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· ¿QUE HACEN LAS EMPRESAS EN TIEMPOS DE CRISIS?
· COMO MEJORAR EL MANEJO DEL FLUJO DE FONDOS
· NOVEDADES IMPOSITIVAS

Estimados clientes y amigos:

En este número incluimos varios artículos dedicados a analizar la ética y liderazgo en los gobiernos corporativos que, esperamos, sean de vuestro agrado.

Al igual que en años anteriores la A.F.I.P. dispuso que la fecha de vencimiento para la presentación de las declaraciones juradas anuales de las personas físicas, correspondientes a los impuestos a las ganancias y sobre los bienes personales se produzca a partir del corriente mes de abril.

Recordamos a aquellos que todavía no lo han hecho, que cuanto antes envíen la información que les solicitáramos oportunamente. 

Con la cordialidad de siempre nos despedimos hasta el próximo número. 

Jorge Papantos y Horacio Parrella

¿QUE HACEN LAS EMPRESAS EN TIEMPOS DE CRISIS?
Días atrás, mientras estaba esperando que terminaran de efectuar el service de mi automóvil, tuve la oportunidad de leer un interesante artículo en la revista de los concesionarios de una conocida marca de origen norteamericano.  Me impactó el tema ya que mencionaba circunstancias por la que casi todas las empresas se enfrentan de tanto en tanto. 

En los tiempos difíciles, es muy importante que la empresa haga foco sus esfuerzos en estas tareas:

· Clientes actuales. 

· Costos. 

· Productividad y Eficiencia. 

Estos puntos pueden traducirse en los siguientes objetivos:

1. Conservar los clientes actuales

2. Comprar mercadería en forma racional 

3. Detectar el capital de baja rotación 

4. Aumentar la eficiencia de los servicios 

5. Evaluar la performance de la empresa 

Conservar los clientes actuales 
¿Cuál es el beneficio para la empresa?
· Nuevas ventas a clientes actuales 

En momentos de crisis no es sencillo hacer nuevos clientes, por lo que conservar los clientes que ya tenemos es vital.  Si la empresa logra una relación duradera con ellos será menos difícil volver a venderles y más difícil perderlos.  Desde el lado de los costos estos se verán minimizados ya que la tarea de marketing será casi nula y por lo tanto la venta se podrá efectivizar en menos tiempo.  La empresa ya conoce a sus clientes, con sus hábitos y preferencias, y estos, a su vez, confían en la empresa.

Es importante poder segmentar a los clientes y crear campañas de marketing específicas para cada segmento. 

Evolución de Ventas por Períodos

La empresa debería producir un informe que permita evaluar período a período (mes, bimestre, trimestre, año, etc.) las ventas de cada cliente.

De esta forma podrás observar sus hábitos de consumo y su frecuencia de compra.  Así se podrá detectar el momento oportuno para contactar al cliente y ofrecerle promociones o descuentos especiales que lo incentiven a la compra.

Comprar mercadería en forma racional 

¿Cuál es el beneficio para la empresa?
· Optimizar el inventario 

· Comprar racionalmente 

· Ahorrar tiempo, dejando de administrar manualmente cada ítem 

· Detectar piezas obsoletas 

Sugerencia de Pedidos

En materia de inventarios, es absolutamente necesario saber qué comprar y cuándo es el momento oportuno para hacerlo.

El informe de Sugerencia de Pedido permite obtener un listado de inventario para pedir a los proveedores.

De esta forma, el responsable de inventarios puede especificar un porcentaje de existencias como objetivo, por ejemplo puede desear contar con un stock equivalente al 10% de las ventas del último año.  Con esa base el sistema calcula la Sugerencia de Pedido, según la cantidad necesaria de ítems a pedir, la cantidad en existencia y los pedidos pendientes de proveedores.

ABC de inventarios

Esta herramienta ofrece a la empresa una herramienta crucial para tomar decisiones informadas sobre su inventario.  Los Informes ABC permiten:

· Descubrir los ítems con mucha existencia y pocas ventas 

· Armar promociones con piezas de costo bajo/mediano, mucha existencia, poca demanda 

· Contactar clientes que han comprado determinadas piezas de alto costo, mucha existencia y poca demanda 

· Impedir compras de ítems de alto/mediana existencia y poca o nula demanda 

· Detectar ítems que deben ser declarados obsoletos 

Detectar capital inmovilizado
Ítems de baja o nula rotación – Cómo identificarlos y venderlos
¿Cuál es el beneficio para la empresa?
· Identificar ítems sin ventas 

· Planificar acciones para deshacerse de los ítems inmovilizados 

· Disminuir costos 

El inventario inmovilizado sufre diversos costos ocultos como seguros, “alquiler” del almacén y el tiempo que se pierde o, mejor dicho, dinero que se invierte cada vez que se recuenta el inventario.

Recontar  ítems que no tienen ventas equivale a dinero que está guardado en las estanterías sin producir ninguna ganancia.  En otras palabras, la empresa está teniendo un costo de oportunidad de colocar el dinero en otra actividad.

Una empresa puede fácilmente tener cientos de miles de dólares en ítems sin ventas.

El primer paso para evitar esta situación es clasificar a los ítems según su actividad.  Los ítems pueden ser vivos, de baja rotación o muertos de acuerdo a las ventas registradas. 

Luego de identificarlos, la empresa podrá trazar un plan de acción estratégico para deshacerse de ellos.  Podrá contactar clientes que han solicitado estos ítems en el pasado, realizar promociones, ofrecer descuentos, etc.

Aumentar la eficiencia de los Servicios
¿Cuál es el beneficio para la empresa?
· Maximizar la productividad 

· Aumentar rentabilidad e ingresos 

· Coordinar el trabajo de los técnicos 

· Detectar zonas de mejora 

· Ahorrar tiempo 

· Mejorar toma de decisiones 

En muchas empresas es habitual escuchar frases como “los servicios dan pérdida”.  En realidad, los servicios pueden ser un generador de ingresos muy importante si se lo maneja correctamente.

Coordinación de los técnicos

Esta unidad de negocios tiene un insumo que no se puede almacenar y que son las horas de los técnicos.  El tiempo que no es aplicado a una tarea productiva es directamente una pérdida para la empresa.

No analizar detenidamente las tareas de los técnicos puede tener un impacto directo en el resultado de la empresa equivalente a cientos de miles de dólares por año.

Es fundamental contar con una herramienta que permita administrar esos recursos para maximizar su eficiencia y productividad, y que ayude a la empresa a conocer:

· Qué esta haciendo cada técnico o equipo de trabajo en cada momento 

· Cómo avanza el trabajo en cada orden 

· Qué técnicos o equipos de trabajo están disponibles para asignarles nuevas órdenes 

De esta forma se podrá:

· Programar y asignar los trabajos 

· Analizar la carga de trabajo de cada técnico 

· Detectar la finalización de una tarea asignada para luego asignar una nueva 

· Detectar demoras y el motivo de la misma (por ejemplo: falta de ítems, carencia de conocimientos técnicos, falta de equipamiento, etc.) 

Evaluar la performance de la empresa
¿Cuál es el beneficio para la empresa?
· Conocer el estado de la empresa al instante 

· Detectar problemas 

· Corregir desvíos 

· Tomar decisiones informadas 

· Medir la eficiencia del negocio 

La herramienta elegida no solo debe ser una solución administrativa, sino que también debe brindar informes del estado de la empresa de manera rápida que ayuden a tomar decisiones  que trasciendan lo cotidiano.
La solución pare este dilema es contar con un Panel de Control, de donde surja la información relevante de la empresa de un modo sencillo y útil.

Un Panel de Control permitirá a los gerentes monitorear los indicadores de negocio que consideren más importantes, entre ellos:

· Rentabilidad neta 

· Rentabilidad bruta 

· Punto de equilibrio de cada departamento 

· Rotación de inventarios

· Contribución de cada departamento sobre total de ventas 

· Retorno sobre los activos 

· Endeudamiento 

· Grado de inmovilización del activo 

Los gerentes obtendrán toda la información crítica para la gestión de la empresa de manera ágil y efectiva.  De esta forma será posible identificar rápidamente los posibles desvíos y diagramar las acciones correctivas que ayudarán a cumplir los objetivos de la empresa.

Este artículo, está basado en un artículo de similares características publicado en distintas ediciones de la revista de los concesionarios Ford Argentina. 

COMO MEJORAR EL MANEJO DEL FLUJO DE FONDOS
Preparar un pronóstico de flujo de fondos
Debemos dividir el pronóstico en tres partes: ingresos, pagos y saldos.  Los ingresos deben incluir el dinero que el negocio recibe, como las ventas y cuentas por cobrar.  Los pagos deben abarcar todo el dinero que sale del negocio como los gastos, pagos de préstamos y pagos a proveedores.  Por ultimo, los saldos, deben mostrar la situación al fin de cada mes y el acumulado, el cual debe ser equivalente a lo que hay en la caja y la cuenta bancaria.

Mantener la situación bajo control

Una vez que se hay invertido tiempo y esfuerzo en el pronóstico de flujo de fondos, es una importante ayuda para identificar los posibles problemas.  Lo antes que analicemos este pronostico, mayor es el tiempo para solucionar los posibles problemas.  También puede ser utilizado para mejorar la precisión del presupuesto y asegurarse que se cuenta con suficientes fondos para cubrir los egresos al momento en que la situación no sea óptima.

Manejar bien los tiempos

El flujo de fondos es mas fácil de manejar para los negocios que cancelan sus deudas en el momento más oportuno.  Algunos de ellos ofrecerán descuentos por un pago anticipado de sus cuentas, pero en algunas circunstancias es mejor dejar el dinero en el banco y pagar las cuentas lo más tarde posible, o hacer un pago parcial “por error”, que causa confusión y también nos da un poco mas de tiempo.

Este artículo, preparado por Jorge A. Papantos, está basado en un artículo de similares características publicado en la revista Financial Accountant edición de enero-febrero de 2009. 

NOVEDADES IMPOSITIVAS

Procedimiento. Régimen de facilidades de pago permanente. Sustitución de la normativa aplicable 
R.G. (AFIP) 2774.  BO: 03/03/2010
Se sustituyen las disposiciones que establecen un régimen de facilidades de pago de carácter permanente, para la cancelación total o parcial de obligaciones impositivas y de los recursos de la seguridad social -RG (AFIP) 1966-.
En igual forma que el régimen anterior, las presentes disposiciones no prevén reducciones de intereses, ni liberación de sanciones contemplando un régimen de bonificación del 30% de los intereses de financiamiento, aplicable únicamente para determinado tipo de deuda que se regularice, y siempre que se trate de contribuyentes cumplidores.
Entre las principales modificaciones respecto de las disposiciones que anteriormente establecían el régimen de facilidades de pago permanente, señalamos:

* Se establecen dos categorías de planes, uno de tipo general por deudas impositivas, previsionales o aduaneras, y otro de carácter especial para deudas en ajuste de inspección o en gestión judicial, cuyas características son las siguientes:

A) Tipo general: 

- Según el tipo de deuda a regularizar, se establece entre 3 y 20 la cantidad de cuotas a solicitar con un interés de financiamiento del 2%;

- Los presentes planes de facilidades no gozarán del beneficio de bonificación de intereses de financiamiento.

B) Tipo especial:

- Según el tipo de deuda a regularizar, se establece entre 3 y 36 la cantidad de cuotas a solicitar, y el interés de financiamiento varía entre el 1,25% y el 2%;

- Según la deuda de que se trate podrán gozar del beneficio de bonificación de intereses de financiamiento;

- El monto de cada cuota, excluidos los intereses de financiamiento, no podrá ser inferior a $ 150.

* Para efectuar el acogimiento se deberá ingresar en la página web de la AFIP al sitio "Mis Facilidades" en la opción Plan general resolución general 2774 o Plan especial resolución general 2774, según sea el caso;

* La caducidad del plan de pagos se pondrá en conocimiento del contribuyente a través del servicio "E-Ventanilla", y la rehabilitación de planes caducos podrá solicitarse únicamente para los planes especiales y por única vez dentro de los 30 días de notificada la caducidad;

* Cuando sean incluidas deudas en discusión administrativa o contencioso administrativa, los contribuyentes también deberán allanarse a la pretensión del Fisco mediante la presentación del F. 408(nuevo modelo) en idéntica forma que como ocurre con deudas en ejecución judicial. 
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Participamos en forma activa en la obtención de los resultados buscados por nuestros clientes proveyendo servicios de alta calidad, brindando servicios de: asesoramiento y planificación fiscal, auditoria de estados contables, consultoría de negocios y organización, auditoría interna, bookkeeping, tecnología de la información y contabilidad forense.

VALOR AGREGADO es publicado tres veces al año por Papantos, Parrella y Asociados, Contadores Públicos, para el uso de los socios, clientes, miembros y amigos.  Los usuarios deben tener en cuenta que la información técnica contenida se encuentra resumida y puede resultar desactualizada.  Antes de llegar a sus propias conclusiones o tomar decisiones en base a la información aquí contenida, recomendamos consultar su profesional de confianza.  Este boletín no tiene la intención de atraer clientes atendidos por otros colegas, ni pretende brindar servicios de cualquier naturaleza.
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