La mayoria de
las empresas busca -
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Una encuesta realizada entre
directores financieros de em-
presas espaiiclas en noviem-
bre de 2009 por 1a consultora
francesa Lowendallviasal, es-
pecialista en an&lisis y optimi-
zacion del cash flow, destaca
que mias del 60% de las em-
presas consultadas tiene so-
bre la mesa una iniciativa de
mejora de las procesos orien-
tados a la mejora del cash
flowy de la gestion de crédito.

Segyin Eduarde Ochoa, res-
ponsable del area de cash
fHow en Lowendalhiasai, “si
CcOompAaranios una empresa
con el cuerpo, el cash flow se-
ria el sistema circulatorio que
distribuye los recursos nece-
sarios para funcionar entre
los distintos érganos. Una
mala gestién de cash fow te-
ne un efecto directo: la sangre
no lega a donde debe v el sis-
tema se infarta”.

Los objetivos de direccidn
han cambiado su expresion:
del resultado contable al re-
sultado medido en términos
de cash Aow. El objetivo del
credit manager yva no sdlo
consiste en medir v definir la
politica de crédito de 1a em-
presa, sino que abarca la opti-
mizacion de todo el proceso:
desde la redaccién del pedido
hasta la disponibilidad efecti-
wa delimporte de ka factura.

Sinos preocupamossolo de
1a deuda vencida, el riesgo de
<infarto fnanciero” no desa—
pareceri. Contratar un gestor
de cobros no solucionara el
problema y, ademas, afiadira
un coste adicional. Hlay que
implementar soluciones alar-
goplazo.

El proceso OTC (order to
cash), en el que se funden
Credit Managementy Cash
Flow management, s un pro-
ceso compartido entre dife-
rentes departamentos de la
empresa (comercial, opera-

Se traka de hacer
una reveluacidnmn
irrterna cguee
irmpligue a todos los
departamentes

mejorar su liquidez
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ciones, administracion, etc), Y
esto es lo que dificulta su co-
rrecto funcionamiento. Se
convierte, por lo tanto, enuna
actividad transversal que re-
guiere una coordinacién in-
terdepartamental.

Valor aftadido

No hay director financiero
quie no tenga clara esta visidn,
pero el camino de la optimmi-
zacién del cash flow supone,
en ocasiones, cambios estruc-
turales gue afectan al back
office: de la tradicional orien-
tacion al cliente a la formula-
cidn de procesos fransversa-
les que, ademas de serlos ade-
cuados, deben aportar valor
intermay externamente.

Es loégico suponer gque un
cambio en la politica de crédi-
to afecte a las ventas, pero no
es tan evidente gqure, enocasio-
nes, la gestidn de stocks con-
suma unos recursos financie-
ros que afectan a otros depar-
tamentos de la compaifiia.
“olriendo al simil de un cuer-
pohumano, seria comparable
a un deportista que solo se
ocupa del volumen de sus
mnsculos ¥ no al funciona-
miento de su soporte vital. En
1z linea de salida no se verd la
diferencia con sus contrin-
cantes, pero ese deportista no
alcanzara la meta con sus
compafieros. Quizas, ni si-
quierallegue alameta

Se trata de hacer la “revolu-
cion del cash flow’’, unarevo-
Iucion internia que supone urn
cambio estrucuural, en el gue
se deben implicar todos los
departamentos de la empresa
v, en ocasiones, superar gran-
des dificultades. Un plan de
comunicacion interna es
esencial para concienciar a to-
dos los actores de la impor-
tancia de la misién y para que
se impliquen en la misma.

Tna definicidon correcta de
los procesos ¥ un tratamiento
preventivo delos errores con-
duce auna drasticareduccion

del esfuerzo en la soluciéon de
problemas; ¥ este logro pasa
por implementar procedi-

mientos v protocotos a largo
plazo.
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