Utilizar los Estados Financieros y Microsoft® Office Small Business Edition 2003 para Supervisar la Salud de su Empresa
La contabilidad es el lenguaje de los negocios, y los estados financieros son las mejores herramientas para evaluar el panorama financiero de una compañía.  Ya sea usted dueño de un negocio, un empleado, un inversionista o un representante de una institución financiera, los estados financieros le pueden ayudar a supervisar y comprender la salud de un negocio.  Además, para los dueños de los negocios, esta comprensión puede llevarlos directamente a estrategias para incrementar los ingresos o reducir los costos.
Este documento proporciona una vista general y concisa de los conceptos contables y financieros más esenciales, que le ayudarán a realizar un plan efectivo para su negocio y supervisar su progreso.  Se incluye una descripción de los estados financieros claves, una explicación de porqué son importantes, cómo y cuándo usarlos y las entradas que cada uno requiere.  En este artículo, usted encontrará sugerencias fáciles de usar y prácticas que puede aplicar en su negocio hoy mismo.
Existen siete plantillas profesionalmente diseñadas en este CD, y muchas más en Office Online, que corresponden a todos los conceptos que se analizan a continuación.  Están diseñadas para usarse con Office Small Business Edition 2003 y son compatibles con Microsoft Office Excel 2003, Microsoft Office Word 2003 y Microsoft Office PowerPoint® 2003.  Cada plantilla se puede personalizar rápidamente para satisfacer las necesidades únicas de su negocio.  El combinar estas plantillas con el poder y la familiaridad de Office Small Business Edition 2003 permite a los pequeños negocios como el de usted, administrar de manera más precisa y eficiente la información financiera y evaluar los resultados financieros de la compañía.
Planear el Futuro Financiero de su Negocio
El punto de salida de cualquier viaje exitoso es tener un buen mapa.  Para un pequeño negocio, el mejor mapa es un plan de negocios bien definido con proyecciones financieras bien investigadas. El valor real de crear un plan de negocios no es tener el producto terminado a la mano, por el contrario, el valor reside en el proceso de investigar y pensar en su negocio en una manera sistemática.  El hecho de planear lo obliga a confrontar los problemas claves para su negocio, estudiar e investigar, si no está seguro de los hechos, y ver sus ideas críticamente.  Toma tiempo en el presente, pero evita errores costosos, tal vez desastrosos, en el futuro.
El planear no debe de ser un evento aislado anterior al lanzamiento de un nuevo negocio. Si su negocio ya está establecido, volver a revisar el proceso de planeación lo obliga a revisar las suposiciones clave en su modelo de negocio:
· ¿Han entrado nuevos competidores al mercado, y todavía tenemos una ventaja competitiva única?
· ¿Cómo han cambiado nuestros márgenes de utilidad en varios productos o líneas de servicio?
· ¿Cuál es nuestra proporción de negocios de clientes que repiten a nuevos negocios?
· ¿Tenemos nuevos productos suficientes en camino para que continúe creciendo nuestro negocio?
· ¿Estamos haciendo un buen trabajo al entregar una marca e imagen consistentes de nuestra  compañía?
[image: image4.wmf]Contestar estas preguntas estratégicas cada trimestre o al menos una vez al año le puede ayudar a hacer de un plan de negocios una “narrativa viviente” que lo guíe en las operaciones cotidianas de su negocio.  Las plantillas en este CD también le pueden ayudar a dominar este importante paso.
Las plantillas Plan de Negocios para Empresas Iniciales y el  Plan de Negocios para Empresas Establecidas están diseñadas para usarse en Word 2003 y son proporcionadas por SCORE®, el Cuerpo de Servicio de Ejecutivos Retirados (www.score.org).  Consisten en una narración y varias hojas de cálculo financieras.  La plantilla narrativa es el cuerpo del plan de negocios.  Contiene más de 150 preguntas que pueden ayudarle a enfocar sus esfuerzos de planeación con efectividad.  Cuando haya terminado de escribir su primer borrador, usted tendrá una colección de pequeños ensayos sobre los diversos temas de plan de negocios.  Entonces los querrá editar en una narración que fluya con soltura.
[image: image5.wmf]Ahora está listo para atacar las proyecciones financieras que son el pilar clave de su plan de negocios.  Un pronóstico de ventas preciso de su producto o servicio es el mejor lugar para comenzar.  La plantilla Pronóstico de Ventas Anual para Excel 2003 es el cimiento para su plan financiero, por lo que debe asegurarse de que sus suposiciones son realistas.  SCORE incluye algunas buenas sugerencias dentro de las plantillas, como estudiar los registros de ventas pasadas para encontrar factores recurrentes como fluctuaciones por temporada o periódicas.  También tiene sentido pronosticar las ventas de acuerdo a las divisiones naturales para su tipo de negocio, como las líneas de producto, los departamentos, la ubicación de sucursales, los grupos de clientes, los territorios geográficos o los contratos clave.  
Su pronóstico de ventas entra en la Proyección Anual de Pérdidas y Ganancias, otra plantilla de SCORE para Excel 2003.  Esto le permite estimar los Costos de ventas, que son los costos directamente asociados con producir y entregar su producto o servicio.  Los otros componentes de los gastos son los Gastos operativos, que son los artículos de línea que no están relacionados directamente con su producto o servicio.  Los Gastos operativos se pueden considerar por lo general como “fijos” (como la renta que generalmente no variará con las ventas) o “variables” (como comisiones de venta que se espera que varíen con las ventas).  Otra manera de clasificar los Gastos operativos sería “Ventas y Marketing”, “Investigación y Desarrollo” y “Generales yAdministrativos”.  Como con todas sus suposiciones de pronóstico, es esencial ser honesto con usted mismo y la realidad de su negocio.  Por ejemplo, si subestima el Costo de Ventas, puede hacer el error fatal de poner un menor precio a su producto.  También es útil verificar a fondo sus proyecciones de ventas y los gastos al compararlas contra las evaluaciones de la industria, y la plantilla tiene esta capacidad integrada.
Debe tratar de pronosticar sus ingresos y sus gastos de ventas a tres años o cinco años, que pueden requerirse si está buscando financiamiento de capital de riesgo.  Cualquier cosa más allá de tres a cinco años requiere demasiadas suposiciones confusas, así que haga el primer año con una base mensual y los años subsecuentes con una base trimestral.  La plantilla Proyección de Ganancias a Cuatro Años de SCORE le puede ayudar con esto.
La clave para una planeación exitosa es ser capaz de entender las “sensibilidades” en sus estimados.  En otras palabras, intente una serie de escenarios “que pasaría si” alrededor de sus suposiciones clave para ver el efecto en los resultados financieros (por ejemplo, “Si gastó $20,000 adicionales en publicidad, ¿cuáles necesitarían ser mis ventas para hacer que valga la pena? Considere varios escenarios, el mejor caso, el peor caso, y el más probable, alrededor de sus suposiciones clave para determinar dónde están las exposiciones de riesgo clave en su modelo financiero.  Esto le permitirá tomar decisiones más informadas y proactivas.  Por ejemplo, si usted es una compañía manufacturera y sus ganancias proyectadas son altamente sensibles al precio de un componente clave, debería considerar un contrato a largo plazo con el proveedor que congele el precio de ese componente.
[image: image6.wmf]Un concepto estándar para un análisis “Qué pasaría si” es el punto de equilibrio.  Esto es simplemente el volumen de ventas en donde las ganancias de ventas son exactamente iguales a sus costos y gastos, resultando en cero utilidad.  Por definición, cualquier volumen de ventas arriba del punto de equilibrio resultará en utilidades.  Esto le da a usted, y a sus inversionistas, una vista rápida en cuánto tiene que escalar para que su negocio alcance utilidades.  Esto se hace fácilmente con Excel 2003 y la plantilla Análisis del Punto de Equilibrio de SCORE.  Simplemente sume sus costos fijos en dólares y exprese sus costos variables como un porcentaje de ventas.  La plantilla entonces calcula automáticamente el nivel de ventas de punto de equilibrio, las ventas que necesita para cubrir sus costos fijos después de quitar un porcentaje por cada dólar de ventas para los costos variables. 
La plantilla Presentación del Plan de Negocios para PowerPoint 2003 resume los puntos clave en su plan de negocios en una presentación concisa de 12 diapositivas adecuada para introducir su negocio a inversionistas potenciales, clientes, proveedores o empleados. Tome en cuenta que mientras esta presentación es una herramienta de ventas útil, también necesitará un plan de negocios completo seguro y detallado para asegurar financiamiento.  

Supervisar la Salud Continua de su Negocio 
Una vez que complete el proceso del plan de negocios periódico descrito anteriormente, necesitará un mapa detallado para el éxito de su negocio.  Pero aún los mejores planes deben adaptarse y cambiar.  Es por eso que usted necesita las herramientas financieras adicionales para medir cómo está funcionando su negocio con el paso del tiempo comparado con sus proyecciones.  En esta sección nos enfocaremos en cinco necesidades clave para cualquier negocio y los estados financieros y sus plantillas correspondientes en este CD que le pueden ayudar a medirlos:
1. Asegurar suficiente liquidez  a corto plazo para permanecer en el mercado – utilizando el balance.
2. Comprender las necesidades de flujo de efectivo de su empresa – utilizando el informe de flujo de efectivo
3. Medir la rentabilidad de su empresa durante un cierto periodo de tiempo – utilizando el Informe de Pérdidas y Ganancias.
4. Medir el valor de su negocio en un punto del tiempo – utilizando el balance
5. Perfeccionar su negocio con proporciones que lo engloban todo – relacionando el balance y el Informe de Pérdidas y Ganancias.
Usaremos ejemplos para ilustrar estos conceptos, tomados desde las plantillas en el CD que tienen varias figuras representativas de Tailspin Toys, una fábrica de juguetes ficticia.
Paso 1:  Asegurar suficiente liquidez a corto plazo
[image: image7.wmf]Muchos negocios fallan no porque no sean rentables, sino porque no tienen suficiente “capital líquido” a la mano para pagar sus deudas en los primeros 6-18 meses.  El capital de trabajo es la medida principal de la liquidez: es la cantidad de dinero que su negocio tiene para pagar sus deudas en el corto plazo (generalmente definida como un periodo de 12 meses).  El capital de trabajo son simplemente sus pasivos actuales [B] restados de sus activos actuales [A]. (A, B y otras designaciones se refieren a los ejemplos de Tailspin Toys en el documento.)
Otra medida bien conocida de liquidez es la Proporción actual [A/B].  Otra prueba aún más estricta es hacer una Proporción Rápida [(A-C)/B], que deja fuera de los cálculos al balance de inventario menos líquido.  Ambas proporciones deben estar arriba de 2.0 para una pequeña compañía manufacturera.
Anexo 1:   Ejemplo de Cálculo de Capital de Trabajo Utilizando la Plantilla de Balance General con Proporciones financieras
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Proporción

 actual [A/B]

 

2.65

 

Capital de trabajo  [A

-

B]

 

$332,000

 

Proporción

 rápida[(A

-

C)/B]

 

2.28

 

Proporción de deuda a capital  [(G+H)/F]

 

0.16

 

Proporción de efectivo  [D/B]

 

0.18

 

Proporción de deuda  [(G+H)/E]

 

0.12

 

% de

 

ACTIVOS

 

% de

 

ACTIVOS

 

Activos corrientes

 

  

 

Pasivos corrientes

 

  

 

Efectivo y equivalentes  [D]

 

               37 

 

1.6%

 

Deudas por pagar  y porción actual de la dueda a largo plazo

[H]

 

            

   38 

 

1.7%

 

Inversiones a corto plazo

 

             152 

 

6.6%

 

Cuentas por pagar y gastos a

cumulados

 

             120 

 

5.2%

 

Cuentas por cobrar [I]

 

             192 

 

8.4%

 

Impuesto sobre la renta oor pagar

 

               33 

 

1.4%

 

Inventarios [C]

 

               74 

 

3.2%

 

Contribuciones para el retiro y reparto de utilidades acumulados

 

               10 

 

0.4%

 

Iimpuesto sobre la renta diferido

 

               44 

 

1.9%

 

Gastos prepagados y otros activos corrientes

 

               34 

 

1.5%

 

Tota

l de activo corriente  [A]

 

 $          533 

 

23.3%

 

Total de pasivo corriente  [B]

 

 $          201 

 

8.8%

 

Balance General Tailspin Toys

 

Para el periodo finalizado el 31 de diciembre  2003

 

ACTIVOS

 

PASIVOS

 

Miles

 


El Anexo 1 muestra la sección de la plantilla del Balance General con Proporciones Financieras para Excel 2003 con datos de Tailspin Toys.  La compañía tiene $332,000 de capital de trabajo, lo que indica que pueden cubrir sus deudas en el corto plazo.  Tailspin Toys también muestra suficiente liquidez cuando considera que tanto su proporción actual como su Proporción Rápida son mayores a 2.0
Paso 2:  Entender sus necesidades del flujo de efectivo
El flujo de efectivo es la esencia del capital de trabajo.  El efectivo es el activo más líquido, y es lo que su negocio necesita finalmente para pagar sus deudas.  Tomemos un momento para distinguir entre “flujo de efectivo” y “rentabilidad”, dos conceptos básicos que a menudo se confunden.
· Flujo de efectivo:  Un concepto operativo que da seguimiento a los recursos (efectivo entrante) y el uso (efectivo saliente) de efectivo durante un periodo de tiempo.  Piense en esto como el estracto de la cuenta de cheques de su compañía para ese periodo.
· Rentabilidad:  Un concepto contable que describe la habilidad de su compañía de generar más ventas que sus costos y gastos operativos.
Entraremos en más detalle en las diferencias de los dos conceptos anteriores en la siguiente sección, pero recuerde esta regla:  A sus acreedores no les importa mucho cuántas ganancias está generando, a ellos se les paga en efectivo, no con ganancias.
La plantilla Balance del Flujo de Efectivo Anual de SCORE para Excel 2003 es una gran herramienta para dar seguimiento al movimiento de efectivo durante un periodo de tiempo.  Se puede usar para analizar cómo le fue una vez que ya tiene todos sus números, o mejor aún, como una Proyección de Flujo de Efectivo para asegurar que no tenga poco efectivo el proximó año. 
[image: image8.wmf]Puede ser útil dividir el flujo de efectivo en por lo menos dos subgrupos.  Un subgrupo debe ser “efectivo de las operaciones”, que es simplemente el efectivo que entra de los clientes menos el efectivo pagado a los proveedores, a los empleados y para otros gastos operativos como la renta y los servicios.  El segundo subgrupo del flujo de efectivo es un poco como una bolsa que abarca actividades financieras (fuentes de efectivo por vender acciones y préstamos, o usos como pagar intereses y dividendos), inversiones en activos productivos y efectivo utilizado para pagar impuestos.

Paso 3:  Medir la rentabilidad
La rentabilidad describe la habilidad de una compañía para generar más en ingresos por ventas que los costos y los gastos operativos.  El Estado de Pérdidas y Ganancias (algunas veces llamado Estado de Resultados; a menudo resumido como PyG) es la medida estándar de rentabilidad para un negocio durante un periodo de tiempo, generalmente un mes del año.  El PyG es uno de los dos balances financieros más importantes, tanto para la administración interna e inversionistas como para los financieros externos.  El otro es el balance general.
Un PyG bien construido puede proporcionar muchos detalles sobre su negocio.  Enfoquémonos en algunas ideas clave para generar su PyG para maximizar las oportunidades de aprendizaje.
[image: image9.wmf]El Anexo 2 (a continuación) es una versión simplificada de una plantilla del Estado de Pérdidas y Ganancias para Excel 2003.  Algo bueno de este diseño de PyG es que las tres columnas de porcentaje que se encuentran hasta la derecha le permiten verificar rápidamente columna por columna para ver si algún concepto está fuera de su proporción esperada.  Por ejemplo, si verifica hacia abajo la columna de “% de cambio desde el año anterior” podrá ver que la Ganancia neta de Tailspin Toys (también llamado ingreso neto) cayó 5% si se compara con 2002, aún así las ventas totales subieron un 24%. A primera vista esto parece contradictorio, si las ventas suben, también deben subir las ganancias.  Analicemos más a fondo para averiguar porqué no ocurrió esto.  No se puede culpar el Costo de Ventas porque la Utilidad bruta (también llamado Margen bruto) subió un 27% - conmensurado con el aumento en las Ventas totales.  Los Gastos operativos parecen ser los culpables, habiendo subido un 41%.  Al analizar más a fondo podemos ver que tanto las Ventas y Marketing como los Sueldos y Salarios han subido bastante, ambos con relación al año anterior y al presupuesto de Tailspin.  ¡Claramente se deben controlar los gastos! Este es el tipo de análisis de PyG que produce la información con capacidad de acción.
Anexo 2:  Ejemplo de estado de Pérdidas  y Ganancias
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Estado de 

Pérdidas y Ganacias

 

Tailspin  Toys

 

Para el año terminado el 31 de diciembre, 2003

 

Miles

 

Margen bruto  [L/J]

 

31.2%

 

Ingreso por ventas  [T/J]

 

8.1%

 

Periodo 

 

Anterior 

 

Presupuesto 

 

Periodo 

 

actual

 

Periodo  

 

a

ctual como 

 

% de ventas

 

  %  de cambio

 

desde periodo

 

anterior

 

% de cambio

 

del 

 

presupuesto

 

Ingresos por ventas

 

Autos de carreras

 

815

 

850

 

920

 

38.5%

 

12.9%

 

8.2%

 

Muñecas interactivas

 

1,110

 

1,320

 

1,470

 

61.5%

 

32.4%

 

11.4%

 

Ingresos totales p

or ventas  [J]

 

1,925

 

2,170

 

2,390

 

100.0%

 

24.2%

 

10.1%

 

Costo de ventas

 

Autos de carreras

 

595

 

620

 

660

 

27.6%

 

10.9%

 

6.5%

 

Muñecas interactivas

 

745

 

925

 

985

 

41.2%

 

32.2%

 

6.5%

 

Costo total de ventas[K]

 

1,340

 

1,545

 

1,645

 

68.8%

 

22.8%

 

6.5%

 

Ut

ilidad bruta

 

Autos de carreras

 

220

 

230

 

260

 

10.9%

 

18.2%

 

13.0%

 

Muñecas interactivas

 

365

 

395

 

485

 

20.3%

 

32.9%

 

22.8%

 

Utilidad bruta  [L=J

-

K]

 

585

 

625

 

745

 

31.2%

 

27.4%

 

19.2%

 

Gastos operativos

 

Ventas y Marketing

 

Publicidad

 

78

 

95

 

120

 

5.0%

 

53.8%

 

26.3%

 

Marketing directo

 

37

 

50

 

62

 

2.6%

 

67.6%

 

24.0%

 

Gastos totales de ventas y marketing

 

  [M]

 

115

 

145

 

182

 

7.6%

 

58.3%

 

25.5%

 

Investigación y desarrollo

 

Licencias de tecnología

 

34

 

40

 

37

 

1.5%

 

8.8%

 

-

7.5%

 

Gastos totales de investi

gación y desarrollo

 

 [N]

 

34

 

40

 

37

 

1.5%

 

8.8%

 

-

7.5%

 

General y administrativo

 

Sueldos y salarios

 

82

 

110

 

140

 

5.9%

 

70.7%

 

27.3%

 

Consumibles (oficina y operativos)

 

17

 

18

 

19

 

0.8%

 

11.8%

 

5.6%

 

Comidas y entretenimiento

 

10

 

10

 

11

 

0.5%

 

10.0%

 

10.0%

 

Renta

 

29

 

30

 

28

 

1.2%

 

-

3.4%

 

-

6.7%

 

Servicios

 

16

 

17

 

17

 

0.7%

 

6.3%

 

0.0%

 

Depreciación

 

19

 

18

 

20

 

0.8%

 

5.3%

 

11.1%

 

Gastos totales generales y administrativos

 

  [O]

 

173

 

203

 

235

 

9.8%

 

35.8%

 

15.8%

 

Gastos operativos totales [P=M+N+O]

 

322

 

388

 

454

 

19.0%

 

41.0%

 

17.0%

 

Ingreso por operaciones [Q=L

-

P]

 

263

 

237

 

291

 

12.2%

 

10.6%

 

22.8%

 

Otros ingresos  [R]

 

38

 

40

 

40

 

1.7%

 

5.3%

 

0.0%

 

Impuestos

 

Impuesto sobre la renta

 

80

 

75

 

110

 

4.6%

 

37.5%

 

46.7%

 

Impuestos por nómina

 

17

 

21

 

2

8

 

1.2%

 

64.7%

 

33.3%

 

Total de impuestos  [S]

 

97

 

96

 

138

 

5.8%

 

42.3%

 

43.8%

 

Ganancia neta [T=Q+R

-

S]

 

204

 

181

 

193

 

8.1%

 

-

5.4%

 

6.6%

 


Comparar los resultados de su PyG con las evaluaciones comparativas financieras de su industria, es otra gran manera de obtener información útil.  En el ejemplo de Tailspin Toys vemos que la Ganancia bruta para el 2003, expresada como un porcentaje de ventas, fue de 31%.  Sin embargo, ¿qué significa realmente esta cifra? Si Tailspin Toys fuera una compañía de software con Costos de Ventas físicamente bajos, entonces este margen de 31% estaría muy detrás del promedio de la industria en un 70-80%.  Sin embargo, para los fabricantes de juguetes, un Margen bruto de 31% está por arriba del promedio.
Un gran recurso para una amplia gama de evaluaciones comparativas financieras de la industria organizadas por el Código NAICS es el libro Estudio de Balance General publicado por la Asociación de Administración de Riesgos (RMA).  Está disponible en la mayoría de las librerías públicas, con su banco, o al contactar al RMA (800-677-7621; www.rmahq.org).  Estas evaluaciones comparativas se pueden encontrar también por medio de grupos o asociaciones comerciales.
Un pensamiento final sobre el Estado de Pérdidas y Ganancias antes de pasar al Balance General.  Debido a que la plantilla de Estado de Pérdidas y Ganancias está diseñada para Excel 2003, puede ser personalizada fácilmente para cumplir con las necesidades únicas de su negocio.  Mientras más líneas de conceptos agregue para ingresos y gastos, más capacidades analíticas obtendrá para averiguar qué hace funcionar a su negocio.  También puede agregar más columnas para cosas como evaluaciones comparativas de la industria.  Sin embargo, no se entusiasme demasiado con su modelo de Estado de Pérdidas y Ganancias, ya que se puede tornar demasiado difícil de manejar.
Paso 4:  Medición del valor:
Usted puede pensar en su Balance general como una fotografía de su negocio en un punto particular en el tiempo, por lo general al finalizar el año fiscal.  Presenta lo que su negocio tuvo ese día (activos), lo que debe en ese día (pasivos) y lo que vale en ese día (patrimonio del propietario, también conocido como capital neto).  En su forma más simple, la ecuación del Balance general es familiar para la mayoría de los hombres/mujeres de negocios:
Activos = Pasivos + Patrimonio del propietario
[image: image10.wmf]Mientras que el Estado de Pérdidas y Ganancias le ayuda a analizar los márgenes y gastos, el Balance general le proporciona información sobre cómo su negocio ha asignado sus activos y cómo esos activos son financiados (a través de pasivos o patrimonio del propietario).  En el Anexo 3 (a continuación), usted puede ver la plantilla del Balance General con Proporciones Financieras para Excel 2003 con los resultados de Tailspin Toys del último año fiscal.  Los activos están divididos en Activos Actuales (líquido e intencionado primordialmente para venta), Activos Fijos (el costo depreciado de los activos productivos no intencionados para la venta) y Otros Activos (primordialmente inversiones financieras).  Los pasivos también están divididos en Pasivos Actuales (obligaciones a corto plazo) y Otos Pasivos (obligaciones a largo plazo).
Anexo 3: Ejemplo de Balance general 
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Proporción corriente  [A/B]

 

2.65

 

Capital de trabajo [A

-

B]

 

$332,000

 

Proporción rápida  [(A

-

C)/B]

 

2.28

 

Pro

porción de deuda

-

patrimonio  [(G+H)/F]

 

0.16

 

Proporción de efectivo  [D/B]

 

0.18

 

Proporción de deuda  [(G+H)/E]

 

0.12

 

% de

 

ACTIVOS

 

% de 

 

ACTIVOS

 

Activos 

Actuales

 

  

 

Pasivos 

Actuales

 

  

 

Efectivo y equivalentes  [D]

 

               37 

 

1.6%

 

Prés

tamos por pagar y porción corriente de la deuda a largo plazo

 

               38 

 

1.7%

 

Inversiones a corto plazo

 

             152 

 

6.6%

 

Cuentas por pagar y gastos acumulados

 

             120 

 

5.2%

 

Cuentas por cobrar [I]

 

             192 

 

8.4%

 

Im

puesto sobre la renta por pagar

 

               33 

 

1.4%

 

Inventarios  [C]

 

               74 

 

3.2%

 

Contribuciones acumuladas de retiro y participación de utilidades

 

               10 

 

0.4%

 

Impuesto sobre la renta diferido

 

               44 

 

1.9%

 

Gastos prepagados y otros activos corrientes

 

               34 

 

1.5%

 

Activos 

Actaules

 totales  [A]

 

 $          533 

 

23.3%

 

Pasivos Actuales

 totales  [B]

 

 $          201 

 

8.8%

 

Activo fijo

 

Otros P

asivos

 

Propiedades, planta y equipo al costo

 

      

    1,096 

 

47.9%

 

Deuda a largo plazo

 

             234 

 

10.2%
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Una vez más, se puede obtener información importante cuando se observan los números absolutos en su Balance general, pero puede obtener mayores detalles al comparar cada concepto en años anteriores, la cantidad presupuestada o las evaluaciones comparativas de la industria.  Por ejemplo, puede parecer que Tailspin Toys tiene una cantidad razonable de efectivo al 1.6% de los activos totales, pero si otras fábricas de juguetes normalmente tienen 4%, ellos podrían soportar mejor una baja en las ventas por la temporada.  Nuevamente, los Estudios de balance general publicados por la Asociación de Administración de Riesgos pueden proporcionar este tipo de evaluaciones comparativas de la industria.
Dos “proporciones de aprovechamiento” – la Proporción deuda a capital y la Proporción de deuda – miden cuánto de los activos de la compañía son financiados por la deuda.  Los inversionistas y los financieros potenciales examinan estas proporciones detalladamente para indicar la medida de la “protección de capital” de su compañía que le puede ayudar a absorber pérdidas.  También miden la habilidad de su compañía de atender las obligaciones a corto y a largo plazo.  Estas son calculadas automáticamente en la plantilla Balance general con proporciones financieras para Excel 2003.
· Proporción de Deuda a Capital = (Deuda corriente + a largo plazo) / Patrimonio del propietario = [(G+H)/F].  Esto mide la habilidad de la administración para pagar sus deudas, incluso sin capital si fuera necesario.  Tailspin Toys tiene una proporción muy baja de 0.16 [($38+$234)/$1652].
· Proporción de Deuda = (Deuda corriente + a largo plazo) / Activos totales = [(G+H)/E]. Esto mide el apalancamiento operativo de su compañía.  Tailspin Toys tiene una proporción muy conservadora de 0.12 [($38+$234/$2290].
Paso 5:  Perfeccionar
Hay varias proporciones clave que conectan los valores en el Estado de Pérdidas y Ganancias y el Balance General.  Calcular y analizar estas proporciones puede ser especialmente valioso al evaluar la salud de un negocio y para encontrar áreas para mejoras.  Algunas proporciones son más relevantes que otras, dependiendo de su tipo de negocio.  Nuevamente, es útil comparar los resultados de su compañía con las evaluaciones comparativas de proporciones de la industria.  Existen dos grandes categorías de proporciones:  Las Proporciones de Administración de Activos y las Proporciones de Rentabilidad.
Las Proporciones de Administración de Activos
Las tres proporciones primarias de Administración de activos proporcionan detalles sobre cómo los activos de la compañía (del Balance general) están siendo utilizados para generar ingresos (del Estado de Pérdidas y Ganancias). 
· [image: image11.wmf]Rotación del Inventario = Costo de ventas / Inventario = K/C en nuestros ejemplos de Tailspin Toys.  Esto muestra con qué frecuencia su empresa rota el inventario cada año. Diferentes industrias tienen características de rotación de inventario muy distintas.  Un restaurante tendrá rotación de su inventario semanalmente, mientras que una manufacturera puede tener rotación de su inventario un par de veces al año.  Tailspin Toys tiene una cantidad de rotación de inventario de 22 ($1645/$74), una vez cada dos semanas aproximadamente, que es muy grande comparada con sus competidores.  Tailspin no tiene suficiente inventario a la mano.
· Proporción de Rotación de Activos = Ingreso anual / Activos totales = J/E en nuestros ejemplos.  Esto muestra el volumen de ventas que su compañía puede soportar con una base de activos dada.  Una proporción baja de rotación de activos significa que su compañía necesitaría una cantidad relativamente grande de activos para generar más ingresos.  Con una proporción de 1.0 ($2390/$2290), Tailspin Toys está exactamente al nivel de las evaluaciones comparativas de la industria.
· Días por Cobrar = (por cobrar *365) / Ingreso anual = (I*365)/J en nuestros ejemplos.  Esto muestra el tiempo promedio de sus cuentas por cobrar – lo que los clientes le deben – es sobresaliente.  Tailspin Toys está promediando 29 días [($192*365 días)/$2400], que está en línea con sus política de cuentas por cobrar a “30 netos”.
Proporciones de Rentabilidad
Existen cuatro Proporciones Clave de Rentabilidad que le proporcionan vistas diferentes de cómo su compañía está generando una ganancia desde un nivel dado de los recursos.  Las juntas miden la viabilidad comercial a largo plazo de su compañía.
· Retorno Sobre los Activos (ROA) = Utilidad neta/Activos totales = T/A en nuestros ejemplos de Tailspin Toys.  Esto mide la habilidad de la administración para generar las utilidades desde un nivel de activos dado.  El ROA de Tailspin Toys de 8% ($193/$2290) está en línea con las compañías del mismo tipo.
· [image: image12.wmf]Retorno Sobre el Capital (ROE) = Utilidad neta/Capital neto = T/F en nuestros ejemplos. Esto representa el rendimiento que usted ha ganado en los dólares que ha invertido en su negocio. Nuevamente, el ROE de Tailspin Toys de 12% ($193/$1652) está en línea.
· Retorno Sobre las Ventas (ROS) = Utilidad neta/Ingresos totales = T/J en nuestros ejemplos.  Esto indica qué tan eficientemente su compañía genera ingreso por cada dólar de ventas.  Muchas compañías utilizan esto como una calificación total porque es intuitiva y relativamente fácil de seguir.  Tailspin Toys está al 8% ($193/$2390).
· Margen Bruto = Utilidad bruta/Ingresos totales = L/J en nuestros ejemplos.  Esto es un indicador de qué tanto puede su compañía invertir en gastos operativos y todavía tener ganancias.  Nuevamente, diferentes industrias tienen características de márgenes brutos muy diferentes.  Lo importante es que a usted le gustaría ver su porcentaje a la alza con el tiempo y permanecer en línea (o por encima) de las evaluaciones comparativas de su industria.  Tailspin Toys está al 31% ($745/$2390).
Siguientes Pasos
Para aprender más sobre cómo Office Small Business Edition 2003 le puede ayudar a administrar  la información financiera clave de su compañía con precisión y eficiencia, visite los siguientes recursos:
· Administrando su negocio con las plantillas financieras clave.  Plantillas personalizables para Office 2003 que cubren los conceptos financieros clave que hemos analizado. 
· Demo de Microsoft Office Small Business Edition 2003.  Conozca las funciones y capacidades de Office Small Business Edition 2003 en este recorrido autoguiado e interactivo.
· Office Online.  Un recurso esencial con miles de plantillas, imágenes prediseñadas y los medios adicionales, artículos de asistencia, servicios comerciales, capacitación, información de producto y más para Office.  Visite la sección especial para profesionales de finanzas.
La información contenida en este documento representa la visión actual de Microsoft Corporation sobre los asuntos analizados a la fecha de la publicación.  Debido a que Microsoft debe responder a las condiciones cambiantes del mercado, no deberá interpretarse como un compromiso por parte de Microsoft, y Microsoft no puede garantizar la precisión de cualquier información presentada después de la fecha de publicación.
Estas Notas de producto son sólo para fines informativos.  MICROSOFT NO OFRECE GARANTÍAS, EXPRESAS, IMPLÍCITAS O DE ACUERDO A LA LEY, CON RESPECTO A LA INFORMACIÓN EN ESTE DOCUMENTO.
El cumplimiento con todas las leyes aplicables de derechos de autor es responsabilidad del usuario.  Sin limitar los derechos de conformidad con los derechos de autor, ninguna parte de este documento se puede reproducir, almacenar o introducir en un sistema de recuperación ni transmitirse de ninguna manera, ni por ningún medio (electrónico, mecánico, fotocopia, grabación o de otra forma), o para ningún propósito, sin el permiso expreso por escrito de Microsoft Corporation. 
Microsoft puede tener patentes, solicitudes de patentes, marcas registradas, derechos de autor u otros derechos de propiedad intelectual que cubran el tema en este documento.  Excepto como se proporciona de manera expresa en cualquier contrato de licencia escrito de Microsoft, la entrega de este documento no le otorga ninguna licencia para estas patentes, marcas registradas, derechos de autor u otra propiedad intelectual.
A menos de que se señale lo contrario, las compañías, las organizaciones, los productos, los nombres de dominio, las direcciones de correo electrónico, los logotipos, las personas, los lugares y los eventos que se mencionan en el presente documento son ficticios y no se tiene la intención ni debe inferirse asociación alguna con cualquier compañía, organización, producto, nombre de dominio, dirección de correo electrónico, logotipo, persona, lugar o evento reales.
© 2004 Microsoft Corporation.  Todos los derechos reservados.
Microsoft, el logotipo de Office y PowerPoint son registros o marcas registradas de Microsoft Corporation en Estados Unidos y otros países.
Los nombres de las compañías o los productos reales mencionados en el presente pueden ser las marcas registradas de sus respectivos propietarios.  SCORE es una marca registrada de Service Corps of Retired Executives Association en Estados Unidos y/u otros países.
� Primeras Impresiones


Su plan de negocios es la primera y más completa imagen que usted puede proporcionar a los inversionistas potenciales, a los empleados o a los proveedores clave.  Proporcionar un plan bien pensado y con presentación profesional empieza estas relaciones con el pie derecho.








� Puntos de Equilibrio Diarios


A muchos dueños de negocios, especialmente los minoristas, les gusta calcular un nivel de ventas de punto de equilibrio diario para que todo mundo tenga un objetivo. (SCORE)





� Conserve una Reserva


Al comenzar un negocio, considere agregar una “reserva” a las necesidades pronosticadas de su capital de trabajo para protegerlo de cualquier error inevitable que surja cuando el plan enfrenta la realidad.





� Neg CF = Ruina


Si su negocio tiene problemas para generar constantemente un flujo de efectivo positivo (FE) de las operaciones, debe fundamentalmente volver a pensar su modelo general de negocios.





� Todo es relativo


Mientras que los números absolutos en su Estado de Pérdidas y Ganancias son importantes, el verdadero aprendizaje viene de los números relativos  comparados con los años anteriores, su presupuesto o la industria.





� ¿A Dónde se Fue Todo el Dinero?


Su Balance general le proporciona un panorama de cómo ha asignado sus recursos durante el curso del año. ¿Hizo bastante inventario?  ¿Invirtió en la planta y equipo?  ¿Pagó préstamos?  ¿O acumuló efectivo?





� Rotación, Rotación, Rotación


Su compañía puede liberar efectivo y endulzar su balance general al mismo tiempo – de varias maneras: rote su inventario más rápido y haga que los clientes paguen sus deudas más rápido. 





� Depende (en Parte) de Usted


ROE y  ROS son seriamente impactados por cuánto el (los) dueño (s) deciden sacar del negocio para salarios y prestaciones.  Mientras más saquen, menos serán. 





� Suposiciones Explícitas


La parte más importante de cualquier pronóstico a largo plazo no son los números por sí mismos, sino las suposiciones subyacentes de los números. Por lo tanto, asegúrese que sus suposiciones sean reales y estén claramente establecidas en el plan.
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