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olvenc1a Y Rentabilidad

(Cuanto estoy dispuesto a perder cada ano,
por matener mi aficion?

y Director del Instituto

Ignacio Valduérteles Bartos
Presidente de IVB Abogados y Economistas

de Investigacién Aplicada a la PYME,
ademds de aficionado al caballo.

Ya comentamos la necesidad de aplicar criterios conta-
bles a nuestra explotacién ganadera para poder con-
trolar su gestién. Para eso es necesario tener nociones

ara adquirir esos conocimientos

bésicos hemos comentado el Balan-
ce y la Cuenta de Resultados, las dos
herramientas bdsicas para la gesti6n
financiera de cualquier negocio. Ahora,
se trata de saber aplicarlas para poder
sacar partido de ellas.

ANALISIS DEL BALANCE

En primer lugar, e] Balance, esa foto-
grafia que refleja la realidad de mi
explotacién. En el Pasivo encontraremos
anotados los Fondos Propios, fundamen-
talmente la suma de lo que hemos ido
ganando -o perdiendo- a lo largo de los
afios, més el capital que puse inicial-
mente. Ahi es donde se refleja si mi
ganaderfa es rentable o un pozo sin

fondo que va acumulando pérdidas.
Conviene tener en cuenta un detalle
importante: si los Fondos Propios -insisti-
mos, la suma de lo que he ganado y per-
dido a lo largo de los afios, mds el capi-
tal inicial- son inferiores al 50% del capi-
tal inicial, o metemos mas dinero en la
sociedad en forma de aumento de capi-
tal, o ésta tendria que disolverse. Aten-
cién a este detalle que nos puede pasar
desapercibido y darnos muchos dolores
de cabeza.

Otra informacién a tener en cuenta
es el Fondo de Maniobra (hay .quien
también lo llama capital de trabajo o
capital circulante). Es la diferencia
entre el dinero que tengo, o puedo
tener a corto plazo —en bancos y cajas,

de contabilidad y finanzas. No se trata de ser expertos
contables, sélo lo suficiente para entender la contabili-
dad que nos preparen Yy saber sacar de ella toda la
informacidn necesaria para tomar decisiones

en clientes que me deben dinero y en
existencias, o potros en venta- y lo que
debo a corto plazo —normalmente los
proveedores, organismos publicos y
polizas de crédito-. Dicho en términos
mas técnicos, la diferencia entre el acti-
vo a corto y el pasivo a corto. Si esa
diferencia o Fondo de Maniobra es posi-
tiva, puedo estar razonablemente tran-
quilo porque se supone que puedo
pagar a mis proveedores; si es negativa
se encienden las alarmas y habrd que
tomar decisiones.

Un concepto complementario del
anterior es las Necesidades Operativas de
Fondos que son los recursos que necesito
para atender los pagos que tengo que
hacer a corto plazo. Se trata, en definitiva,

de calcular con tiempo suficiente, cudn-
to tengo que pagar las préximas sema-
nas, ver si tengo en caja y bancos dinero
suficiente para pagar y si no lo tengo,
ver c6mo lo puedo conseguir. Parece
elemental, pero més de una vez, y de
dos, nos “sorprenden” los pagos sin
haberlos previsto. Por eso, conviene
vigilar el Balance.

De esta fotograffa, que es el Balance,
también podemos sacar unos indicado-
res que nos digan no sélo c6émo estamos,
sino si vamos bien o vamos mal. Hay
muchos, pero explicaremos sélo los dos
maés ttiles: solvencia y rentabilidad.

¢ Solvencia.- Es la capacidad que
tiene la empresa para pagar todo lo que
debe, a corto y a largo plazo. Es decir, en
el supuesto de que el negocio me fuera
mal y me quisiera salir de €], si vendien-
do todo lo que tengo —finca, instalacio-
nes, yeguas, potros, etc.- tendrfa para
pagar todo lo que debo a bancos, a pro-
veedores, a Hacienda o a cualquier otro.
Si no fuera asi, es que estamos en quie-
bra, aunque nos parezca que “vamos
tirando”; y esa situacién, cuanto antes se
conozca y se remedie mejor.

» Rentabilidad.- Son los beneficios
-0 pérdidas- que obtengo del capital
invertido en la empresa. Para entender-
nos: si todo lo que tengo invertido en la
empresa, por ejemplo 100.000 €, me deja
un beneficio limpio de 5.000 €, puedo
decir que a mi inversién le estoy sacan-
do una rentabilidad del 5%. ;Es mucho?,
;es poco? Cada uno tendrd su opinién.
Habrd quien opine que es suficiente,

porque lo suyo es aficién, no negocio; y
habra quien piense que para obtener un
5% mejor lo mete en un plazo fijo que le
dan el 4% y no tiene que preocuparse de
nada.

Lo malo es cuando la rentabilidad es
negativa, cuando a esos 100.000 € le
estamos perdiendo, por ejemplo un 6%
o un 7%. ;Cudnto estoy dispuesto a per-
der cada afio por mantener mi aficién? o
(cudnto puedo esperar hasta que mi
negocio remonte?

Pero este analisis no es ttil sélo para
mi, también para aplicarlo a mis provee-
dores y clientes. Hoy todo estd informa-
tizado y se puede acceder a casi todas
las informaciones, también a las cuentas
de cualquier sociedad. Basta con entrar,
por Internet, en el Registro Mercantil, y
alli podemos encontrar toda la informa-
cién contable de quien nos interese. 5i un
cliente llega con el dinero en la mano no
hay que comprobar nada, pero si es una
sociedad y nos quiere aplazar una com-
pra importante, es prudente ver c6mo
esti esa empresa, antes de concederle
nuestra confianza. Lo mismo con las
empresas proveedoras.

Dos tltimos detalles para terminar
con este andlisis de nuestros estados
contables: el primero es la conveniencia
de calcular estos indices cada mes, o al
menos cada trimestre, para ver c6mo
van evolucionando y si vamos a mejor o
a peor.

La otra sugerencia es preparar la
Cuenta de Resultados en cifras y en por-
centajes, es decir, si consideramos el
total de ingresos como el 100%, ver cuél
es el porcentaje de cada uno de las par-

tidas de gasto y de beneficio, aquf hay
mucha materia para reflexionar y para
tomar decisiones.

NEGOCIANDO CON BANCOS
Al final hay que ir al banco. Con los
bancos, unos proveedores mds, en este
caso de servicios financieros, hay que
negociar con el mismo interés y pareci-
da argumentacién a la que utilizamos
con nuestro proveedor de pienso o de
maquinaria. Por eso, esta negociacién
hay que prepararla con el mismo interés
y conocimiento del tema que ponemos
en cualquier otra negociacién con un
proveedor o cliente.
Dos recomendaciones:
¢ Negociar con tiempo suficiente,
no el dfa antes del vencimiento de una
letra, de un pago a Hacienda o de la
renovacién de la péliza de crédito.
Entonces no voy a negociar, voy a
pedir favores. Y estos favores, el
banco, si los da, los cobra.
¢ Llevar no sélo el Balance y la
Cuenta de Resultados del Gltimo afio,
ademds de nuestra declaracién de
bienes, sino unas previsiones de teso-
reria ponderadas que justifiquen
nuestra necesidad y expliquen cémo
vamos a generar los recursos suficien-
tes para devolverles el dinero que nos
prestan.

(Asf garantizamos la concesién de
un préstamo? En los momentos actuales
nadie garantiza nada, menos tratdndose
de bancos; pero, por lo menos, habre-
mos puesto los medios para que por
nuestra parte no quede.b




