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EXENCION DE RESPONSABILIDAD

Estos materiales de capacitacion estan destinados a usarse como una guia general y pueden aplicarse a un caso
especifico 0 no segun las circunstancias. Estos materiales no crean ningin derecho legal ni imponen ningun
requisito ni obligacion legalmente vinculante para la Federal Deposit Insurance Corporation (FDIC, pos sus
siglas en inglés) ni la Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequefia Empresa (Small Business
Administration (SBA, por sus siglas en inglés)). La FDIC y la SBA no expresan ninguna afirmacion ni garantia
al respecto de la precision o la vigencia de esta informacion y este material.

El contenido de este material de capacitacion no esta disefiado ni destinado para ofrecer asesoramiento en
materia financiera, contable, legal, de inversiones o cualquier otro tipo de asesoramiento profesional que los
lectores puedan utilizar perceptiblemente. Si se necesita la asistencia de expertos en estas areas, consideren
solicitar los servicios de un profesional calificado.

Las referencias a cualquier producto, proceso o servicio comercial a través de nombres comerciales, marcas

registradas, fabricaciones o cualquier otro medio no representan el apoyo, la recomendacion ni la preferencia de
la FDIC, la SBA ni del gobierno de los Estados Unidos.
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Presentacion

Bienvenidos a Administrando el flujo de fondos/efectivo. Al llevar a cabo esta
capacitacion, estad dando un paso importante para ser un exitoso duefio de un pequefio
negocio. Como duefios de pequefios negocios, es importante saber cuénto efectivo
ingresa y egresa de su negocio. Necesitan pensar con anticipacion para poder cumplir
con las obligaciones financieras y administrar un negocio que sea rentable a largo
plazo.

Esta clase introduce algunos conceptos basicos sobre el flujo de fondos, también
conocido como flujo de caja para que puedan comenzar.

Objetivos de aprendizaje

Una vez que finalicen este modulo podran:

e Describir el propoésito de la administracion del flujo de fondos/efectivo en una pequefia empresa en etapa
inicial.

e Evaluar y hacer algunas proyecciones de un ciclo de flujo de fondos.

e Describir como una declaracion de flujo de fondos/efectivo puede ayudar a evaluar y mejorar la salud
financiera de un financiamiento inicial de un negocio.

e ldentificar algunas formas de administrar el flujo de fondos/efectivo en lo referente a la administracion de
costos y a los ingresos potenciales.

e Identificar maneras de buscar asistencia técnica profesional para mejorar su administracion del flujo de
fondos.
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Bob abrid recientemente una nueva confiteria: The Wired Cup. La
confiteria esta muy bien ubicada en una pequeia ciudad
universitaria. Para abrir, Bob invirtié $30,000 de su propio dinero y
recibié un préstamo de $20,000 de un banco comercial. Gast6
$45,000 en los costos iniciales, dejando $5,000 para administrar el
negocio.

The Wired Cup ya es popular entre los estudiantes, el personal de la
universidad y los vecinos. A todos les encanta el café y los productos
de panaderia. El decano ha comenzado a ordenar cruasanes para el
comedor de la facultad. Bob esta construyendo un excelente negocio
nuevo.

Sin embargo, Bob esta preocupado. El atin no ha podido pagar sus
gastos, y se pregunta cuando podra. Los $5,000 ya casi estan

agotados. Ya que sus principales clientes son estudiantes, asume que muchos se irdn a casa en los dias
feriados y durante el verano. Bob se hace las siguientes preguntas:

e ¢COomo pagara sus facturas si hay menos clientes?

e ¢luntara suficiente dinero para volver empezar en septiembre?

e ¢Deberia comprar a granel para reducir costos?

e (Le permitiran los proveedores comprar a crédito, o todavia tendra que pagar en efectivo?

La buena noticia es que Bob esta pensando con anticipacion. Tiene tiempo para trabajar en encontrar
soluciones. A medida que veamos los problemas de flujo de fondos/efectivo de The Wired Cup, ustedes
podran aplicar estos conceptos a sus propios negocios.

Notas

Money Smart para pequefos negocios
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1° afo: abrir un balance general inicial

The Wired Cup
Activos |
Activos actuales:
Efectivo HE 5000 |
Cuentas por cobrar $ -
Gastos previos a la apertura
Contabilidad $ 250
Publicidad $ 500
Comisiones bancarias $ 350
Servicios de cable/internet $ 200
Seguro $ 2,000
Ingredientes $ 3,500
Articulos de limpieza $ 75
Alquiler $ 1,350
Cargos legales $ 2,500
Licencias/primas/permisos $ 1,500
Nomina $ 2,400
Impuestos de nomina $ 360
Servicios telefonicos $ 150
Servicios publicos $ 365
Total de activos actuales $ 15,500 |
Activos fijos:
Equipamiento de cocina $ 9,000
Mejoras en el contrato de
alquiler $ 18,200
Equipamiento de
oficina/tecnoldgico $ 2,300
Total de activos fijos | s 20500 |
Total de activos | s 50,000 |

Suposicion: $20,000 a 5 afios 8.25%

| Pasivos
Pasivos actuales:
Deudas al banco 3,371
Cuentas por pagar -
Pasivos a largo plazo: 16,629
Pasivos totales | 20,000
| Patrimonio
Capital del propietario 30,000
| Capital total | 30,000
Total pasivos y capital | 50,000

Money Smart para pequefos negocios
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Ciclo de conversion de efectivo

El negocio
paga la
materia prima

El negocio El negocio
vende el hace el
producto producto

Un ciclo de conversién en efectivo demuestra como el dinero del negocio se invierte en materia prima, recursos
y otros insumos. Esa materia prima puede convertirse en productos que se venden para generar pagos 0
efectivo.

Si tiene un ciclo de conversion corto, puede vender o transformar el inventario en efectivo rapidamente, lo que
vuelve a poner dinero en el flujo de fondos.

Si tiene un ciclo de conversion de efectivo largo no podra usar ese dinero mientras que el inventario permanezca
quieto en las gondolas. El dinero no fluira nuevamente al sistema.

Notas
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Diagrama de flujo de fondos/efectivo
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Consulte la proxima pagina para una lista de términos de este diagrama.
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El diagrama de flujo de fondos/efectivo de la pagina anterior contiene varios elementos clave sobre el flujo de
fondos. Es una representacion de cuénto efectivo ingresa y egresa del sistema y de muchas de las decisiones
claves o valvulas que un duefio de negocio puede controlar.

Cuando comienza un negocio, el dinero ingresa al negocio por medio de deuda o capital.

Las valvulas en el diagrama representan los puntos de decision. Sus decisiones impactan el flujo de
fondos/efectivo y aumentan o disminuyen sus probabilidades de éxito. Algunas valvulas se encuentran siempre
abiertas (como la de los impuestos y la de deuda). Son un drenaje constante de su efectivo, por ese motivo estan
al fondo. Algunas vélvulas estan abiertas parcialmente, como las valvulas de ventas, general y administrativas.
Siempre se gasta dinero aqui; de usted depende cuanto. A medida que gasta el efectivo disponible, el balance en
el tanque central disminuye.

Inventario. Usted gasta dinero en materia prima, mano de obra y otros costos directos para producir un
producto para vender (asumiendo que produzca un producto, pero el mismo principio aplica para los servicios).
Si decide gastar mucho en inventario, decide paralizar el dinero hasta que venda dicho inventario y lo
conviertan en efectivo. A esto se le llama ciclo de conversion del efectivo.

Los activos fijos generalmente son bienes caros duraderos como edificios, mejoras en el local, vehiculos,
equipamiento, computadoras y tecnologia. Si compran un activo fijo caro, éste paraliza el efectivo disponible.
Una mejor opcion es alquilarlo para mantener el flujo de fondos.

Generador de ganancia (inflar ventas). En la esquina superior izquierda, hay un tubo de ventas. Manténgalo
listo para inflar las ventas de nuevo en el sistema.

Cuentas por cobrar (A/R, por sus siglas en inglés). Puede hacer una venta, pero recibir el efectivo hasta que
recaude el dinero. En definitiva lo que hay que hacer es convertir las cuentas por cobrar a efectivo, para que
fluya al tanque central y se convierta en efectivo disponible.

Cuentas por pagar (A/P, por sus siglas en inglés). En el tanque central, las cuentas por pagar se representan
con ladrillos. Esto es dinero que se debe a los vendedores y proveedores que les otorgan crédito. Por ejemplo,
recibe un producto o un servicio pero ain no ha pagado por ello. Todavia tiene el uso de ese dinero. Los
ladrillos elevan el agua. En lugar de tener que pagar ese producto o servicio, puede usar ese servicio para
mercadotecnia o para pagar otra factura.

Es un reto equilibrar las cuentas por pagar y las cuentas por cobrar. Le conviene que los clientes le paguen lo
antes posible (ingreso de efectivo) y que usted pague lo més lento posible (egreso de efectivo). Sus proveedores
hacen lo mismo. Ellos quieren que usted pague rapido, pero ellos pueden demorarse en pagar a sus propios
proveedores.

Fundamentalmente, le conviene generar un exceso de flujo de fondos/efectivo por medio de una operacion
rentable (ECFPO, por sus siglas en inglés). Esto es la regadera, que representa su cheque de pago.
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Declaraciones de flujo de fondos/efectivo

Una declaracion de flujo de fondos/efectivo cuenta una historia:

1. Cuanto dinero tiene para dirigir su negocio.

2. Cuénto efectivo ingresa y egresa de su negocio.
3. De donde viene y a donde va ese efectivo.
4

Cuando se mueve o hace falta que se mueva el efectivo.

Como duefio de un negocio, tiene que pensar con anticipacion para poder cumplir con sus obligaciones
financieras y administrar un negocio rentable. Una declaracion de flujo de fondos/efectivo ayuda a identificar
cuando su negocio esta generando mas efectivo del que necesita para cumplir con sus obligaciones. De la
misma manera, le dice cuando no esta generando lo suficiente. Las declaraciones de flujo de fondos/efectivo le
ayudan a tomar decisiones inteligentes y oportunas que garanticen que su negocio sea financieramente préspero
a largo plazo.

En la pagina siguiente se encuentra la declaracion de flujo de fondos/efectivo de The Wired Cup.

Notas
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The Wired Cup Cash

Flow Statement Actual Actual  Projected Projected Projected Projected Projected Projected Projected Projected Projected Projected
Year 1 Start Up August | September | October | November | December | January February March April May June July Total
Beginning Balance $ 5000]% 2309|% 1218)1% 1978|% 3M2|5 1446]|§ 7805 25145 5848|5 8882|% 8216|§ 1,90
Loan Receipts 5 20,0005 5 5 5 5 5 5 § 5 5 5 5 $ 20,000
Owners Gapital 5 30,0005 - |5 - |5 - |5 - |8 - |5 ] § - 5 - § - § - § - |$ 30000
Sales Revenue § 2500005 27000|§ 290005 300005 250005 27000|S 30,0005 32000|S 32000(S 27000|S 20,0005 20,000|%$ 324,000
Sales Tax (6.25% ) § 1563 § 1688 § 1813 § 1875 § 1663 § 1688 § 1875 § 2000 § 2000 § 1688 § 1250 § 1250 § 20,250
Collections of A/R $ - |3 - |8 - |3 - |8 - |8 - |3 $ - |8 - |$ - |8 - |$ - |$
Total Cash Available $§ 5000015 31563|$ 30,97|$ 32031|§ 33853|$ 30274|$ 30133|§ 32655|$ 36514|F 39848|§ 37569]5 29466|F 23,200 $ 394,260
Operating Expenses
Accounting § 2505 50| § 50 |8 50 | § 50 | § 50 |5 50| § 50| § 50| § 30|35 50 | § 50 | § 50§ 1,150
Accounts Payable (Debt) 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 $ -
Advertising § 500 | § 500 | S 500 | § 250 | § 7S 75§ 75§ 75|85 75§ 75§ 755 GRS 758 2425
Bank Charges b 305 50 |8 50 |8 50 |8 50 | § 50 |8 50 |5 50| § 50§ 50 |8 50 |8 50 | § 50 | § 90
Cable/Intemet Serv ices § 2005 2005 2005 2005 2005 200§ 200(8 2005 200 | 5 2005 2005 200 |5 20015 2600
Insurance 5 2000]5 5 - 5 5 - 5 - 5 5 - 5 - 5 5 - 5 - 5 § 2,000
Ingredients § 3500|S 50005 5400 (§ 5800 (S 6000 |S§ 5000|§ H400|S 60005 64005 6400 |S 5400 |S 40005 4000 % 68300
Janitonal Supply b 758§ 7|8 AR 7|8 7|8 758 7|5 75|35 758 758§ 7|8 7|8 7% 975
Lease 5 1305 13505 1,305 1350 (8§ 1350 | § 13015 1,305 1,350 | § 13505 1,30(§ 13505 1350 |§ 130§ 17,550
Legal Fees § 25005 § § § § § § 5 § § § § $ 2,500
Licenses/Fees/Permits 5 15005 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 $ 1,500
Owners Draw 3 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 S - |5 - |5 - |5 - |5 - |5 - |8 -
Payroll § 2400|5 1680015 16800|5 16800|S5 165800 |35 16800|5 16800|5 168005 16800|§ 16,800 (S 16,800|5 16800 |5 16,800 | § 204,000
Payroll Taxes § 0|5 2520|%8 26208 252018 2520 |5  2520|S 25205  2520|§ 2620 |§ 2520(% 2520|§ 2520|§  2520(§ 30,600
Sales Tax § § 15635 16888 18135 1875 | § 166315 1688]§ 18755 20008 20008 1688(S 1250 |§  1250|§ 20,250
Telephone Services 5 190 | § 180 | § 150 | § 160 | § 160 | § 160 | § 1850 | § 180 § 160 | § 190 | § 160 | § 160 | § 10§ 1,90
Utilities § 3655 525 |5 525 | 5 52515 525 | 5 525§ 52518 525 | § 525 | § 525 | 5 52515 525 | § 525|§ 6,665
Loan Principal § § 2115 22| 5 271415 276 | § 2781 § 2018 202§ 245 26|85 28815 290 | § 2921% 337
Loan Interest § - |5 2005 199 | § 197 | § 195 | § 19318 191§ 189 | § 187 | § 185 | § 183 | § 181§ 1791% 2,280
Total Disbursed § 1550015 29253|$ 29778|$ 30053|§ 30141|$ 28828|$ 29353|$ 30141|$ 30666)5 30965 293535 27516|% 27.516|$ 369,066
Cash Balance [s 34500]$ 23098 128]s 1978]s 372]s 1a6fs  7ofs 2514]s seas]s sss2fs s2e|s 190]$ (@316)]$ 25184]
Fixed Assets [s 29,50
Cash Balance [s 5.00] $  (4,316)
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Para seguir en el negocio, Bob debe aumentar los ingresos por ventas. También
tiene que negociar acuerdos que disminuyan los costos y le ayuden a controlar
el flujo de fondos. Para ello, tiene que jugar con algunas propuestas
competentes. Quiere retener su efectivo por el mayor tiempo posible. Su
arrendador y proveedores quieren que les paguen de inmediato. Para equilibrar
estas expectativas, Bob tiene que llegar a ciertos acuerdos que beneficien a
todas las partes involucradas. Estas negociaciones en las que todos ganan
benefician a todas las partes. Bob tiene muchas oportunidades de negociar
acuerdos en los que todos ganan.

Si lo tuviera que asesorar, é¢qué le sugeriria?

¢Cémo puede Bob aumentar el ingreso por ventas en The Wired Cup?

¢ Como puede negociar Bob un par de tratos mas convenientes con sus vendedores y proveedores?

¢ Como puede hacer Bob para planificar los altibajos de temporada?

¢Es una decision sabia que Bob use su tarjeta de crédito para compensar los problemas de flujo de fondos?

Notas

Lo que NO hay que hacer

e No posponer los pagos de las estimaciones de impuestos.

e No esconderse de los funcionarios de crédito, ya que pueden ofrecer consejos
invaluables.

e No le pague maés tarde a los proveedores (ellos pueden cortar los suministros).
e No sobrestime los ingresos.
¢ No subestime los costos.

Programa de estudios de Money Smart para los pequefios negocios Page 11 of 20
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Para administrar el flujo de fondos, le conviene que los clientes le paguen de inmediato
para usar ese efectivo para cumplir sus obligaciones financieras. Por otro lado, le
conviene pagar a los proveedores lo mas tarde que sea posible, generalmente 30 dias. La
clave es administrar las cuentas por cobrar (el dinero que le deben a usted) y sus cuentas
por pagar (el dinero que usted debe).

Clientes

e Siun cliente le paga en efectivo, tanto mejor. Si un cliente le paga con tarjeta de
crédito o débito, esta bien, pero la rentabilidad es menor porgue el negocio tiene que pagar el servicio de
procesamiento de tarjetas de crédito y los cargos del emisor de dicha tarjeta. Esos cargos por lo general no son
negociables. Pidales a los clientes que paguen en efectivo para evitar cargos. Algunas empresas pequefias ya no
aceptan tarjetas de crédito o débito; el riesgo es que algunos clientes no le compren si no tienen efectivo en ese
momento.

e Venda tarjetas de regalo. EI comprador de una tarjeta de regalo le paga por adelantado el monto total de la tarjeta de
regalo.

e Las cuentas corporativas son una excelente forma de aumentar las ventas. El reto es que estos clientes no siempre
pagan inmediatamente. Se supone que la mayoria de las facturas deben pagarse en 30 dias. Esto crea una demora entre
el tiempo el producto o servicio brindado, y cuando se le paga al negocio. La mayoria de las facturas son "neto a 30
dias", lo que significa que el cliente paga dentro de los 30 dias desde la fecha en que fue entregado el producto o
servicio. Para mejorar el flujo de fondos/efectivo y recibir los pagos rapidamente, el duefio de un negocio le puede
pedir a una cuenta corporativa que paguen cuando reciban la factura, o tal vez en 10 o 15 dias. Ofrézcales incentivos
para que paguen anticipado. La mayoria de los negocios ofrecen un descuento "2/10, neto a 30", que significa que el
cliente recibird un descuento del 2% en la factura si paga dentro de los 10 dias en vez de 30.

Vendedores y proveedores

e Los proveedores le exigen a la mayoria de los negocios nuevos que paguen en efectivo por suministros, inventario y
cosas por el estilo. Luego de que usted se haya ganado una buena reputacion por pagar a tiempo (tal vez un afio),
pidale a los proveedores que le emitan factura en vez de pagar en efectivo. Esto le permite a su negocio pagar en 30
dias, con lo que conserva el flujo de fondos.

Arrendadores

El pago del alquiler es para muchos duefios de negocios un gasto fijo mensual importante. Antes de acordar a un contrato
de alquiler y al subsecuente pago mensual fijo, es posible que pueda llegar a un mejor acuerdo y opciones de pago para
liberar su flujo de fondos. Revise cuidadosamente las condiciones del contrato y negocie cualquier gasto o cargo agregado
asociado al contrato, como mejoras, mantenimiento, areas comunes, servicios publicos, limpieza de nieve, servicios de
jardineria 0 mantenimiento del estacionamiento. Como parte de la negociacion puede discutir algunas opciones, como:
subarrendar, exclusividad y co-arrendamiento.

Piense en lo que sucede en caso de incumplimiento. ¢Qué le sucederd a su negocio? Puede negociar esos términos
también. Un abogado le puede ofrecer asesoramiento.

Si usted sabe que su negocio es por temporadas, negocie un plan de pagos. Digamos que su alquiler es de $1,000 por mes.
Si anticipa que sus ingresos van a bajar por asuntos de temporada, pidale al arrendador que acepte pagos anticipados o
retrasados. Otra idea es hacer menos pagos. Por ejemplo, multiplicar los $1,000 por 12 meses equivale a $12,000. Divida
$12,000 en nueve, lo que resulta en $1,333 por mes. Asi paga los mismos $12,000 al arrendador pero no tiene que pagar
durante los tres meses en los que anticipa que sus ingresos van a bajar.
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Cuentas por pagar (A/P, por sus siglas en inglés) es dinero que el duefio de
un negocio le debe a los proveedores, proveedores de servicios, agencias de
impuestos, etcetera. Pasivo resultante de la compra de bienes o servicios
(dinero que se debe a otros).

Cuentas por pagar

Cuentas por cobrar (A/R, por sus siglas en inglés) es dinero que los clientes
Cuentas por cobrar le deben como resultado de proveer bienes o servicios y extender crédito en
el transcurso normal de un negocio.

La contabilidad en valores devengados mide el rendimiento y la posicion de
una empresa mediante el reconocimiento de los eventos econémicos
independientemente de cuando se llevan a cabo las transacciones en
efectivo. La idea general es que los eventos econémicos se reconocen al
Contabilidad en valores hacer coincidir los ingresos a los gastos (principio de congruencia) en el
devengados momento en el que la transaccion se lleva a cabo y no cuando se realiza el
pago (o se recibe). Este método permite que se combinen ingresos/egresos
de efectivo con ingresos/egresos de efectivo que se esperan recibir en el
futuro para obtener una imagen mas precisa de la condicion financiera actual
de la empresa.

Un activo fijo es una propiedad tangible de larga duracion, propiedad de una
Activos fijos firma y usada en la produccién de su ingreso y que no se espera que sea
consumida o convertida a efectivo en por lo menos un afio.

Un balance general es una declaracion financiera que resume los activos,
pasivos y patrimonio de los accionistas de una empresa en un punto

Balance general especifico en el tiempo. Estos tres segmentos de un balance general les dan a
los inversionistas una idea de cuanto posee y debe una empresa, asi también
como la cantidad invertida por los accionistas.

El ritmo de consumo describe a qué velocidad una nueva empresa usa su
capital riesgo para financiar los gastos generales antes de generar un flujo de
fondos/efectivo positivo a partir de sus operaciones. En otras palabras, es la
medicion del flujo de fondos/efectivo negativo.

Ritmo de consumo

El capital puede significar muchas cosas. Su definicion especifica depende
del contexto en que se la utilice. En general, se refiere a los recursos
financieros disponibles para su uso, tales como: activos financieros o el
valor financiero de las cosas, como el efectivo. También se usa para
describir las fabricas, maquinaria y equipamiento que son propiedad de un
negocio Yy utilizados en la produccion.

Capital

Un ciclo de conversion en efectivo demuestra como el dinero del negocio se
invierte en materiales, recursos y otros insumos. La materia prima puede
convertirse en productos que se venden para generar pagos o efectivo. Si un

Ciclo de conversion de
efectivo
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negocio tiene un ciclo de conversion corto, el duefio puede transformarlo en
efectivo rapidamente, lo que vuelve a poner dinero en el negocio en un
periodo de tiempo relativamente corto. Si un negocio tiene un ciclo de
conversion de efectivo largo, el duefio no podra usar ese dinero mientras que
el inventario no se venda.

Declaracion de flujo de
fondos

Una declaracion de flujo de fondos/efectivo le dice a un negocio cuanto
dinero hay disponible para su administracion, cuanto efectivo ingresa y

egresa del negocio, de donde viene y a donde va el efectivo, y cuando se
mueve 0 necesita moverse el efectivo.

Una declaraciéon de flujo de fondos/efectivo ayuda al duefio de un
negocio a pensar con anticipacion. Ayuda a identificar cuando un negocio
estd generando maés efectivo que lo necesario para cumplir con las
obligaciones. De la misma manera, le advierte al duefio del negocio cuédndo
no esta generando lo suficiente. Las declaraciones de flujo de
fondos/efectivo son herramientas invaluables que permiten que los duefios
de negocios tomen decisiones inteligentes y oportunas a largo plazo.

Efectivo en la mano

Fondos que estan disponibles de manera inmediata en un negocio, y que
puede gastarse segln sea necesario.

Activos actuales

Una cuenta de balance general que representa el valor de todos los activos
que se anticipan se convertiran en efectivo en un afio segun el transcurso
normal de un negocio. Los activos actuales incluyen efectivo, cuentas por
cobrar, inventario, valores negociables, gastos prepagados y otros activos
liquidos que puedan convertirse en efectivo facilmente.

Pasivos actuales

Deuda u obligaciones de una empresa que deben de ser pagados dentro de
un afo. Los pasivos actuales aparecen en el balance general de una empresa
e incluye las deudas de corto plazo, cuentas por pagar, pasivos acumulados y
otras deudas.

Monto principal de una
deuda

La cantidad prestada o la cantidad que adn se debe de un préstamo, aparte
del intereés.

Depreciacion

Una deduccion del impuesto a las ganancias que le permite al contribuyente
recuperar el costo u otras bases de ciertas propiedades; asignacion anual para
el desgaste, deterioro u obsolescencia de la propiedad.

El patrimonio son acciones u otros valores que representan un interés de
titularidad. En el balance general de una empresa, el patrimonio es la

Patrimonio . . N . .
cantidad de fondos que contribuyen los duefios (los accionistas) mas las
ganancias o pérdidas retenidas.

Un costo fijo no cambia con el aumento o la disminucion de la cantidad de
bienes o servicios producidos. Los costos fijos son gastos que tiene que

Costo fijo pagar la empresa, independientemente de cualquier actividad comercial. Es

uno de los dos componentes del costo total de un bien o servicio, junto con
el costo variable.

Ganancia bruta

La ganancia bruta son los ingresos de una empresa menos el costo de
mercaderia vendida, también conocido como costo de ventas. Es la ganancia
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Manual del participante

Page 14 of 20



Administrando el flujo de fondos/efectivo Manual del participante

residual de una empresa luego de vender un producto o servicio y restar el
costo asociado con su produccion y venta.

Una declaracién financiera que mide el estado financiero de una empresa
durante un periodo contable especifico. EI desempefio financiero se evalla
mediante un resumen que detalla cbmo la empresa obtiene sus ingresos y sus
gastos por medio de actividades operativas y no operativas. Muestra la
ganancia o pérdida neta incurridas durante un periodo especifico, por lo
general durante un trimestre o afio fiscal. A la declaracion de ingresos
también se la conoce como una declaracion de ganancias o pérdidas, o
declaracion de ingreso y gastos.

Declaracion de ingresos

Los intereses son un cargo que se paga por usar el dinero de otra persona.
Intereses Para el prestatario es el costo de retener el dinero, para el prestamista el
ingreso por prestarlo.

Una factura es un documento comercial que detalla una transaccion entre un
comprador y un vendedor. Generalmente incluye la cantidad de la compra,
el precio de los bienes y/o servicios, la fecha, las partes involucradas, un
Factura numero Unico de factura e informacion impositiva. Si los bienes o servicios
fueron comprados a crédito, la factura por lo general especifica los términos
del arreglo e informa los métodos disponibles de pago. A las facturas se las
conoce también como recibo, estado de cuenta o factura de venta.

La liquidez es el grado en el que un activo o una garantia puede comprarse 0
venderse en el mercado sin afectar el precio de dicho activo. La liquidez se
caracteriza por un alto nivel de actividad comercial. Los activos que pueden
Liquidez venderse o comprarse con facilidad son conocidos como activos liquidos.
Este término también se utiliza para definir la capacidad de convertir en
efectivo un activo con rapidez. También se conoce como comerciabilidad.
La liquidez a menudo se calcula utilizando los indices de liquidez.

La ganancia neta es el resultado final. Esto demuestra cuanto est4 ganando la

Ganancia neta , . :
empresa con las ventas después de pagar gastos, intereses e impuestos.

Un costo variable es un gasto corporativo que varia con el volumen de
produccidn. Los costos variables fluctian dependiendo del volumen de
produccion de la empresa. Estos se elevan a medida que la produccion
aumenta y bajan cuando la produccion disminuye. Los costos variables se
diferencian de los costos fijos como el alquiler, la publicidad, el seguro y los
suministros de oficina, que tienden a permanecer iguales
independientemente del volumen de produccion. Los costos fijos més los
costos variables equivalen al costo total.

Costo variable

Un proveedor es alguien en la cadena de suministros que tiene bienes y
servicios disponibles para las empresas o clientes. Este término se usa
generalmente para describir una entidad a la cual le pagan por los bienes
provistos, en lugar de al fabricante de los bienes. Sin embargo, un proveedor
puede operar como distribuidor de los bienes (vendedor) tanto como
fabricante.

Proveedor
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Este ejemplo se descargé del sitio web de SCORE. Para ahorrar espacio, le mostramos solo los primeros seis
meses de la hoja de célculos de 12 meses. Para obtener la hoja de calculos de 12 meses completa en Excel, vaya
a https://www.score.org/resources/cash-flow-template-excel. Guarde el modelo en la computadora. Puede

ajustar las fechas, las lineas de articulos y las cantidades para que se adapte a su negocio.

Est. previo al
financiamiento
inicial de un
negocio

14 de
noviembre

14 de
diciembre

15de
enero

15de
febrero

15de
marzo

15de
abril

Est. total
de
articulos

Efectivo en la mano (comienzo del
mes)

RECIBOS DE EFECTIVO

Ventas en efectivo

Cuentas a cobrar de CR

Préstamol/ otras entradas de efectivo

TOTAL DE RECIBOS DE EFECTIVO

Total de efectivo disponible (antes
de cobrar)

EFECTIVO PAGADO

Costo de servicios; incluso compra de
suministros

Compras (especificar)

Compras (especificar)

Salarios brutos (retiro exacto)

Gastos de némina (impuestos, etc.)

Servicios externos

Suministros (oficina y operaciones)

Reparaciones y mantenimiento

Publicidad

Coche, entrega y viajes

Contabilidad y legal

Alquiler

Teléfono, cable, internet

Aceite de calefaccion

Seguro

Electricidad

Intereses

Otros gastos (todos los otros)

Otro (especificar)

Otro (especificar)

Varios

SUBTOTAL

Pagos del principal del préstamo

Compras de activos fijos o bienes de
capital (especificar)

Costos de inicio

Reserva y/o depdsito de garantia

Ganancia del duefio

EFECTIVO PAGADO TOTAL

Posicion de efectivo (fin de mes)
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BusinessUSA
WWW.business.usa.gov

Este portal oficial del gobierno estadounidense ofrece guias y recursos que ayuda a los negocios a cumplir con las leyes y
regulaciones comerciales. Ofrece cursos que puede tomar a su propio ritmo sobre como solicitar ayuda financiera como
microcréditos, como escribir un plan de negocios, como registrar y administrar un negocio y mas.

Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequeiia Empresa de EE.UU.
www.sba.gov; www.sba.gov/tools; www.sba.gov/tool/sba-learning-center

Servicio de atencion al cliente de la SBA: 1-800-827-5722

El sitio web de la Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequefia Empresa de EE.UU. ofrece recursos,
respuestas a preguntas frecuentes y otra informacion para los duefios de pequefios negocios. Ofrecen herramientas
y recursos gratuitos en linea en www.sba.gov/tools. El sitio ofrece informacion que puede consultar a su propio
ritmo sobre cémo escribir planes de negocios y estratégicos, como comprar o vender un negocio, como competir
para las contrataciones del gobierno, como hacer una investigacion de mercado, nociones béasicas de contaduria y
mas. Consulte también el Centro de Aprendizaje: www.sba.gov/tools/sba-learning-center ofrece una larga lista de
cursos y temas en linea como atraer inversionistas, seguridad informatica, los fundamentos del financiamiento
colectivo, servicio al cliente y mas.

SCORE

WWW.SCOre.org.

SCORE es una asociacion sin fines de lucro, dedicada a ayudar a despegar a los pequefios negocios, a que crezcan y a que
Ileguen a sus objetivos por medio de la educacion y la tutoria. SCORE ofrece una variedad de recursos gratuitos en linea
para el financiamiento inicial de un pequefio negocio, incluyendo una galeria de modelos de planes de negocios,
financieros y de mercadotecnia. Ofrecen guias practicas y modulos para hacer a su propio ritmo sobre finanzas, como
conseguir contratos, administracion del flujo de fondos/efectivo y mas. Para obtener mas informacion visite
WWW.Score.org/startup.

Red de Centros de Desarrollo para la Pequeiia Empresa de Estados Unidos
http://americassbdc.org.

La red de Centros de Desarrollo para la Pequefia Empresa (SBDC, por sus siglas en inglés) de Estados Unidos
ofrece asesoria gratuita a duefios de pequefios negocios en cualquier etapa de desarrollo. Este excelente recurso
brinda una variedad de opiniones y asistencia de planificacion a los duefios de pequefios negocios. Sus asesores
pueden ayudar a contactarlos con los recursos comerciales y las instituciones prestatarias regionales y locales.

Centro de Ayuda Empresarial para Mujeres (WBC, por sus siglas en inglés)
www.sha.gov/tools/local-assistance/whbc

El Centro de Ayuda Empresarial para Mujeres (WBC) es una red nacional de centros educativos a lo largo de
Estados Unidos disefiados a asistir a las mujeres en el inicio y crecimiento de un pequefio negocio. El WBC
buscan "igualar el campo de juego™ para las mujeres empresarias que aun enfrentan obstaculos particulares en el
mundo de los negocios. La red ofrece capacitacion integral y asesoria en una gran variedad de temas en diferentes
idiomas.
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U.S. Financial Literacy and Education Commission

WWW.Mmymoney.gov.

1-888-My-Money (696-6639)

MyMoney.gov es el sitio web integral del gobierno federal que ofrece recursos de educacion financiera de mas de
20 agencias federales.

Federal Deposit Insurance Corporation (FDIC)

www.fdic.gov.

La FDIC preserva y promueve la confianza publica en el sistema financiero de Estados Unidos mediante seguros
de, al menos, $250,000 para depdsitos en bancos e instituciones de ahorro; la identificacion, el control y el manejo
de riesgos respecto de los fondos de seguro de depo6sito; y la reduccién de los efectos econémicos y financieros
ante el fracaso de bancos e instituciones de ahorro.

La FDIC promueve los préstamos bancarios a pequefios negocios con capacidad de solvencia. La FDIC alienta a
los titulares de pequefios negocios que tengan dudas o inquietudes respecto de la disponibilidad de crédito a que se
comuniquen a la linea directa de la FDIC para pequefios negocios al 1-855-FDIC-BIZ o a que ingresen en
www.fdic.gov/smallbusiness. También se ofrecen recursos para los duefios pequefios negocios que deseen hacer
negocios con la FDIC en otro sitio web de la FDIC: www.fdic.gov/buying/goods.

Para obtener mas informacion sobre el plan de estudios de Money Smart, consulte
www.fdic.gov/consumers/consumer/moneysmart.

Recursos locales
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Cuestionarios previo y despueés de la capacitacion, y evaluacion.

Ayudenos a evaluar su aprendizaje de esta clase: Administrando el flujo de fondos/efectivo. Ingrese sus
respuestas dos veces: ANTES de tomar la clase y DESPUES de completar la clase. Marque con un circulo el
ndmero que mejor represente su opinidn respecto a cada declaracion. jMuchas gracias!

ANTES de la DESPUES de la
capacitacion capacitacion
O o
° =
(8] ()
5ol | o| 350 3|03
0S8 o T @© 2P| 0| T ©
FEEIERE IR
E g 9 | 2 EGl ol & 2
S8 S| e | 5|88 c|els
°el 5| EFe® 5|7 £
S 8
o @)
[ [
1. Puedo describir por qué la administracion
del flujo de fondos/efectivo es un
componente de una importancia 1 2 3 4 1 2|1 3| 4
fundamental para los duefios de pequefios
negocios.

2. Sé como evaluar el ciclo de flujo de
fondos/efectivo de mi negocio y hacer 1 2 3 4
algunas proyecciones de flujo de fondos.

3. Puedo describir como una declaracién de
flujo de fondos/efectivo puede ayudar a
evaluar y mejorar la salud financiera de mi
negocio.

4. Puedo identificar al menos dos formas de
administrar el flujo de fondos/efectivo en lo
referente a la administracion de costos y a
los ingresos potenciales.
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Por favor, evalien Administrando el flujo de fondos/efectivo. Fecha:

Calificacidon de la capacitacion
1. Engeneral, la clase fue (seleccione una opcién):

[0 Excelente
0 Muy bueno
0 Bueno e S ?
O Ace.p'FabIe 98 © o o
O Deficiente c S O St
(@) g c _ O O o
Eo § © 5 ED
Indique qué tan de acuerdo se encuentra con las siguientes declaraciones marcando un| 8 8 © ‘g g Il o
, , =
numero con un circulo. °Ps O =z o B 8
2. Logré los objetivos de aprendizaje. 1 2 3 4 5
3. Llasinstrucciones eran claras y faciles de seguir. 1 2 3 4 5
4. Las diapositivas de PowerPoint eran claras. 1 2 3 4 5
5. Las diapositivas de PowerPoint mejoraron mi aprendizaje. 1 2 3 4 5
6. Eltiempo asignado para esta capacitacion fue suficiente. 1 2 3 4 5
7. Elinstructor era un experto y estaba bien preparado. 1 2 3 4 5
8. Los participantes tuvieron numerosas oportunidades para intercambiar experiencias e 1 2 3 4 5
ideas.
Indique su nivel de conocimiento/aptitud. Marque su respuesta con un circulo. Ninguno Avanzado
9. Mi nivel de conocimiento/aptitud del tema antes de llevar a cabo la capacitacion. 1 2 3 4 5
10. Mi nivel de conocimiento/aptitud del tema después de llevar a cabo la capacitacion. 1 2 3 4 5
o
e . . [ [
Calificacion del instructor: 2 5 o g
Nombre del instructor L & o 3 o
(&) o c (]
= () (@) > o
. . . ] @ o = 2 X
Califique al instructor marcando el nimero con un circulo. O < m = W
11. Elinstructor facilité la comprensién del tema. 1 2 3 4 5
12. El instructor alenté a los participantes a que hicieran preguntas. 1 2 3 4 5
13. El instructor brindd conocimientos técnicos. 1 2 3 4 5

14. ¢ Cual fue la parte mas util de la capacitacion?

15. ¢ Cual fue la parte menos util de la capacitacion y cdmo podria mejorarse?

iMuchas gracias!
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