tedricamen-
te realizarse desde el momento en que el cliente nos entrega el cheque. Los
cheques o talones (como también se denominan) conviene ingresarlos lo antes
posible, muy especialmente si son de distintas entidades, ya que si es asi el
dinero no entrara “en valor” en nuestra cuenta como minimo hasta un dia habil
més tarde, si bien esto en ciertos casos podria negociarse con los bancos. Ade-
mas, los bancos suelen cobraruna comision por cheque ingresado. Si vamos a

cobrar por cheque con cierta frecu
el banco para obtener una comision
cién. En caso de impago,

encia y cierto volumen conviene negociar con
fija (y todo lo baja que se pueda] por opera-
el cheque esté protegido por la ley bancaria.



VENTAJAS INCONVENIENTES

Elegimos la entidad donde lo queremos Esiniciativa del deudor elaborarlo y enviarlo.

ingresar. isi i i
g Comisiones, float financiero y comercial.

Cobertura legal.

La transferencia consiste en ordenar al banco el envio de una suma de dinero a
otra cuenta (la del acreedor). Las ventajas y desventajas se pueden resumir en
el siguiente cuadro:

TRANSFERENCIA

VENTAJAS INCONVENIENTES
No tiene coste para nosotros pues la Lainiciativa de ordenar la transferencia es
comision la paga el cliente. del cliente.

Float financiero cuando las entidades de
cliente y acreedor son distintas.

Menor cobertura legal en caso de amparo.

Comisiones y float financiero y comercial.

El cobro en metilico es el mas tradicional y universal aunque esté en desuso,
sobre todo para cantidades superiores a un cierto importe.

: VENTAJAS INCONVENIENTES
Liquidez inmediata.

Esiniciativa del deudor igualmente pagarnos.
Coste cero.

Inseguridad (robos, pérdida... )

En el efecto o recibo, al contrario que los medios de cobro anteriores, es el acree-
dor (0 sea, nosotros) el que inicia el proceso de cobro; este ordena al' banco reali-
zarun cargo en una fecha determinada en la cuenta del acreedor. Es el medio de
cobro habitual para pagos frecuentes y periédicos, a nivel doméstico od
hablar de cuando la compa#ia electrénica o telefénica nos “pasa” por elpb emols
factu.:;a r:enszal, Con los sistemas informaticos se convierte en ur? sister:: :u:
sencillo de cobro al poderse realizar telematica i i
rapid'ez y sencillez se logra en buena parte gra::?aesn :J:Z::Z: ni:f:sdg 'C? -
to existentes que se han de cumplir y que son compatibles entre difer: f orma'-
dades. Es}e formato suele consistir en una hoja de célculo donde se . e'—?f‘?m"
con exactitud una serie de campos y los formatos de celdas, etc. Natureaslf::rlltl:a:l
)

banco nos cobraré una comisién, que ser4 deducida del importe final que percibi-
mos del cliente. Igualmente, debe tenerse en cuenta la fecha valor que no serd en
general el mismo dia que ordenamos al banco realizar los cargos.

RECIBOS

VENTAJAS INCONVENIENTES
Es nuestra iniciativa el cobrar al cliente. Comisiones.
F&cilmente realizable por medios No tiene la misma garantia juridica que un
telematicos. cheque.

El pagaré viene a ser bastante similar al cheque con la diferencia de que se puede
cobrar a partir de una determinada fecha (el cheque desde el momento de la emi-
si6én). Presenta la gran ventaja de que se pueden descontar, esto es, el banco (silo
autoriza y no ve excesivos riesgos) puede adelantarnos el importe antes de dicha
fecha; eso si, a cambio de unos intereses y comisiones. Ademas cuenta con una ga-
rantia juridica amparada por la llamada ley cambiaria, muy similar a [a del cheque.

PAGARE
VENTAJAS INCONVENIENTES
Elegimos la entidad donde lo queremos Esiniciativa del deudor elaborarlo y enviario.
gpes Comisiones y float financiero y comercial asf

Cobertura legal. como los intereses derivados del descuento

si procede.
Se puede descontar. P

Una vez establecidos los canales de cobro, puede ocurrir que el cliente pague
al vencimiento o no lo haga. En este dltimo caso el cliente pasa a ser calificado
como moroso. Para evitar en lo posible esta situacién, es responsabilidad del
credit manager la correcta evaluacion del riesgo de cada cliente. Las conse-
cuencias de un impago asf como las medidas dependen también del medio de
cobro elegido aunque en general los mas problemas son el cheque y los efectos
y pagarés. Asf, por ejemplo, en el caso del cheque conviene:

*  Fijarintereses de demora en el contrato para el caso de retrasos.

e Recordatorios de vencimiento de factura.

Un cheque impagado, ademas de las consecuencias juridicas correspondientes
al emisor, puede generar mala imagen para el acreedor en su entidad bancaria
pues es posible que dé lugara un descubierto en cuenta y origina gastos de

devolucién que pueden llegara ser elevados.



Para el caso de los efectos el impago puede ser por problema del cliente: falta
de liquidez o fondos, falta de seguimiento de las cuentas bancarias, etc., 0 de I
propia entidad bancaria. Si un pagaré es devuelto por falta de fondos, debemos
remitir al cliente una carta donde le especificamos lo que nos debe (incluyén-
dole los gastos de devolucién que nos cargé el banco por su culpa), esto no es
obligatorio pero si es buena practica. En el caso de los pagarés, si lo llevamos al
descuento es muy importante saber que la entidad bancaria que nos adelanta
el dinero no asume el riesgo de impago del cliente, de tal manera que si al ven-
cimiento el cliente no paga el banco nos cargara en cuenta el importe del pagaré
(tamado nominal) mas los gastos de devolucién. Algunas empresas contratan
un seguro de impagos de tal manera que si el cliente no paga recuperan el di-
nero mediante dicho seguro. El llamado factoring, por el contrario, si asume el
riesgo de impago del cliente aunque el coste que tendremos que pagar es nor-
malmente muy alto. Este coste es la diferencia entre la factura que aseguramos
ylo que la empresa de factoring nos abona realmente por dicha factura.

De todo lo anterior se refuerza la idea que tiene el credit manager a la hora de es-
tablecer las condiciones de pago a los clientes y lo que se viene a llamar el Iimite
dg crédito. Este viene a ser la suma hasta la cual estamos dispuestos a “fiar” al
chepte, esto es, la que no nos paga al contado sino en fecha futura. Para minimizar
e! riesgo de morosidad el credit manager debe recopilar toda la informacicn dispo-
nible y posible sobre el cliente mediante diversos medios tales como:

* los Begistros de Impagados como RAE, ASNEF o CIRBE nos dan una idea de
los riesgos o procesos impagados que un cliente ya tiene.

* Informes de bancos.

Analisis de las cuentas anuales del cliente depositadas en el Registro Mercantil.

o .
Intuicion y *boca a boca”, especialmente en empresas pequefias y localida-

g ““tel ciona
des no "lUl_-J 'a“des do' de el umor, 3U“que ”IUCI'as veces ma
dO, circula con pIOfUSIDH.

1.3. El presupuesto de pagos a corto plazo

in en el epigrafe ?nterror nos dedicamos principalmente al anélisis de los co-
’ ir:ls;a esr:a estte r:tahzlaremos el de pagos. Iniciamos la exposicién con una tenden
nte actual que es la agrupacién d i .
! e pagos mediante redes d

0K : e cuentas

cenltralnza;das y periféricas para posteriormente pasar al andlisis de los medios
yp az:s e p'ago. ffor su especial caracter hemos querido separar del resto el
pago de néminas, impuestos y seguros sociales asi como el pago de los bie

nes de inversion analizando las opciones de pago que existen para este tipo
de bienes. Haremos una breve disertacién sobre los pagos por caja, que si bien
estan relativamente en desuso, la Ley de Limitacién de Pagos en Efectivo hace
imprescindible su mencién.

1.3.1 Procesos de pago. Cash-pooling

El cash-pooling o centralizacién de fondos es un servicio que basicamente sir-
ve para centralizar la gestién de la tesoreria en una empresa. Si bien el término
se refiere al hecho de agrupar o centralizar, es importante destacar que en la
realidad tiene una definicion més genérica, en el sentido de que puede hacer re-
ferencia al grado de centralizacién o descentralizacion de la misma. Este grado
varia con el tiempo, de hecho una empresa joven suele tener una tesoreria muy
centralizada puesto que los propios duefios o gerentes llevaran las riendas de
la misma. Sin embargo, hoy por hoy muchas entidades bancarias ofrecen estos
servicios de tesoreria centralizada a sus clientes, si bien se dirige sobre todo a
empresas medianas y grandes. Normalmente, el sistemna tipico de cash-pooling
consiste en una cuenta centralizada y varias cuentas periféricas, todas ellas en
una misma entidad. Periédicamente se hacen los llamados barridos traspasan-
do los fondos de las periféricas a las centrales.

Entre las ventajas que aporta el cash-pooling se encuentran:

e Mayor poder de negociacién con el banco al tenerlo todo centralizada, lo que
nos deberia permitir disfrutar de mejores condiciones.

e Menores gastos de personal para la gestiony control de las diferentes cuentas.

e Lainformaci6n periédica, de cara a la elaboracién de estados financieros
diversos, es susceptible de estar mas resumida y con mayor vision global.

Entre las desventajas podemos citar:

e Trabajar con una sola entidad bancaria puede suponer excesiva dependen-
cia y por tanto riesgo.

* Puede requerir inversiones especialmente en materia de sistemas de infor-

maci6n para el seguimiento de los movimientos.

1.3.2. Compras a proveedores
son fundamentales para la actividad de la

Dado que las compras a proveedores idad
y calidad en este apartado es de vital impor-

empresa, asegurar su abastecimiento



tancia. Se puede y se debe examinar a un proveedor incluso antes de establecer
relaciones comerciales con €|, a fin de averiguar cuanto suelen tardar en pagarle,
si es fiable o no en los pedidos, qué condiciones adicionales nos podria brindar
llegado el momento, etc. Una de las formas es obtener del registro mercantil co-
rrespondiente las Ultimas cuentas anuales depositadas y calcular sus periodos
medios de cobro. Este es el nimero de dias que, en promedio, tarda en cobrar el
proveedor de sus clientes. Se calcula facilmente con la siguiente férmula:

PMcobro = [Saldos pendientes de cobro/Ventas totales]*365

El numerador lo obtendremos de activo del balance de situacién y las ventas de
la cuenta de pérdidas y ganancias.

Unos plazos medios pequefios pueden suponer que la empresa concede poco
crédito, es decir, entre la facturacion y el cobro media poco tiempo, o bien puede
suceder lo contrario. De esta informacién plantearemos la tactica de negocia-
cion de la que se derivaran las condiciones de compra.

Los elementos que debemos pactar son los siguientes:

~echa de entrega y fecha de facturacién (recordemos que no tienen por qué
-oincidir).

>recio.

Costes anexos: seguros, repercusién de aranceles, portes, etc.Condiciones
de pago.

1.3.3. Plazos de pago

En el trato comercial, suele ser comun (si bien es cierto que no siempre es asf)
q}:e un proveedor conceda un plazo para el Pago de la factura a su cliente (se
dice que “le da crédito”). En el caso de que el cliente pague antes del plazo con-
cedido por el proveedor, es decir, antes del vencimiento, entonces se concede-
ria un descuento por pronto pago. Para determinar nosotros, como cliente, qué

alternativa nos resulta mas conveniente, no tenemos m

. as que calcular
de ambas opciones: q eleasts

EJEMPLO

Un proveedor nos concede 60 dias para pagar una factura de 1.000 €. Si
pagamos en los 15 primeros dias nos concede un descuento del 3 %. El
banco nos paga por nuestros depdsitos un 0,41 % mensual. ; Qué opcién
es mas conveniente desde el punto de vista financiero?

Opcidn 1. Aplazamiento a 60 dias
Por esos 1.000 € durante 60 dias obtendriamos de intereses: 1.000 X
0,41/100=41€

Opcién 2. Descuento por pronto pago

Al pagar en los primeros 15 dias nos ahorrariamos: 1.000 X 3/100=30 €
Por tanto claramente, nos conviene si podemos, adelantar el pago de la
factura.

1.3.4. Pago de néminas e impuestos

Las fechas de pago de las néminas estan enormemente condicionadas por la
legislacion laboral vigente, esto es, el Estatuto de los Trabajadores, convenios
colectivos, etc. Por ello, nuestro margen de maniobra sera desde luego mucho
menor. El método mas comuin de pago es la transferencia bancaria, entre otras
cosas porque nos da margen para ‘jugar con las fechas valor”. Dado que en mu-
chos casos el banco del trabajador ser4 distinto que el de la empresa dispon-
dremos del orden de un adicional para que nos cargue el dinero de las néminas
“en valor”. Sefalar que ese dia de retraso en valor genera muchos intereses al
banco, arma que podriamos utilizar para negociar con él. lgualmente, da‘ bu.ena
imagen y genera un mejor clima de relaciones laborales el pagar las nomm.as
puntualmente y siempre el mismo dia, si bien en los tiempos actuales de bajas
ventas y escaso crédito esto no siempre es posible.

Con los impuestos el banco dispone de una media de 10 dias er.ﬂre la fecha en
la que nosotros los presentamos y los abonamos (IRPF, IVA, Socn_adades, eu.:.]. y
la fecha en la que el banco transfiere los fondos ala correspondlgnte admn‘nls-
tracion tributaria, Para el caso de los seguros sociales el plazo medio es de cinco
dfas, por tanto si nuestro volumen en seguros sociales y/o imguestos es lo su-
ficientemente grande podemos negociar con la entidad bancaria, de' tal manera
que nos apliquen una fecha valor mas dilatada a la que corresponderia, como por

ejemplo:
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EJEMPLO
Supongamos que trimestralmente pagamos una media de 12.000 €

en impuestos (IVA, IRPF, retenciones diversas, etc.). Si negociamos
con el banco para que nos lo cargue el dia 25 en vez del 20, entonces
al cabo de un afio (4 trimestres) y suponiendo que el banco nos
pague un interés por nuestros depésitos del 3,5 %, habremos
obtenido:

12.000 € % (3,5/100) X (20/365)=23,01 €

El ultimo factor se refiere a cinco dias en los que tenemos ese
importe rindiendo intereses durante cuatro veces al afio. Estos
23,01 € pueden ser vistos tanto come un ingreso, tanto como un
ahorro financiero. El resultado es el mismo, esto es, equivale a
habernos financiado gratuitamente durante 20 dias del afio.

* Seguros sociales: que nos lo carguen con fecha valor en los primeros dias

del mes en vez del 31 como es lo habitual.

Impuestos: que nos los carguen el dia 25 en vez del 20 como es lo normal.

El objgto de intentar negociar estos periodos de cargo en cuenta es, como vimos
en epigrafes previos, el valor temporal de dinero. Vedmoslo de nuevo con un

pequeno ejemplo:

1.3.5. Pagos de inversiones. Financiacién de pagos

Elpa : : e S
: rg godde bienes dfa Inversion tales como maquinaria, vehiculos, naves industriales,
enadores, etc, tiene unas caracteristicas especiales, principalmente porque:

* Son bienes que suelen tener importes elevados de adquisicién

* Retroceder en su compra no suele ser fcil.

Son en muchas ocasiones claves para la produccién de nuestra empresa

;:m enel EasD de que dispusiéramos de la liquidez suficiente para adquirir el
ien en cuestion, ello podria suponer una merma muy significativa de la misma

que en un mc.)menfo t.iado puede no convenirnos. Por ello, existen diversas for-
mas para la financiacién de este tipo de pagos.

El renting es muy comdn en las Gltimas décadas. En vez de comprar el bien, se
lo arrendamos a una entidad financiera a cambio de una cuota mensual; en di-
cha cuota suele estar incluido el mantenimiento periédico, reparaciones, segu-
ros, etc., del bien. Es muy comdin para las flotas de vehiculos de empresa pero
también para ordenadores y otros elementos. Las deducciones desde un punto
de vista fiscal hacen aiin més atractiva esta férmula de financiacién.

El renting es muy a menudo confundido con el leasing, pero este no suele llevar
incluido el mantenimiento y existe una opcién de compra, generalmente a los
dos afos del contrato, por que el arrendatario (nuestra empresa) puede escoger
entre pagar una cuota final y quedarse con el bien, o devolverlo.

1.3.6. Medios de pago

Lo aprendido en el epfgrafe de medios de cobro es funcional para el caso de los
pagos. Asi, tenemos:

« Cheque: este sistema es el que mas nos conviene cuando nos convertimos
en pagadores, puesto que:

a) Nos proporciona un plazo extra desde que se emite el cheque hasta que
el proveedor o lleva a su cobro y finalmente nos lo cargan en cuenta en
valor. No es mas que un ejemplo de float financiero que mencionamos
en anteriores epigrafes.

b) Se puede emitir contra cualquier cuenta donde tengamos fondos, por lo
que no siempre seré necesario realizar traspasos entre cuentas.

¢) Enel caso de que en nuestra transaccion comercial hubiera habido de-
voluciones y/o descuentos posteriores a la emisién de la factura, pode-
mos emitir el cheque por el importe neto.

* Elefecto: por efecto podemos referirnos a un pagaré, una letra de cambio o
un recibo que nos giren; desde luego no tiene la flexibilidad del cheque. Enel
momento en que aceptamos un efecto damos conformidad al mismo y nos
obligamos a su pago convirtiéndonos en el responsable principal en caso de
impago. En este caso, las consecuencias de no atender el pago a su venci-
miento puede suponer la inclusién en un registro de morosos. Otra desven-
taja es el hecho de que estos efectos, al ir en muchos casos domiciliados
por el banco, nos pueden obligar a tener siempre saldo en las fechas en que
se prevean los cargos con el fin de no quedar en descubierto, lo que implica
mayor control de cuentas, etc. Transferencia: como pagadores, es quizas



el método menos conveniente contando con la ventaja de que, al igual que
el talén, somos nosotros los que tomamos la iniciativa de ordenar el pago,
Salvo que tengamos poder de negociacién suficiente llevara aparejada una
comisién sobre el importe de la misma con una cantidad minima. No obs.
tante, si optamos por este medio de pago de una forma habitual, conviene
negociar, si no es posible coste nulo al menos una tarifa fija por transferen-
cia realizada. De esta manera podremos controlar nuestros costes y hacer
previsiones de tesoreria mas exactas.

1.3.7. Pagos por caja

Como se menciond en el epigrafe dedicado a los cobros, la caja esté cada vez
mas en desuso en relacion a otros sistemas de cobro y pago, basicamente por
seguridad y porque el dinero en caja pierde valor al no rendir el m&s mfnimo
interés. A pesar de ello, la caja sigue siendo usada en empresa pequefias, muy
especialmente aquellas que prestan servicios o venden productos al por menor
0 para realizar pagos de compras de poco valor. Es muy importante recordar en
este epigrafe que desde la entrada en vigor de la Ley de Pagos en Efectivo, en el
afo 2012, se prohibe la realizacion de transacciones en efectivo por encima de
los 2.500 € con cardcter general. Es, asimismo, imprescindible recordar que a
efectos de esta ley se entienden por efectivo no solo los billetes y monedas sino
también los cheques al portador. No obstante, aunque en nuestra empresa el
empleo de este medio de pago sea escaso, es necesario llevar un correcto se-
guimiento y control de la caja mediante la hoja de caja y realizar periédicamente
un arqueo de la misma como veremos en epigrafes siguientes.

1.3.8. Previsiones de pago. Dias de pago

Es tremendamente Gtil, de cara a planificar nuestra liquidez, el establecimiento
claro de unas previsiones de pagos (proveedores, néminas, seguros sociales,
etc.) para evitar descubiertos en cuenta. Fijar unos dias de pago periédicos
mensuales ayuda a controlar los pagos, pues de esta forma podremos ordenar
dichos pagos por fecha de vencimiento y realizarlos esos dias. Debemos consi-
derar que no siempre es posible determinar con exactitud la cuantia exacta de
todos los pagos a realizar, si bien debemos intentar que la precisién sea la maxi-
ma posible. La clave es elegir la fecha exacta del mes donde realizaremos los
pagos y muy en especial el nimero de dias de Pago al mes. En cuanto a Ia fe-
cha, lo Iégico es establecerla en el momento 0 justo después de cuando prevea-
mos el mayor flujo de cobros del periodo. Por ejemplo, si cobramos a nuestros

clientes mediante recibo a finales de mes, puede ser conveniente fijar el dfa de
pago a principios del mes siguiente pues se presupone que dispondremos de
mayor liquidez. Si por el contrario les cobramos a principios de mes, puede ser
mejor establecer la fecha de pago a mediados de mes, tipicamente el dia quin-
ce. De incluso mayor importancia y més dificil fijacién es el nimero de dias de
pago mensuales; este nimero es crucial en el sentido de que nos puede propor-
cionar una valiosa financiacién por parte de nuestros proveedores. Si fijamos
un dia de pago al mes dispondremos de un crédito medio de unos quince dias.
Como es légico, todos los pagos que por cualquier razén no entren en la remesa
de ese dia (proveedor que no ha enviado la factura, discrepancias, etc.) tendran
que esperar al dia de pago del siguiente mes. Si establecemos dos dias de pago
al mes, el crédito medio serd, I6gicamente, la mitad que el anterior, esto es, de
unos 7,5 dias, mientras que si fijamos tres dias de pago el crédito medio queda
reducido a aproximadamente la tercera parte, es decir, unos 5 dias. La prim.e-
ra impresién puede parecer muy clara: fijemos un solo dia de pago al mes; sin
embargo, en la practica esto puede no ser nada facil pues habra proveedor.es
que no estén dispuestos a financiarnos tanto tiempo. De manera muy senulla?
y aun a riesgo de simplificar, podriamos decir que, con caracter general, sera
nuestro poder de negociacién el que determine en buena medida nuestro:s dias
de pago. El ejemplo anterior podria extenderse incluso a f'ijar rpés de3 c?|as. de
pago al mes, por ejemplo uno a la semana. Lo anterior se sintetizaen el siguien-
te cuadro:

DIAS DE PAGO MENSUALES DIAS DE CREDITO MEDIO OBTENIDOS

1 15
2 25
3 5

1.4. Ingresos previstos a corto plazo

la posicién de liquidez de la empresa es vital para su evitar p'roblema§ de liqui-
dez que puedan dar lugar a impagos y la subsecuen.te ma!a .lmagen,]unto con
otros problemas. Para su analisis introducimos, a mvel’basmo. los cuncgptos
de fondo de maniobra asi como las ratios de liquidez mas comupes, p‘omendo
especial énfasis en su interpretacién mas que en sy’célculo, y :<,| existieran ex-
cedentes evaluaremos algunos vehiculos de inversion dehlo.s‘ mlsmo-s. En el de-
partamento de tesoreria como profit center se sugiere la‘wsmn del mismo como
un generador de beneficio de manera que tenga su propia cuenta de resultados.
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1.4.1. La posicién de liquidez

La posicion de liquidez puede definirse como el saldo total con fecha valor que
la empresa tiene en todas sus entidades financieras en una fecha determinada,
De esta se deriva la capacidad que tiene la empresa para satisfacer sus obliga-
ciones a corto plazo, segun van alcanzando sus correspondientes vencimientos,
Esta posicién depende no solo del efectivo propiamente dicho sino también de Ia
capacidad que la empresa tenga para transformar o realizar su activo en dinero,
Por ejemplo, sirve de poco tener un saldo importante en cuentas a cobrar si esos
clientes tienen una alta probabilidad de insolvencia o al menos de que el cobro
se dilate en el tiempo excesivamente. Por la misma razén, un volumen de exis-
tencias en el almacén no nos dice nada de por si, si por cualquier motivo no las

podemos vender para obtener liquidez o si no podremos lograr ese objetivo en un
tiempo aceptable.

Para la planificacién y optimizacién de la posicién de liquidez es crucial el co-
rrecto entendimiento de los siguientes conceptos:

* Fondo de maniobra.
* Ratio de liquidez.

* Ratio de acidez o acid test.

El fondo de maniobra, también llamad 1 ] i
f ! o capital circulante, vie i-
guiente formula: i ne dadoporta

FONDO DE MANIOBRA = ACTIVO CORRIENTE — PASIVO CORRIENTE

SZZ:;T:Z leo; :;c::cfe;;t:s contables. El activo corriente es el conjunto de bienes
A ris ; 3:8 Perrp;necerén en laempresa menos de un afio. B4-
s s e 1 simplificar, consta de.las existencias, las cuentas de
L s‘ e cobroy Ios_ saldos mantenidos en caja y bancos. Por otra
mam;enz e ::::r:rir;te esel conjunto de de.udas y obligaciones que la empresa
aio. Segln el tamafo réia?vi)t:iin::ls:svs;z;ms,ie?tfo ec? e A e
. ! e i
negativo, nulo o positivo. Se pueden dar diversas situ::ioi::, r:iab?:::'g;?sjeqz:

Sl el act
L] IVO corriente es Illag!)l que el paSIVO COIIlelI'(e, eIItOIIceS el '0“d0
d lnalll()bla es pOSItIVO, '0 que qUiele decil qu (o] activ rr
e con su i
e Ctivo co lente la
p puede pagal Ssu paSIVO corriente u ObligaCIOIleS acorto plazo i I
empresa . chho
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de otro modo, la empresa, vendiendo sus existencias, cobrando a sus clien-
tes lo pendiente y suméndole sus saldos de caja y bancos pagaria todas
sus deudas a corto plazo (proveedores, néminas, seguridad social, etc.) y le
quedaria un remanente. Graficamente quedaria asi:

r"‘"

l ACTIVO NO CORRIENTE \

e r—’_‘ it |

ACTIVO CORRIENTE

/ i PATRIMONIO NETO
) No exigible

/

/ 2
/ PASIVO NO CORRIENTE

Exigible a largo plazo

Recursos permanentes
alargo plazo

Fondo de

/
“Exigible a corto plazo

et .

Cabrfa inicialmente pensar que cuanto mas grande sea un fondo de maniobra,
mejor; sin embargo, esto no es necesariamente asi por varias razones:

a)

Supone un coste de oportunidad, pues ello implica un namero de recur-
s0s ociosos a los que no les estamos obteniendo rentabilidad alguna. Si
nuestra empresa genera mucho efectivo debemos invertir dicho exceso
(excedentes) de la manera més 6ptima posible. Esto se vera en un epi-
grafe posterior.

Un fondo de maniobra positivo no necesariamente implica liquidez inme-
diata para atender todas las obligaciones a corto plazo, pues es posible
que no seamos capaces de dar salida (vender) a nuestras existencias del
almacén por numerosas razones, como pueden ser. obsolescencia de las
mismas, deterioro, mala politica comercial y/o de produccidn, etc. lgual-
mente, los clientes que tenemos pendientes de cobro pueden no pagar o
tardar mucho en hacerlo (concurso de acreedores, mala politica de crédi-
to, falta de ética, etc.). En cualquier caso, tendriamos dificultades claras
de liquidez a pesar de tener un fondo de maniobra positivo.

e Siel activo corriente es menor que el pasivo corriente entonces el fondo de
maniobra sera negativo. Esto implica que la empresa ni convirtiendo en liquido
todos sus activos a corto plazo (corriente) podria atender todas sus obligacio-
nes a corto plazo. Graficamente se muestra, a modo de ejemplo, la represen-
tacion del fondo de maniobra de la empresa Inditex a cierre del afio 200:



ESTRUCTURA DEL BALANCE DE INDITEX, S. A. EN 2009

INDTEX
100% 5’ ‘ Fr 1
! | PATRIMONIONETD |
0% ¢ ACTIVO { } |
] NOCORRIENTE | l 52,7% '
60% 65.2%
NG CORRIENTE 5,3
4o ATV LPCoRRIENTER
CORRIENTE ¢
20% ;
0% T T1

Activo Pasivo

Como podemos ver, el activo corriente es aproximadamente un 8 % menor que el
pasivo corriente. Cabria por tanto pensar que Inditex tiene problemas de liquidez
cuando muy dudosamente esto sea asi. Es muy comun que en cierto tipo de
empresas, sobre todo relacionadas con la distribucién, el fondo de maniobra sea
negativo. Este fenémeno se explica por el hecho de que cobran al contado a sus
clientes, obteniendo asi grandes volimenes de efectivo de manera inmediata, y
disfrutan de dilatados plazos de pago de sus proveedores por tener la empresa
un gran poder de negociacién debido a su volumen de compra a estos. Lo ante-
rior tiene como consecuencia que Inditex se “financia” con los proveedores y el
dinero de los clientes se utiliza para financiar su crecimiento (nuevas tiendas,
fabricas, etc.) el cual supone activo fijo (locales, naves, etc.). Evidentemente, en
otros casos un fondo de maniobra negativo si puede representar un problema
para la liquidez de la empresa, llevandola, tedricamente, hasta una situacion de
concurso de acreedores (antigua suspensién de pagos).

La situacién donde el activo corriente fuera igual al pasivo corriente serfa la lla-
mada de “equilibrio financiero a corto plazo”. Representa lo 6ptimo, en el sentido
de que no habria posibilidad alguna de sufrir tensiones de |
excesivos recursos ociosos. Dado su caracter mas bien te
remos mas en ella.

iquidez ni de poseer
orico no profundiza-

Continuando con nuestro anilisis de la posicién de liquidez, la llamada ratio de
liquidez esta relacionada con el fondo de maniobra. Una

: ' ratio es siempre un co-
ciente entre dos magnitudes cualesquiera, en este caso;

Ratio de liquidez =ACtivo Corriente
Pasivo Corriente
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Cuanto més elevada sea esta ratio mayor es la capacidad de la empresa para
atender sus obligaciones a corto plazo. Una ratio mayor que uno se correspon-
deria con un fondo de maniobra positivo y si fuera menor que la unidad con un
fondo de maniobra negativo.

Por Gltimo, la ratio de acidez de la empresa mide su liquidez mas inmediata.
En parrafos anteriores mencionamos el hecho de que es posible un activo co-
rriente grande en relacidn al pasivo corriente y sin embargo tener problemas
de liquidez, al ser imposible o dificil dar salida a nuestras existencias y cobrar
las cuentas de nuestros clientes. Esta ratio sera, por tanto, una derivacion de la
anterior, en la que le restamos al activo corriente aquellas partidas que supone-
mos seran mas dificiles de convertir en efectivo. Se asume que generalmente
estas ultimas son las existencias, si bien podemos restar también los saldos de
clientes pendientes de cobro:

Activo Corriente — Existencias
Pasivo Corriente

Ratio de acidez =

Podriamos incluso ser extremadamente conservadores en nuestra aproxima-
cién a la liquidez y poner en el numerador Unicamente las dispon'ibilidades
liquidas, es decir, los saldos de caja y bancos, pues esto seria en realidad la au-
téntica y verdadera liquidez inmediata de nuestra empresa.. De lo expuesto se
deduce que esta ratio debe estar aproximadamente en la unidad.

Vistos estos conceptos, y dada la relativa interpretacion que se puede esPerar
del fondo de maniobra y las ratios anteriores, se puede suponer lo complicado
que resulta determinar un nivel éptimo de fondo de mani?bra en nuest.ra em-
presa. Para ello, se hace necesaria una elaboracion lo mas.exacta po§|ble.de
un presupuesto de tesoreria. Este, junto con una buena dosis de experiencia e
intuicién, nos haran aproximarnos a ese 6ptimo.

1.4.2. Planificar la tesoreria

De cara a planificar de la mejor manera posible la tesgreria de la. empresa nos ba-
samos en los datos contables para averiguar los activos y Pasuvos fm?tentes y,
con ello, la elaboracién de las previsiones de entradas y sahﬁas de IIf]L{ldeZ tanto
en fechas como en cuantias. La recogida previa de informacion es‘baSIca no solo
en tiempo sino también en forma, esto es, con la calidad y E).(?C‘I(.L!d §uf|:?|ente
para poder establecer previsiones fiables. Este proceso de.plamflcacmn implica un
nimero de documentos o ficheros, hoy por hoy informatizados, basados en pre-
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visiones a distintos plazos que oscilan entre dfas e inC|l.JSO aios. Con est9s datos
se elabora la prevision de tesoreria de tal forma que evn.emos enla nted|da delo
posible quedarnos cortos de fondo de maniobra, como vimos en el eplgra.fe fmte-
rior, 0 incluso mantener un nivel demasiado alto del mismo. Vemos en el siguiente
cuadro-resumen las consecuencias de uno y otro extremo:

CONSECUENCIAS DE LA CARENCIA DE LIQUIDEZ

 Tensiones y problemas con bancos y proveedores que dan lugar a
una mala imagen.

¢ Costes de oportunidad, es decir, rentabilidad que perdemos por no in-
vertir los excedentes que se pudieran derivar de una correcta gestion.

¢ Necesidad de préstamos, créditos y descuentos para financiar los
déficits de tesoreria, lo que generara excesivos gastos financieros
(intereses).

* Riesgo de tipo de interés: derivado del anterior, el riesgo de una
subida en el mismo encarecera aun mas la financiacion.

CONSECUENCIAS DE UN EXCESO DE LIQUIDEZ

Coste de oportunidad derivado de poder invertir el exceso en activos
mas rentables.

Pérdida del poder adquisitivo del efectivo por la inflacién.

Si mantenemos cuentas en moneda extranjera, riesgo de deprecia-
cién del tipo de cambio.

Riesgo de tipo de interés: en este caso el riesgo de una bajada en el
mismo pues perderemos mas rentabilidad.

1.4.3. Lainversi6n de excedentes

Cuando generamos excedentes, por tanto, debemos invertirlos para obtener la
mayor rentabilidad posible y siempre teniendo en cuenta que estas inversiones
deben poder convertirse en liquidas en un periodo corto de tiempo, de forma
que podamos disponer de ello ante una necesidad de liquidez no pr'evista De

cara a la inversi6n de los excedentes de liquidez, las cuestiones que debemos
plantearnos se resumen en el siguiente cuadro:

o Volumen de liquidez ociosa que podriamos invertir.

« Porcentaje de ese volumen que se puede y/o pretende invertir.

e Plazos de vencimiento.

e Elequilibrio entre liquidez, seguridad y rentabilidad.

e Quéinstrumentos de inversion utilizar, renta fija, variable, depésitos, etc.

Un principio basico que debemos recordar a la hora de elegir los instrumentos
a través de los cuales invertiremos los excedentes es que la relacién entre ren-
tabilidad y riesgo es siempre directa, es decir, una inversion que rinda un tipo
superior a la media del mercado de un instrumento equivalente implica nece-
meme mauyor riesgo, entendiendo por este Gltimo la posibilidad de perder
todo o parte de lo invertido. Dada la complejidad de los mercados financieros
actuales, hablar de las posibilidades de inversion de los excedentes ocuparia
otro libro, no obstante citamos y a continuacién comentamos algunos de los
mas utilizados:

e Depdsitos bancarios.

e (Cuentas corrientes de alta remuneracién.
e Descuentos por pronto pago.

e Titulos de deuda publica.

* Rentavariable.

e Fondos de inversion.

El depésito bancario no es mas que un contrato por el cuz?l la entidaé se com-
promete a pagar un interés a cambio de depositar en la misma una cnertaf can-
tidad de dinero. Estos depésitos pueden clasificarse en d_ew
a plazo. Los primeros permiten disponer del dinero en cualquier momento,
mientras que los segundos solo a partir de una determinada fecha o fecha. de
vencimiento. Si se retira el dinero antes de dicha fecha suele conllevar penaliza-
ciones en el tipo de interés.

Las cuentas corrientes de alta remuneracién son depdsitos a la vista que rin-
den un tipo de interés superior. Suelen ser privilegio de empresas que manejan
ciertos voldmenes de efectivo, y las ventajas estan claras: la liquidez de un de-
pésito a la vista pero con mucha més rentabilidad.

La utilizacién de descuentos por pronto pago cuando se dispone de exceden-

] i i6n”. pues podremos aprovechar
tes es una excelente oportunldad de “inversion”, pues p P
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ese exceso de liquidez para pagar a nuestros proveedores por adelantado y
obtener asi descuentos de los mismos. Si se prevé el importe de los exceden.
tes que podemos generar ya se puede tener en cuenta a la hora de negociar
con los proveedores las condiciones de pago.

Los titulos de deuda piblica como Letras o Bonos del Tesoro tienen la ven-
taja de su seguridad, si bien hoy por hoy, dado el bajo nivel de los tipos de
interés en la Zona Euro, su rentabilidad es muy baja. Existe variedad de pla-
zos de inversién, desde seis meses a varios aiios, y se pueden hacer liquidas
en cualquier momento con facilidad. Un instrumento muy tipico de operacién
con deuda publica son las llamadas operaciones REPO, que son acuerdos de
compra por parte de la empresa con el compromiso de recompra por parte de
la entidad bancaria en una fecha posterior. La ventaja de este sistema es que
entidad bancaria y empresa conocen la rentabilidad de antemano.

La renta variable es, muy basicamente, la inversién en acciones, que cuenta en
general con mayor rentabilidad aun a costa, eso si, de un mayor riesgo al poder
ser el precio de venta menor que el de compra y dar lugar a pérdidas.

Los fondos de inversi6n son una alternativa interesante donde un gestor pro-
fesional gestiona el patrimonio de muchos inversores a cambio de una comi-
sion. Al lograrse volumenes mayores se obtienen mejores condiciones en los
mercados y en principio una mayor rentabilidad que si lo hiciéramos nosotros
mismos de manera independiente. Ademas podemos elegir entre distintos

tipos de fondos con perfiles de riesgo diferentes en funcidn de nuestras ne-
cesidades.

1.4.4. El departamento de tesoreria como profit center

El departamento de tesoreria, como ya mencionamos al principio del libro, no
debe dnicamente dedicarse a planificar cobros Y pagos sino también a tratar
de obtener una rentabilidad de dicha gestion, es decir, debe ser un generador o
centro de beneficio mas de la empresa. Bien es verdad que el hecho de que esta

funcion se cumpla no depende solo del departamento de tesoreria sino de toda
la e.mpresa pues, por ejemplo, de nada vale planificar bien los cobros y tratar
de invertir los excedentes de la mejor forma

: ‘ posible si la politica del departa-
mento comercial con los clientes no es Ia ade

Cuada en cuanto a plazos de pago
otorgados, limites de crédito, i i peg

, reclamacion de deudas etc. T i
) . Todo Io anterior nos
lleva a que el departamento de tesoreria deb

: esultados para este
podria ser esta: " weparamene
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DEBE [gastos) HABER (ingresos)
Costes de financiacion a corto plazo Intereses recibidos de fa gestion de
excedentes
Comisiones y gastos bancarios Intereses ahorrados por aplicacién correcta
de politicas de cobro y pago

Gastos del departamento de tesorerfa
(sueldos, materiales... )

BENEFICIO

PERDIDA

En algunas empresas de cierto tamaiio el propio deanamento de tes.oreria car-
ga a otros departamentos de la empresa una serie de gastos operativos de tal
manera que esos departamentos reflejen en su cuenta de resultados el coste de
dicha gesti6n. Si los ingresos son mayores que los gastos entonces el departa-
mento tendra beneficios (Debe) y si sucede lo contrario pérdidas (Haber).

1.5. Analisis de desviaciones

Dado que cuando hacemos previsiones raramente coincidiran con los datos rea-
les, lo que nos interesa es saber el porqué y el origen de dichas desviaciones
para averiguar dénde debemos establecer medidas correctoras a fin de neutra-
lizarlas en lo posible.

1.5.1. Identificacion de las causas

El presupuesto de tesoreria, que como bien dice la propia palabra es eso, un

mero presupuesto o estimacion de cobros y pagos, es [comolcualqu.uer otfa es-

timacion) objeto de desviaciones, entendiendo por ta.les las diferencias existen-

tes entre lo previsto y lo que realmente acaba sucediendo. Las causas de estas

desviaciones pueden ser diversas:

* Retraso en la entrega de pedidos: esto hara que se facture mas tarde y que
se retrase el cobro.

* Venta de productos defectuosos: origina quejas del cliente, que enla ma%o-
ria de las ocasiones retrasara el pago hasta que el problema sea subsanado.

. s s obros reales.
* Ventas inferiores a las previstas: disminuira el volumen de los ¢

4 ién y con ello
* Retrasos en los proveedores: llevaran a retrasos n la produccionyc
a la facturacion y al cobro.

istos.
*  Cambios en precios de venta o descuentos no previsto
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En definitiva, podemos establecer la siguiente relacién en cuanto al andlisis de

las desviaciones:

SALDOS REALES= SALDOS PREVISTOS * DESVIACIONES

Las desviaciones se pueden cuantificar de dos maneras:
* Desviaciones absolutas: son aquellas que se miden en unidades monetarias.

* Desviaciones relativas: se miden en porcentaje de variacién respecto a lo
previsto, segun la siguiente férmula:

Valor Real — Valor Previsto x 100

Porcentaje de desviacion =
) Valor Previsto

Esta dltima sera, en la mayoria de los casos, mucho mas practica, pues permite
ver las diferencias en términos porcentuales, lo que nos dara una visién mas

p.rec'isa de los cambios que se producen. Un ejemplo de hoja de anlisis de des-
viaciones puede ser el que sigue:

1. Posicién inicial

Cobros a clientes ventas anteriores
Cobros aclientes ventas presupuesto
Realizacién de activos fijos
Ampliacién de capital

Obtencién de préstamos

Otros cobros \J\J
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CONCEPTO

2. Total cobros

DATOS DATOS
REALES PREVISTOS

DIFERENCIA

OBSERVACIONES

Pagos de salarios y seguros sociales
Pagos a proveedores

Pagos de alquileres

Pagos de reparaciones y mantenimiento
Pagos a profesionales

Pagos por servicios de transporte
Pagos por primas de seguros

Cargos por servicios bancarios

Pagos por publicidad

Pagos por suministros

Pagos por otros servicios

Tributos

Gastos financieros

Amortizaciones de préstamos y deudas
Inversiones

Otros pagos

5
| 3. Total pagos

/4. Movimiento de tesorerfa neta (2-3)

LL.S-Q Posicién final

o BT WS N

] e mrevse

1.5.2. Responsabilizacién

Del analisis de las causas posibles de desviacién se puede facilmente deducir
que la gestion de la tesoreria es responsabilidad no solo del cash manager sino
también del resto de las areas de la empresa, desde la comercial, la logistica y la
de produccién. Por todo ello, para que el analisis de desviaciones sea realmente
Gtil, es necesario que se cumplan una serie de requisitos pues de lo contrario
de nada valdra el hecho de identificar las desviaciones si las responsabilidades

no estan definidas.



1.5.3. Medidas correctoras

En principio solo se controlaran las desviaciones que se consideren significati-
vas. Por ello, lo primero es establecer qué desviaciones son aceptables y cudles
no, pues es obvio que desviaciones en alguna medida siempre existiran, debido
al entorno de incertidumbre en el que opera cualquier empresa. El calculo de
las desviaciones no es jamas un fin en si mismo, pues el objetivo es analizar
cémo se pueden minimizar las mismas. Cuando las desviaciones se conside-
ran muy grandes conviene revisar el sistema que estamos utilizando de pre-
supuestacion, pues si este no es fiable y coherente puede estar reportandonos
informacion sesgada. Las medidas correctoras a aplicar se derivan de las cau-
sas mencionadas en el epigrafe 1.5.1, si bien en muchas de ellas poco pode-
mos hacer pues dependen de factores exégenos y dificilmente controlables. Por
ejemplo, si nuestra empresa vende materias primas, el precio de venta sera un
elemento muy volatil ya que cotizan diariamente y son objeto de oscilaciones.
Por el contrario, si nuestro proveedor de logistica se retrasa sistematicamen-
te en los envios a nuestros clientes y esto afecta a los cobros, debemos corre-
gir este punto. Igualmente, un sistema de control de calidad que no funcione
adecuadamente hard que un ndmero de productos resulten defectuosos ylos
clientes no nos paguen hasta la subsanacién de los defectos. Un departamento
comercial demasiado optimista y que no cumpla los objetivos de ventas mar-
cados de manera sistematica nos descuadrars las previsiones de cobros. En
Solaciiny e pedsamnte o it e 25 oo et o

: \ esviaciones el que nos ponga
en la pista de averiguar el problema.
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EJERCICIOS DE AUTOEVALUACION CAPITULO 1

1.1. El cash management
a. Cash Management y gestion de tesorerfa son exactamente lo mismo D

b. El dinero tiene distinto valor en el tiempo D
c. La fecha valor es aquella en la cual el dinero entra o sale de nuestra cuenta a

todos los efectos [:]

d. El float financiero es la diferencia entre el momento que se realiza un cobro o
pago y la fecha valor real de dicho cobro o pago

e. Elfloat comercial depende de la entidad financiera con la que trabajemos [j

f. El float comercial es competencia exclusiva del departamento de tesoreria [j

g. Si hago un ingreso en efectivo en una cuenta bancaria la fecha valor sera el
mismo dia D

h. La fecha valor es siempre un concepto “cerrado” y no se puede negociarCuan-
do ingresamos un cheque, la fecha valor serd siempre posterior si es un che-

que de una entidad distinta a la nuestra

1.2. El plan de financiacién a corto plazo

a. En la gestion de la tesoreria ingreso y cobro son sinénimos [:]

b. El float financiero debe ser maximo en los cobros y minimo en los pagos ':]

c. El procedimiento de facturacién es un hecho muy importante de cara al cobro
puntual a nuestros clientes

d. Establecer el rating crediticio del cliente es una funcién del credit manager D

e. El cheque es uno de los documentos con menor garantia juridica en caso de
impago

f. Como medio de cobro el cheque nos puede generar float comercial y finan-

ciero |___,

g. Como medio de cobro la transferencia bancaria nos genera comisiones[:l
h. Como medio de cobro el pagaré puede ser llevado al descuento D

i. El descuento de pagarés no tiene coste financiero alguno D
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j. En el descuento de pagarés el banco no asume el riesgo de impago del
cliente

k. El coste del factoring es siempre menor que el del descuento porque la em-
presa de factoring no asume el riesgo de impago del cliente

1.3. El presupuesto de pagos a corto plazo

a. La aplicaci6n del cash-pooling nos permite obtener en general mejores condi-
ciones con la entidad financiera \j
b. El cash-pooling puede suponer ahorro de costes fijos |:]

c. El periodo medio de cobro mide los dias por término medio que tarda en co-
brarse un euro de ventas realizadas

d. Cuanto menor sea el periodo medio de cobro de una empresa proveedora mas
crédito le podemos solicitar en nuestras compras

e. El descuento por pronto pago que nos ofrece un proveedor puede ser un me-
dio de financiacidn para nosotros

f. Examinando las cuentas de un proveedor de cara a negociar las condiciones
de pago vemos que este tiene unas ventas anuales de 300.000 € y en su ba-
lance los saldos de cuentas pendientes de cobrar ascienden a 90.000. ; Cual
es el periodo medio de cobro de este proveedor?D

8- El pago de néminas es facil de dilatar en el tiempo D
h. El leasing debe incluir una opcidn de compra del bien al final de su vida ttil D
i. El leasing incluye en el precio el mantenimiento del bien D

j- Elrenting es un alquiler a largo plazo con mantenimiento incluido del bien l:]

k. Establecer unos dias de Pago no nos concede nunca d

DIBEe ias adicionales de fi-
nanciacion

I. Cuantos mas dias de Pago al mes mayor financiacién lograremos ,:]

m. Como medio de pago, el cheque nos Proporciona poca flexibilidad D
n. La aceptacién de un efecto comercial tie

ne grandes implicaciones en térmi-
nos de responsabilidad P

0. En efectivo o por caja, podemos pagar cualquier importe D
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p. Supongamos que nuestros pagos de seguros sociales e impuestos ascienden
a 12.000 y 15.000 €/afio respectivamente. Si el tipo de interés de mercado es
el 4,5 %, de cara a una negociaci6n con el banco ¢ qué cantidad le podriamos
argumentar que obtiene de beneficio con nuestra empresa por este concepto?

1.4. Ingresos previstos en el corto plazo

a. El fondo de maniobra de una empresa nos dice la capacidad que tiene esta
para satisfacer sus pagos a corto plazo

b. Un fondo de maniobra negativo siempre implica un problema de liquidez [:]

c. Un alto nivel de existencias y de cuentas pendientes de cobro implica siempre
gran capacidad de liquidez D
d. Dada la importancia del fondo de maniobra para la empresa, cuanto mayor

sea mejor [:}

e. La diferencia entre la ratio de liquidez y la de acidez es la liquidez del activo
circulante

f. La ratio de liquidez es mas fiable que la de acidez l:]
g. La inflacién nos beneficia cuando tenemos exceso de liquidez |:’

h. El llamado riesgo de tipo de interés implica el sobrecoste de intereses en
caso de subida del tipo de interés

i. Ala hora de invertir los excedentes, rentabilidad y riesgo guardan siempre una
relacién negativa

j- Los depésitos a la vista siempre ofrecen menor rentabilidad a cambio de total
disponibilidad D
k. Enlas operaciones llamadas REPO conocemos la rentabilidad por adelantado D

I. Los fondos de inversién ofrecen una gestién profesional r__]

1.5. Anilisis de desviaciones
a. Los sistemas de facturacién no influyen en el presupuesto de tesoreria ':]

b. Los sistemas de calidad pueden tener una fuerte influencia en el presupuesto
de tesoreria
c. Las desviaciones deben medirse siempre en términos absolutos Ej



d. El calculo de las desviaciones es siempre fiable con independencia de la me-
todologia

e. El origen de las desviaciones siempre estar4 de una forma u otra en el depar-
tamento de tesoreria

2. Aplicacion de programas
de gestion de tesoreria

Introduccion

Este capitulo tendrd desde luego un componente eminentemente
practico donde aplicaremos lo aprendido en el capitulo 1. Analizamos
las formas de sincronizar los saldos reales y contables tanto de caja
como, sobre todo, de bancos. Para concluir, elaboramos el presupues-
to de tesoreria, quizds el eje central de la gestion de la liquidez.

Contenido

2.1. Lahoja de caja

2.2. Elpresupuesto de tesoreria
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2.1. La hoja de caja

Dada la necesidad de conocer en todo momento los saldos reales de caja se hace
imprescindible conocer y contabilizar correctamente los movimientos, asi como
realizar frecuentes arqueos de la misma y cémo afectan las llamadas “diferencias
de caja” al resultado de la empresa. lgualmente seguiremos el mismo proceso con
las cuentas bancarias en relacion a la llamada conciliacién bancaria.

2.1.1. Contenido

La hoja de caja se considera un libro contable de carécter obligatorio en las
sociedades, en cuyo caso pasaria a denominarse libro de caja. Para sociedades
no mercantiles, dada su no obligatoriedad, |a llamaremos hoja de caja. En
el primer caso, por tener un caracter mas formal, su formato debe cumplir
una serie de requisitos en cuanto a estructura y terminologia contable.
Bésicamente, esta terminologia se reduce a los dos siguientes términos:

e DEBE: en él, se anotaran las entradas de efectivo (cobros).

o HABER: en él, se anotaran las salidas de efectivo (pagos).

Es muy importante puntualizar que las palabras DEBE y HABER no significan en
términos contables que se deba algo 0 que haya algo, son mera terminologia.
Un modelo de libro de caja podria ser el que a continuacién se adjunta; si bien
no tiene por qué seguirse estrictamente, este modelo si nos da una idea de la
estructura del mismo:

“LIBRO CAJA-DETALLE DE LOS MOVIMIENTOS DEL EFECTIVO"
FEOA | (o moronog | SALOUSYMOVIENTIS | SALDO WOAL
NUMERQ CORRELATIVO DEL REGISTRO | 0w [ “5oocct oy
OPERACION DEBE HABER SALDO
TOALES
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Se dice que la caja de la empresa presenta un saldo deudor cuando la suma del
Debe es mayor que la del Haber, en otras palabras, cuando los cobros son més
0 mayores que los pagos. Por el contrario, se dice que presenta saldo acreedor
cuando la suma del Haber es mayor que la del Debe, es decir, cuando los pagos
son mayores que los cobros. De nuevo en este caso debemos puntualizar que los
términos “deudor” y “acreedor” no implican el significado estricto de las palabras.

Enel ca‘so de que no estemos ante una sociedad mercantil, la hoja de caja
p.uede simplificarse ligeramente en cuanto a su terminologia. Un modelo, como
ejemplo, podria ser el que a continuacion se adjunta:

HOJA DE CAJA HOJANe:
Saldo Inicial:
FECHA CONCEPTO COBROS PAGOS SALDO

2.1.2. Cumplimentacién

En cualquiera de los dos casos anterior
de un saldo inicial al que se le van su
lo que dara lugar a un saldo final, To
periodos, desde diariamente hasta me
recomendable acortar el periodo cuan
individual tengamos en la empresa,

es el mecanismo es el mismo, se parte
mando los cobros y restando los pagos
do ello puede efectuarse en diferentes’
nsualmente, siendo como es natural mas
t0s mas movimientos y de menor cuantia

asfy que existan las llamadas diferencias de caja. Las causas son numerosas,
entre ellas podemos citar olvidos al anotar una transaccién en la hoja, errores

al devolver el cambio a un cliente, anotar un pago como un cobro o viceversa,
etc. En cualquier caso, si pasado un tiempo y tras la preceptiva investigacién,
no podemos subsanar las discrepancias, debemos saber que las diferencias
de caja a nuestro favor son tratadas como un ingresos mientras que si son
en nuestra contra seran tratadas como una gasto en la cuenta de pérdidas y
ganancias de la empresa. En definitiva y aun a riesgo de simplificar demasiado,
en el arqueo de caja se debe cumplir que al final del dia:

Dinero disponible en caja= Dinero al comienzo del dfa + Ventas — Pagos

De la misma forma que la hoja de caja y el dinero fisico de la misma deben ser
coincidentes, es obvio que cuando hablamos de las cuentas bancarias también
deberé ser asi. Al proceso de comprobar que el saldo real de la[s) cuenta(s)
bancaria(s) coincide con el saldo de bancos que tenemos en nuestra contabili-
dad lo denominamos conciliacién bancaria. La realidad es que es bastante com-
plicado hacer que el saldo real coincida con el contable todo el tiempo, debido a
los frecuentes movimientos de fondos tanto por parte de la empresa como por
parte de la entidad bancaria; no obstante, si deben de coincidir, como minimo, al
cierre del ejercicio contable. Las causas mas frecuentes por las que existen dis-

crepancias pueden ser:

e Cheques emitidos por la empresa para sus pagos que ain no han

sido cobrados por los beneficiarios.
e Facturas de gastos que han sido contabilizadas pero que ain no han

sido cargadas en el banco.
* Ingresos realizados por la empresa en el banco que este dltimo adn

no ha registrado.
o Cargos realizados por el banco por comisiones, intereses, liquidacio-

nes, etc.
o Errores uomisiones en cantidades, extravios de documentacion, etc...

Es frecuente la utilizacién de la llamada hoja de conciliacién bancaria, donde
se muestra el saldo de partida de la entidad bancaria a la que se le suman o

restan los depésitos bancarios y cheques pendientes de contabilizar. Al saldo



resultante de la operaci6n anterior se le compara con el saldo que tenemos en
contabilidad resultando una diferencia (si la diferencia fuese cero tendriamos
ambas cuentas conciliadas) que debe ser justificada anotando los origenes de
dich:jns causas. Existen mltiples modelos de hojas, uno de ellos se muestra a
continuacion:

CONCILIACIGN BANCARIA

Saldo de la entidad financiera (Resuimen Bancario) BEREE SadiiT

Movimientos pendientes de contabilizar:” e EL 5 6 ’i#n 2L

Depésitos bancarios

Cheques pendientes -€

Gastos Pendientes de Contabilizar

'*;Wta@%ﬁq@'f& :'

Cheques vencidos no cobrados

Otros cobros
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EJEMPLO DE ARQUEO DE CAJA

Dados los siguientes cobros y pagos realizados por caja de la empresa X
el dia 1 de junio, cumplimentar el libro u hoja de caja teniendo en cuenta
que partimos de un saldo inicial de 3.000 €:

e Pago de 300 € al proveedor A, nimero de recibo 40.

= Venta de mercancias al contado por 580 €. Factura A/23.

* Venta de mercancias por valor de 500 € que se cobra por cheque n.°
22333

* Ingreso en cuenta corriente traspasado desde caja de 1.280 €.

e Cobrode 119 €, factura n.® A/24 del cliente B que nos da un cheque
n°1122.

¢ Arqueo A: 4 cheques recibidos por 619 € en total, 5 billetes de 100 €,
2 billetes de 500 €, 8 billetes de 10 €, 5 billetes de 50 € y 170 € en
monedas.

 Arqueo B: 3 cheques recibidos por 500 € en total, 14 billetes de 100
€, 7 billetes de S50 €, 2 billetes de 20 €, 14 billetes de 10€ y 210 € en
monedas.

e Arqueo C: 2 cheques recibidos, por 390 € en total, 1 billete de SO0 €,
8 billetes de 100 €, 12 billetes de 10 €, 5 billetes de 20 €, 12 billetes
de 50 € y 98 € en monedas.

Usando el modelo de hoja de caja mostrada anteriormente, la cumplimentamos.
Recordemos que el traspaso de 1.280 € de la caja al banco es un “pago” a efectos
de hoja de caja aunque en realidad el dinero no haya salido de la empresa:

{ ] ] T
HOJA DE GESTIGN DE CAJA | B |
Ci 3.000,00 €
0 PTO OBRO PALUS ALDO
1-oct | Pago factura. Recibo 40. Proveedor A 300,00 €| 2.7200,00 €
1-oct | Cobro factura n® /23 580,00 € 3.280,00€
1-oct | Cobro cheque n° 22333 500,00 € 3.780,00 €
1-oct | Ingreso en cuenta traspaso desde caja) 1.280,00 € | 2.500,00 €
1-oct | Cobro factura A/24 n® cheque 1122 119,00 € 2.619,00 €
OTA 7Y 1.199,00 €| 1.580,00€
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Por otra parte realizamos una hoja con el detalle de los 3 arqueos realizados.

Vemos c6mo el primero coincide con la hoja de caja.

ARQUEDA  ARQUEDB  ARQUEDC

icheques |  B1900€| S0000€| 390,00€

Billetes de 500 | 1.000.00 € —| soo00€ '

Billetes de 100 S0C.00€| 140000€ 800,00€ |

Bleesce T | 2C0CE| 300

1-oct | Proveedor H, cheque 63 factura 40 300,00 | 2.532,00

1-oct | Proveedor N factura 2110 1.000,00 | 1.532,00

1-oct | Transferencia a nuestro favor 500,00 2.032,00

€| 60000€ i i

Seesce X | —! «gos|  mogoe | | i

| Me=se . xed wnms| 20006 7
Woems | 25| 2mp0e|  smooe : ! B

2519.00€ | 2640,00€ | 2.608,00€ ‘

EJEMPLO DE CONCILIACION BANCARIA

Dados los siguientes cobros Y pagos realizados por banco de Ia empresa
XYZ,S.L el dia 1 de febrero:

Vende productos al sefior Pérez por valor de 1.200 €, N/factura n.*
92. Transferencia bancaria n.* 444,

~ Retira 1.000 € para disponer de dinero en el local de |a empresa.
Justificante bancario n.* 111,

~ Paga por domiciliacién bancaria e| al

oc, quiler mensual que asciende a

Pago al proveedor H de 300 € con cheque n." 63 por S/factura n.* 40
— Compra productos al proveedor N
’ por 1.000 €,
transferencia bancaria. S/factura n.* 2110. e e por

~ Transfiere S00 € 3 I3 cuenta

- procedente de otra cuenta
empresa tiene en otra entidad aueta

4?2

Por otro lado, obtenemos de la entidad bancaria el extracto correspondiente al
mismo periodo:

FECHA CONCEPTO MOVIMIENTO SALDO |
1-feb | Saldo inicial 3.220,00 !
1—feb | Transferencia Sr Pérez factura 92 1.200,00 4.420,00 ;
1~feb | Retirada de efectivo - 1.000,00| 3.420,00 |
1-feb | Alquiler . sgg00| 2.832,00 |
1-feb | Cheque 63 - 300,00| 253200 |
1-feb | Recibo compaiifa electricidad » 55,00 2.477,00 1
1-feb | Transferencia proveedor N - 1.000,00 147700 !
Saldo final 1.477,00

Como se puede apreciar de la observaci6n de los saldos finales, existe una
diferencia entre el saldo real en la cuenta bancaria y el saldo de nuestra
contabilidad de 555 €, que se debe en este caso a dos factores:

* Un cargo de 55 € de la compafifa de electricidad que figura en el extracto
pero no en nuestra contabilidad. Probablemente, adn no hayamos recibido
la correspondiente factura y por tanto no se encuentre contabilizado.

* Latransferencia que hemos hecho a nuestro favor por importe de 50 desde
otra de nuestras cuentas en otra entidad. Dado que como sa'bem{)s entra
en valor aproximadamente un dia habil después de la operacion, figuraen
nuestra contabilidad pero no en el banco.

En cualquier caso, si al saldo de nuestra contabilidad, que es 2.032€,le

restamos 555 € obtenemos el saldo del extracto bancario que.e.s }.‘4?? €, co.n
o que las diferencias estan identificadas. Nuestra hoja de conciliacién bancaria

quedarfa asf:



Saldo de la entidad financiera (Resumen Bancario)

e de contabilizar
Depdsitos bancarios 500,00 €
Cheques pendientes

Saldo dei banco neto de ajuste 1.977,00 €

Diferencia saldo banco vs contable . s500€
T

L dient ilizaci l ss.on:l

500,00 €

Cheqyes vencido no cobrado:

Otros cobros
0 - 50000€

En e-l a.partado “movimientos pendientes de contabilizar” anotamos los
movimientos que no estén en el extracto pero si en nuestra contabilidad
en est.e.caso los 500 € de la transferencia. En “gastos pendientes de’
contabilizacién® anotamos los movimientos que por el contrario estan en el
extract.o PEro no en nuestra contabilidad, como el recibo de la Juz de S5 € Ee
cualquier caso, y sea cual sea el modelo de hoja que se utilice, Io importanté ez

conocer en todo momento las dif i tent y re t
erencias e i
n t m ren Xistentes y sob e Odo el Drlgen de
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2.2. El presupuesto de tesoreria

Es el eje central de la gestién de la tesoreria. Detallaremos a continuacién
los horizontes temporales de presupuestacidn mas tipicos asi como su
cumplimentacién y posterior seguimiento de las desviaciones. Derivado del
andlisis de las desviaciones, ahondamos también en algunas nociones y
tacticas basicas de negociacién bancaria introduciendo los conceptos de
negocio bancario directo e indirecto.

2.2.1. Contenido

El presupuesto de tesoreria, como cualquier otro presupuesto, supone un
proceso previsional, esto es, no es un hecho cierto sino que pretende ajustarse
a la realidad prevista con las menores desviaciones posibles. Este proceso
no es rigido en el sentido de que se puede realizar de la manera que mejor se
ajuste a la realidad de la empresa y sus necesidades de informacién, lo que a su
vez dependera de su tamafio, sector, tipo de ventas, etc. No obstante, desde un
punto de vista riguroso, conviene realizar presupuestos de tesoreria teniendo
en cuenta varios horizontes temporales. Asi, podriamos distinguir:

e Presupuesto anual: en é| se pretende tener una visidn global de lo que se
puede esperar en el afio o ejercicio econémico. Conviene desglosarlo por
meses o trimestres. Puede sernos muy util de cara la negociacion bancaria,
al poder presentar ante la entidad nuestro volumen de efectivo previsto.

¢ Presupuesto a medio plazo: por ejemplo, por trimestres o semestres, que
no es més que un “afinamiento” del anual que no ayudara a prever desfases

en el mismo.

* Previsiones a corto plazo: periodos de entre una semana y 15 dias que
ayudaran a evitar descubiertos en cuenta o a tener demasiados excedentes
sin colocar. Este presupuesto es conveniente realizarlo teniendo en cuenta
fechas valor en vez de fechas de operacion, pues es en periodos muy cortos
cuando el float financiero, si existe, mas nos puede afectar. En definitiva,
nos informa de la posicién de liquidez inmediata.

Un modelo de presupuesto de tesoreria podria ser este. Hemos utilizado uno
donde se utiliza terminologia contable, pues como veremos en el siguiente
epigrafe los datos para su elaboracin los obtendremos de las cuentas anuales
previsionales que se realizan bajo las normas del Plan General Contable. No
obstante, en el presupuesto de tesoreria no habria inconveniente en utilizar
otra terminologia 0 adaptarlo a nuestras necesidades con tal de que cumpla sus

funciones:



PRESUPUESTO DE TESORERIA

CONCEPTO

EN.

FEBR.

M20.

ABR.

MY.

JUN.

JUL.

AG.

SEPT.

ocT.

NOV.

DIC.

1.SALDO INICIAL

COBROS:

PORVENTAS

POR SUBVENCIONES
POR INTERESES

POR OTROS CONCEPTOS

2. TOTAL DE COBROS

PAGOS:

DE INVERSIONES
DE INMOVILIZADO

POR COMPRA DE
BEASTENCAS

POR VA SOPORTADO

POR SUELDGS
Y SALARIOS

POR SEGURIDAD SOOAL

PUBLICIDAD,
PROPAGANDA Y
RELACIONES PUBUCAS

PRIMAS DE SEGUROS
TRIBUTOS
SUMINISTROS
ARRENDAMIENTDS

REPARACIONES
Y CONSERVACIONES

TRANSPORTES
SERVICIOS EXTERIORES

POR AMORTIZACION
DE DEUDA

PAGOS DIVERSOS

3.TO0TAL PAGOS

DIFERENCIA :
COBROS-PAGOS

NECESIDAD 0 EXCESO
DE TESORERIA

Como se puede observar, el presupuesto de tesoreria conviene que esté desglosado
en la medida de lo posible. Asi, en los cobros distinguimos:

» Explotacion: aquellos originados por la actividad intrinseca de la empresa,
es decir, sus ventas.

e Subvenciones: los cobros recibidos por este concepto.

o Intereses: los recibidos por las inversiones de la empresa (de cuentas
corrientes, inversién de excedentes de tesorerfa, etc.).

e Otros: cualesquiera no incluidos en los apartados anteriores.
Por el lado de los pagos tenemos:

»  Explotacién: aquellos pagos mas estrictamente correlacionados con los cobros
de explotacién, es decir, sueldos, seguridad social, materias primas, etc.

e Porinversiones de inmovilizado: separamos aqui los pagos realizados en
concepto de adquisicién de inmovilizado o bienes de inversidn, como por
ejemplo maquinaria, equipos informéticos, vehiculos, etc.

e Pagos diversos: aquellos que no se incluyen en los anteriores.

Conviene tener en cuenta que, en general, las ventas de la empresa estan sujetas
a IVA y por tanto los cobros ya incluyen dicho impuesto. Sin embargo, el IVA
repercutido o devengado (el de las ventas) debe ser ingresado periédicamente
en la administracién tributaria y por tanto este IVA cobrado hoy debera ser
pagado en el futuro. Por tanto, a modo de ejemplo, 20 € de IVA en enero son un
cobro de ese mes pero deberd ser ingresado en los veinte primeros dias de abril,
mes en el cual constituyen un pago. Podriamos registrar los cobros sin [VA pero
debemos tener en cuenta que con ese IVA que ingresaremos posteriormente
podriamos financiarnos y obtener algdn interés.

La diferencia entre el total de cobros y pagos nos daré el saldo previsto de tesoreria

en un mes o periodo cualquiera determinado. Si este saldo es positivo hemos

generado, pues, un excedente, y deberemos evaluar si nos conviene 0 N0 invertirlo
para obtener una cierta rentabilidad o mantenerlo en cuenta tal y como hemos
estudiado en epigrafes anteriores. Si, por el contrario, el saldo fuera negativo,
tenemos un déficit de tesoreria que debemos financiar de alguna manera, por
ejemplo solicitando una linea de crédito al banco, retrasando algun pago por otro
concepto (si es posible y no nos genera mala imagen), intentando cobrar antes a
nuestros clientes, etc. Cada situacion es diferente y requiere evaluacién.

tal y como hemos mencionado

El presupuesto de tesoreria a corto plazo, '
or. Un modelo que podriamos

previamente, debe ser elaborado con fechas val
utilizar a modo de ejemplo es este:
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F¥0/A | CONTABLE | SALDO CONTABLE | ENVALOR | SALDD EN VALOR™,

Podemos observar cémo, a diferencia del presupuesto anual, el horizonte temporal
son dias y distinguimos entre saldo contable y saldo en valor. En el siguiente
epigrafe veremos la forma de cumplimentar el presupuesto de tesoreria.

2.2.2. Cumplimentacién

Recordemos que un presupuesto de tesorerfa es algo con caracter previsional y por
@nto debemos obtener la informacion para elaborarlo y que esta sea lo mas fiable
posible. Las previsiones de cobro y pagos se obtienen como es I6gico a partir de las
ventas, gastos e inversiones previstas en el ejercicio econémico. Esta informacidn
se plasma pues en los llamados estados previsionales que son principalmente:

* Lacuenta de pérdidas y ganancias, que recoge todos los flujos financieros y

econdmicos del periodo (ventas, compras, gastos, intereses devengados, etc.).

El balance previsional, que muestra las masas patrimoniales de la empresa en
una fecha determinada, normalmente al cierre del ejercicio [maquinaria, saldos
de clientes pendientes de cobro, saldo de préstamos pendientes de pago, etc.).

Veamos un ejemplo de cumplimentacién del presupuesto de tesoreria:

Marta Diaz, propietaria de un negocio de moda, planea pedir una Iinea de crédito
a su banco. Segln sus estimaciones basadas en afios anteriores las ventas se
prevén como siguen para los Gltimos 6 meses del afio 2014:

Mayo 2014 ..........oeero 180.000 €
Junio ... .. 180.000
Julio S— 360.000
Agosto --540.000
Septiembre ........o.vvvorrs 720.000

Octubre 360.000
Noviembre s 360.000
Diciembre
Enero 2007

Igualmente estima que las ventas se cobraran segun el siguiente detalle:

— Durante el mismo mes de la venta 10%
— Messiguiente a la venta 5%
— Dos meses siguientes a la venta 15%

Los pagos se distribuyen de la siguiente manera:

—  Mano de obra y materias primas: mes siguiente a la compra.

Estos gastos se distribuyen segun la siguiente tabla:

Mayo 2014 90.000 €
Junio 90.000
Julio 126.000
Agosto 882.000
SEPLIEMDIE .....oossveessssemesssssssssssssssss 306.000
Octubre 234.000
NOVIEMDIE ...vevrvvvvenrveernnnassanssssscsssens 162.000
Diciembre 90.000

s ascienden a 27000 €/mes. Ademas, los pagos delos

Los gastos administrativo: CismasEieride

contratos de leasing a largo plazo son 9‘0.00 €/mes. .La amv:rtcl’zea2 e s

a 36.000 €/mes. Tiene ademés gastos diversos por importe : e

Los pagos de impuesto de sociedades ascienden a 63.000 €, que s rfiﬁ%acién

octubre y diciembre Ademas, estad remodelando otro lozal cuga |C:n e
y ctubre. El saldo inicia

asciende a 180.000 € y debe pagarse en 0 > 0.000

asciende a 130,000 €. Se quiere mantener un saldo minimo en bancode 9

€ alo largo de todo el periodo.
Se pide:

p ra los ultimos 6 meses de 2012. Se debe
|a financiacion requerida o el exceso de
riodo presupuestado.

Preparar el presupuesto de tesoreria pa
detallar una linea donde se especmqude o
financiacion a invertir para cada mes del p
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Resolucién

Para la elaboraci6n hemos simplificado el modelo de presupuesto que presentamos
en un epigrafe anterior, eliminando aquellas partidas que no tuvieran contenido.
Asimismo, lo que el enunciado llama “gastos generales” se ha incluido bajo la
ribrica “pagos diversos”. Igualmente, se ha afiadido una linea de “tesoreria minima
requerida®, que se supone ha sido estimada por la empresa y representa el saldo
de tesoreria que la empresa desea mantener (en este caso 90.000 €). Este saldo
deberia representar el fondo de maniobra medio mensual que necesita la empresa
para tener problemas de liquidez a corto plazo (cuestién distinta es que esté
correctamente estimado). Recordemos que no debemos incluir la amortizacién
del inmovilizado por no ser esta una salida de dinero. En rojo se sefialan los
saldos negativos, vemos que en el mes de octubre-noviembre existe una clara
necesidad de financiacion que se explica por el pago de la certificacion de obra;
por ello, debemos prever como financiar ese déficit. Podriamos pedir una péliza
de crédito que deberiamos devolver sin problemas en los meses sucesivos (silas
previsiones se cumplen, claro esta). Finalmente, se aprecia cémo la mayoria de los
meses tenemos mucho excedente de liquidez y, por tanto, debemos plantearnos la
inversion de los mismos.

CONCEPTD MAYD JUNID Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
1SALDODAOAL | 130.000,00 | 136.300,00 187600,00 | 283.900,00 | 492.200,00€ | 134.500,00 -69.200,00 | 306.100,00
€ € € € € €
O8RS 18000,00 | 153.000,00 | 198000,00 351.000,00€ | 531.000,00€ | 352000,00 684.000,00 | 292.500,00
€ € € € € €
PORVENTAS
2T 18000,00 | 153.000,00 ( 132000,00 | 351.000,00 $31.000,00€ | 352000,00 [ 684.000,00 | 292.500,00
DE COBROS € € € € € € €
PASDS:
DE NVERSIONES 180.000,00
DE N0LZAD0 €
PORCOMPRA 90.00000€ | 90.000,00 | 126.000,00€ | 882.000,00€ | 306.000.00 | 23400000 15200000
DE EXSTENOAS € € € €
TREUTDS 6300000€ | 6300000
€
;wt)mﬂms 900000€| 900000€ | 900000€ | 900000€ | 900000€ | 900000€ | S00000€| 300000€
easing)

Para ver la diferencia con la elaboracién de un

: presupuesto a corto plazo con
fechas, realizaremos un ejemplo muy sencillo:

Supongamos una empresa que, partiendo de saldo cer
cheque de otra entidad por valor de 500 € y al mism
Asumimos que en los siguientes 2 dias no tendrs nin

oenla cuenta, ingresaun
0 tiempo retira otros 500,
gUn otro movimiento,

Los movimientos en la cuenta serian:

|, 'DIA | CONTABLE | SALDOCONTABLE | ENVALOR | SALDO EN VALOR™

0 0 -500 -500,00

! |
2 S00 S00 ‘
, | B

El dia de las operaciones el saldo contable es cero, pues el ingreso del cheque se
compensa con la retirada de efectivo. Sin embargo, el saldo en valor ese dia e’s
negativo (-500) puesto que la retirada de efectivo toma efecto ese mismo dia
(fecha contable coincide con fecha valor) pero el cheque, al ser de otra.en.tldad.
entrard en nuestra cuenta con fecha valor del orden de un dia habil siguiente,
por tanto no estara disponible més que a posteriori generando todo lo anterior,
lo que se denomina un descubierto en valor.

Este ejemplo es muy simplista pero refleja lo que sucede con los movimientos a
corto plazo y nos da una idea de la importancia de la fecha valor.

2.2.3. Desviaciones

Como en todo proceso presupuestario, sea cual sea su naturaleza, se
produciran desviaciones de lo previsto respecto a lo real. Para ello se pueden
analizar las causas ya expuestas en el epigrafe 1.5.1, donde se observaba
que muchas de las desviaciones se deben a departamgntos que no son el de
tesoreria sino el comercial, logfstico, facturacién, etc. Sin embargo, si pueden
existir desviaciones que conciernen estrictamente a e_ste departamento como
son aquellas relacionadas con la negociacién bancaria. En efecto, frecuentes
descubiertos en valor, comisiones por encima de lo esperado, etc., son
consecuencia a menudo de una estrategia de negociacion ean las enudad'es
bancarias errénea o insuficiente. Para obtener mejores condiciones bantfanas
se utiliza con frecuencia el llamada balance banco-empresa. Este !'mde la
rentabilidad potencial de la empresa para el banco y se define mediante la

siguiente férmula:

Coste financiero neto

ili araelbancozs ———
eptabilided p Financiacidn neta



; : Icula:
El coste financiero neto se refiere a la empresa y se ¢a

. .
Coste financiero neto = Intereses pagados - Intereses cobrados + comisiones

o ; ibi banco:
Mientras que la financiacién neta se refiere aa recibida del

Financiacién neta = Saldo medio de descuenth comercial, créditos,
préstamos — saldo medio en depdsitos — float.

De la mera observacion de las férmulas se deduce que la rentabilidad para el
banco es mayor cuanto mayor sea el coste financiero neto de la empresa y
menor sea la financiacion neta que el banco ofrece a esta.

Ala hora de negociar es fundamental entender y aplicar en lo posible el
concepto de negocio indirecto; este representa la rentabilidad que obtiene
la entidad bancaria por los float que se generan con la liquidez de nuestra
empresa. Para clarificarlo veamos un ejemplo: si nuestra empresa paga
mensualmente una media, digamos, de 6.000 € en seguros sociales que
se nos cargan en valor el Gltimo dia de cada mes, nosotros sabemos que la
entidad no ingresara esos importes a las arcas publicas ese mismo dia sino
que dispone de unos cinco para hacerlo. Por tanto, durante ese intervalo de
tiempo el banco, sin ninguna duda, tratara de rentabilizar dichos fondos. Lo
mismo sucede con pago de impuestos, cuando ingresamos cheques de otra
entidad, etc. Podriamos negociar de manera que nos carguen los seguros
sociales el primero o el segundo dia del mes, o eliminar o reducir algunas
comisiones, por ejemplo.

Otras recomendaciones a la hora de negociar incluyen:

* Notrabajar con una dnica entidad: de esta manera podremos comparar

condiciones, presionar en las negociaciones con las ofertas que nos
haga una u otra y mas importante atin no depender exclusivamente de
los cambios de politicas y condiciones de una dnica entidad. Trabajar
con dema?siadas N es recomendable pues tendremos nuestro volumen
de negocio muy disperso Y no podremos ofrecer muy probablemente un
volumen de operaciones que nos favorezca en |3 negociacion.

gia homogénea: debemos exigir al banco la
nn Sus condiciones, Esto incluye, por ejemplo,
S nos presenten en términos de TAE (Tasa

mayor transparencia posible e
que los costes de financiacig

Anual Equivalente) para poder comparar en periodos anuales todas las
ofertas. Por supuesto, todas las ofertas deben ser por escrito y con las
condiciones debidamente detalladas.

Permitir a la entidad indagar sobre nuestro riesgo: ademés de obtener
rentabilidad, el banco quiere que esta se obtenga al menor riesgo posible,
entendiendo por riesgo la posibilidad de que nuestra empresa impague. f’ara
ello puede que nos requiera una autorizacién para indagar en los archivos
de morosos y/o en el CIRBE (Centro de Informacién de Riesgos del Banco de

Espafia).



EJERCICIOS DE AUTOEVALUACION CAPITULO 2

Decir si las siguientes afirmaciones son verdaderas o falsas (V o F):

a. La cuenta de caja presenta saldo deudor cuando la suma de los pagos es
mayor que la de los cobros

b. Se presenta saldo acreedor si la suma de pagos es menor que la de pagos

[ ]

c. El arqueo de caja debe hacerse una vez al afio D

d. Si al realizar el arqueo de caja el saldo real es menor que el de la hoja de caja,
esta diferencia es una pérdida

f. Una causa de las diferencias de caja la constituyen los pagos realizados que
auin no han sido contabilizados

h. La conciliacién bancaria trata de equiparar los saldos bancarios contables con
los reales

i. La conciliacién bancaria es un tema principalmente contable que apenas si
afecta al presupuesto de tesorerfa Ij

k. La comisi6n por mantenimiento de cuenta nunca generard diferencias en la
conciliacidn bancaria

I. EI presupuesto de tesoreria debe Gnicamente desglosarse por meses I:‘

m. Las subvenciones deben afiadirse al presupuesto de tesoreria en el momento
en que se conceden con independencia de cuando nos las abonen

n. Los pagos por bienes de inversion deben diferenciarse de aquellos por gastos
de explotacién

0. La informacién para la realizacién del presupuesto de tesoreria se obtiene de
los estados previsionales

p. Un descubierto en valor sucede cuando no tenemos en cuenta el posible
decalaje existente entre fechas valor

r. Trabajar Gnicamente con una entidad bancaria siempre genera mejores
condiciones pues premia nuestra fidelidad

s. El balance banco-empresa nos permite tener una idea de lo que el banco
obtiene de beneficio por nuestra empresa

. Lo tnico que podemos negociar con él son comisiones y tipos de interésD

sS



EJERCICIO

Confeccionar el presupuesto de tesorerfa para los préximos seis meses de una
empresa que desea iniciar su actividad. A tal efecto, se nos proporcionan los
siguientes datos:

Existe un disponible en efectivo (caja y bancos) de 20.000 euros en el
momento del comienzo de la actividad.

Los cobros por ventas previstos para los préximos seis meses ascienden a:
30.000, 50.000, 50.000, 45.000, 50.000 y 65.000 euros respectivamente.

Los pagos a proveedores para los proximos seis meses ascienden a: 15.000,
20.000, 22.000, 23.000, 25.000 y 24.000 euros respectivamente.

Los sueldos y salarios que se pagaran por meses ascienden los primeros cuatro
a16.000 euros, el quinto a 17.000 euros y el sexto 16.000 euros.

La seguridad social se calcula que ascendera a un 30 % de los sueldos ysalarios.

Por suministros, que se pagan cada dos meses, y empezando en el primero, se
entregaran 6.500 euros.

Por otros pagos se efectuaran mensualmente los siguientes abonos: 4000,
4.500, 4.500, 5.000, 5.000 y 5.500 euros.

Se considera que el limite de seguridad es de 2.000 euros.

De las cuentas anuales de una empresa se extraen los siguientes registros
contables:

Cobros 120.398,34 €
Pagos 63.428,92 €
Beneficio neto de la empresa............ 78.218,83 €
Amortizaciones.............oocoooom.... 11.732,82 €

a) ;0uéinformacién nos aporta la diferencia entre cobros menos pagos?

b) ¢0ué nos dice el beneficio neto mas las amortizaciones?
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