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ADMINISTRACIÓN FINANCIERA A BASE DE RECETAS CASERAS

HOMESTYLE RECIPES FOR FINANCIAL MANAGEMENT 


11.  Relaciones Financieras con los Proveedores

El crédito mercantil está ampliamente difundido y constituye un instrumento esencial de vinculación entre las unidades económicas.

PLAZO

Por lo regular existe un plazo natural concedido por el proveedor  para el pago, previsto para atender los procesos de despacho y entrega del proveedor por una parte, y de recepción y organización del pago por la otra, para que ambos procesos puedan desenvolverse con razonable comodidad.

El plazo depende de circunstancias geográficas, naturaleza de los productos o características del proveedor según sea fabricante, mayorista o minorista.

Al plazo natural previsto para la operatoria suele agregarse, por lo regular, un plazo de financiación con el propósito de promover ventas. Finalmente ambos plazos terminan confundiéndose al expresarse en un cierto número de días: treinta  ó bien: “treinta, sesenta, noventa”. Esta última expresión significa que su valor se cancela en tres cuotas mensuales iguales y consecutivas.

Según las características de la organización proveedora, el plazo toma dos modalidades:

· plazo a partir del último día del mes de la factura o,

· plazo a partir de la fecha de la factura.

Al primero se lo conoce como “mes de compra y treinta días” –o quince, o veinte según sean los días del plazo– y es utilizado para las cuentas corrientes que abren a sus clientes ciertos negocios minoristas tales como  ferreterías o librerías.

El segundo es usual para el resto de las organizaciones: fábricas, mayoristas, distribuidores.


11.  Financial Relationships with Suppliers

Suppliers’ credit is widely spread and constitutes an essential link among economic units.

TERM

In general there is a natural term given by suppliers for payment.  This time usually covers comfortably the dispatching and delivery of merchandise by the supplier, as well as reception and payment by clients.

The terms depend on geographical circumstances, the nature of the  products, or the characteristics of the supplier, whether it is a manufacturer, wholesaler or retailer.

A financing term to promote sales tends to be added to the above-mentioned natural term.  Also, both periods are mixed when they are expressed in a certain number of days: thirty for example; or “thirty, sixty, ninety.”  The last expression means that the invoice must be paid in three consecutive and equal monthly payments.

According to the characteristics of the organization, the term adopts two methods:

· term  counted  from  the  last  day  of  the  month of the invoice

· term  counted  from  the invoice date 

The former is recognized by a conventional contractual expression known as “month of purchase and thirty days” –or fifteen or twenty– depending on the days of the term.  This practice is often used for current accounts that certain retailers, such as hardware stores or bookstores open for their clients.

The latter is applied by the rest of the organizations, factories  or wholesalers.


MODALIDADES

Cuando una factura contiene la expresión “neto / neto” significa que su importe no tiene recargo ni goza de descuento, siempre y cuando se la abonen en el plazo  ofrecido.

Sin embargo, los proveedores suelen ofrecer como alternativa un descuento que se denomina “por pronto pago”  y que consiste en una bonificación –por lo regular generosa– capaz de tentar al deudor; así, la transacción se convierte virtualmente en una operación “al contado”. Cuando estos mecanismos existen, es porque los proveedores han incluido en el precio un recargo tal que les permite ofrecer el beneficio.

DESCUENTO POR PRONTO PAGO

Los descuentos por pronto pago cuentan con un lenguaje propio. Se dice: ”a ocho días con el siete” o   “a quince días con el seis”. Como por lo regular, las facturas son a treinta días neto/neto, entonces “ocho con el siete” quiere decir que si se anticipa el pago hasta el día octavo a contar de la fecha de la factura, goza de un descuento del  7%.

Un administrador avezado cuenta generalmente con buenos reflejos para saber si le conviene aceptar o no la oferta. Sin embargo, el mejor camino sería calcular la TIR  del descuento ofrecido, para compararla luego con  la tasa de referencia en cada circunstancia. 

Esa comparación dependerá según que la empresa se encuentre recurriendo sistemáticamente al descubierto bancario, que es la tasa más onerosa, o que, por el contrario, su situación se caracterice por frecuentes excedentes colocados a tasas libre de riesgos que, ciertamente, son mínimas.

Según cuál sea la situación predominante se definirá la tasa de referencia para compararla con la TIR que representa el descuento ofrecido.


MODALITIES
When an invoice contains an expression like “net,” it means that the amount has neither surcharge nor discount, provided that it is paid during the offered term.

However, suppliers tend to offer a  “cash discount” as an alternative. The benefits are usually generous enough to tempt debtors.  Thus, the transaction tends to become a cash operation.  When these mechanisms exist, it is obvious that suppliers have already included a hidden surcharge in the price that allows them to offer the benefit.

CASH DISCOUNT

Cash discounts are expressed in their own language.  It is a typical expression “two/ten net/30.”  An  invoice generally offer thirty days net.  “Two/ten” means that, if it is paid up to the tenth day of the invoice date, it receives a 2% discount.

An expert manager generally has good instincts to judge if the offer is convenient or not.  However, we will analytically calculate  the IRR of the discount offered to compare it with the reference rate in each case.

This comparison will depend on the company’s financial position, whether it systematically overdrafts –the  most onerous loan– or whether its situation is characterized by frequent  surpluses lent at minimal risk free rates.

According to the prevailing situation, the reference rate will have to be defined to compare it with the IRR of the cash discount offered.  
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DEDUCCIÓN DE LA FÓRMULA

Planteo del problema (Método inductivo en base a experiencias)

Una factura de $100 debe cancelarse en el momento “n” existiendo la oferta de un descuento “d” si se la abona en el momento cero. Dos son, pues, las alternativas de pago:

· Se paga (100 – d) en el momento  cero, o

· Se paga 100 en el momento “n”.

Se trata de un caso más de proyecto de inversión en el que se invierten “100-d” en el momento cero para obtenerr 100 en el momento “n”. 

Para resolverlo, es preciso determinar la tasa de interna de retorno “i” (expresada para un intervalo de tiempo “t” –propuesto–) anulando la sumatoria algebraica de los flujos de fondosdes contándolos a la tasa “i”.

Por consiguiente:
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Recuérdese una regla algebraica que dice: si en una igualdad de ambos términos por un mismo número, la igualda se mantiene.
Simbología


d= % de descuento


n= plazo de pago


t= intervalo de tiempo propuesto para la TIR


i= TIR

En consecuencia, nada impide aplicarla dividiendo ambos términos por “t”.
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DERIVING OF THE FORMULA 

Outline of the problem (Inductive method based on experiences)

An invoice of $100 must be paid at time "n,” but there is an offer of discount "d" if it is paid at time zero.  There are two payment alternatives: 

· To pay (100 - d) at time zero

· To pay 100 at time n

Once again, it is a case of investment project in which 100-d are invested at time zero to obtain 100 at time “n.”

To solve it, it is necessary to determine the internal rate of return “i” (expressed as “t” for a certain period of time).  The solution is obtained, as it is known by annulling the algebraic sum of the cash flow discounting them at the rate “i.”

Consequently, 
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Remember an algebraic rule that states: if in an equation the exponents of both terms are divided by the same number, the equation remains the same.
Symbols



d= % de descuento



n= plazo de pago



t= intervalo de tiempo propuesto para la TIR



i= TIR

Consequently, anything prevents from dividing both terms by “t.”
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ALGEBRANDO













- Cualquier expresión numérica

  elevada a cero es  igual a 1.













- Pasaje de términos













- si ambos términos de una igualdad

  son sometidos a una misma raíz,  

  la igualdad no se altera.



[image: image3.wmf]n/t

n/t

n/t

d

100

100

i)

(1

-

=

+









- si un número (la base) se potencia 

  y radica por idéntico índice, da por  

  resultado la misma base













- “uno” pasa al otro miembro con signo

    contrario.

- La raíz de un número es equivalente

  a la potencia cuyo índice es el  recí-

  proco del de la raíz. Ejemplo
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-Fórmula expresada en tanto por ciento
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ALGEBRATING













-  Any numerical expression raised to the power of zero is equal to 1.













- Rearranging the equation















- If we take the same root of both sides of the equation, equality is maintained.
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· The x root of any term raised to the power of x is equal to that same term.













-  the 1 changes signs as it crosses to the other side of the equation.

- The x root of a number is the same as that number raised to the power of 1/x.  Example:
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- Formula expressed as a percentage.
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ADAPTACIÓN A LOS CASOS DE DESCUENTOS POR PRONTO PAGO

- Modelo que se ajusta al planteo de la fórmula.

Se recibe una factura a pagar a los 30 días –neto/neto-, o bien con un descuento del 5% si se la abona en la fecha misma de la factura.
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Como se observa, n es igual a 30 y representa el tiempo de uso de los fondos para ganar el descuento del 5%. El rendimiento es del 5,26% mensual (o más precisamente, por treinta días).

- Modelo que se adapta a los usos comerciales.

Ahora bien, lo normal en el comercio es que además del descuento se otorgue un plazo de tolerancia. Supongamos que este último fuera de 6 días. En tal caso, el tiempo de uso de los fondos para ganar el descuento es de 24 días (30-6) en lugar de 30.

Por lo tanto, la tasa equivalente para 30 días será del 6,62%, aplicando la fórmula:
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ADJUSTMENT IN THE CASES OF CASH DISCOUNT

- Model adjusted to the formula given.

Suppose that an invoice has a term of 30 days for payment or a cash discount of 5% if it is paid on the invoice date.
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We can see that “n” is equal to 30 and it represents the time that the money is used to earn the 5% discount.  The monthly interest rate (or rather for 30 days) is 5.26%.

- Model adapted for commercial purposes.

It is a normal business practice to grant a grace period in addition to the cash discount.  If we suppose that this period is 6 days, the time to earn the discount is 24 days (30-6) instead of 30.

Therefore, the equivalent rate for 30 days is 6.62% as shown below:
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Cuadro N° 24

Descuento por Pronto Pago: Caso

Un proveedor ofrece a su cliente el pago neto/neto a 30  días con dos alternativas de descuento
a 8 días con el 7%
a 15 días con el 6%

Eje de tiempo


          $ 93


                      $94


22 días



15 días















  0               8                                        
    30
      0
                    15                             30






$100


$100

Desplazamientos en el eje de tiempo







El desembolso de $93 se produce en el momento ocho (m8) para que en el momento treinta (m30) se de por cancelada una deuda de $100. El tiempo de uso del capital es de 22 días (30-8) por lo que, valederamente en el eje de tiempo las fechas se desplazan 8 días, con lo cual m8 pasa a ser m0 en tanto que, m30 pasa a ser m22.







Cálculo de la TIR
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i =TIR = 10,40 %


i =TIR = 13,173 %







Comprobación
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Table N° 24 

Cash Discount: Example

A supplier offers his client net/30 terms with two 

discount alternatives


“8 days at 7%”
“15 days at 6%”


Time line



          $ 93


                      $94



22 days



15 days


















  0               8                                        
    30
      0
                     15                            30








$100


$100


Movement along the time line









A payment of $93 is made at time eight (t8) so that the $100 debt will be considered paid at time thirty (t30).  The capital is used for 22 days (30-8); therefore, on the time line, both terms are displaced 8 days.  Thus, m8 and m30 become m0 and m22 respectively.











Calculation of the IRR
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i =IRR = 10.40 %


i =IRR = 13.173 %
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12. Financiación de Terceros: Bancos, Socios, Gobierno

CRÉDITO BANCARIO

Los bancos son, por excelencia, los interlocutores naturales de las empresas para atender sus necesidades financieras.

En el corto plazo los bancos prestan sus servicios al nivelar valles con los picos financieros que se originan como consecuencia de la administración del capital de trabajo.

Cuando los activos de trabajo generan una rentabilidad superior al costo bancario, las entidades financieras pueden convertirse en aliados permanentes mediante préstamos de mediano plazo.

También cumplen una función esencial al financiar total o parcialmente los proyectos de inversión de largo plazo. Éstos, que generalmente exigen inversiones significativas en plantas y equipos, requieren financiación de largo plazo;  entre cinco y diez años.

Cuando una empresa realiza operaciones con el exterior, las instituciones crediticias se convierten en intermediarios indispensables. En estos casos instrumentan los llamados créditos documentarios, por medio de los cuales las entidades hacen posible que importadores y exportadores transen, aún cuando no se conozcan por estar radicados en países diferentes. Financian el tiempo que la mercadería se encuentra en tránsito y garantizan las operaciones a través del conocimiento que los bancos corresponsales tienen de sus respectivas clientelas.

Los préstamos, en general, se alinean dentro de dos modalidades:  documentados o préstamos en descubierto, ambos con distintos precios.

El primero es siempre a menor tasa porque el banco tiene la chance de que, parte de su préstamo, quede –en alguna proporción y por algún tiempo– en la cuenta corriente de su cliente, lo que le permite represtarlo.


12.  Third-Party Financing: Banks, Partners, Government

BANKING CREDIT

Banks are natural allies, helping companies meet their financial needs.

In the short term, banks perform an essential role in moderating financial valleys and peaks that exist as a consequence of the management of working capital in seasonal periods.

In addition, when working assets generate yields that exceed banking costs, banks may become permanent allies through medium-term loans.

Banks also fulfill an essential function when totally or partially financing long-term investment projects.  These are generally significant investments in plants and equipment that require financing for five to ten years.

When companies perform operations abroad, credit institutions become unavoidable intermediaries.  In these cases the use of  letters of credit gives importers and exporters the possibility of doing business, even if they do not know each other because they are in different countries.  They finance the period that the merchandise is in transit and guarantee operations through correspondent banks that know their respective clients.

In general, loans are lined up in two ways: promissory notes or loans in overdraft, both of which have different prices.

The former is always at a lower rate since banks have the chance that part of their loan will remain–in some proportion and for certain time–in their client’s checking accounts, allowing them to reloan it.


El descubierto bancario es más oneroso porque el cliente cuenta con la ventaja de usar estrictamente el monto que necesita.  Las entidades crediticias también acostumbran a distinguir entre el descubierto autorizado y el sobregiro no autorizado.  Este último es aún más oneroso porque sobrepasa el límite acordado por el banco.

En el análisis de las operaciones bancarias el administrador financiero tiene que tener buenos reflejos y saber calcular con precisión el costo financiero porque, a menudo, los intereses se pagan por adelantado, existen adicionales por sellados, gastos administrativos y una cierta variedad de costos menores.

EL PRÉSTAMO DE LOS SOCIOS

En las sociedades cerradas –o sea aquellas que se establecen sobre la base de  vínculos familiares o amistosos– es frecuente el apoyo financiero de uno o varios socios, lo cual se caracteriza por saldos acreedores en sus cuentas particulares.

La interconexión fluida entre los capitales personales de los socios y de la organización constituye una inestimable ventaja  porque se convierte en un virtual amortiguador de las necesidades financieras.

En estos casos es recomendable que los fondos prestados por los socios sean premiados con un interés equitativo.

CRÉDITOS DEL GOBIERNO

Según el tipo de economía de que se trate, los gobiernos suelen instrumentar líneas de préstamos a través de bancos estatales, a plazos largos y tasas de interés generalmente subsidiadas.

Los cambios en la economía mundial en los últimos lustros han hecho que estos tipos de apoyos hayan quedado para  proyectos de desarrollo destinados al sector público. Son los conocidos préstamos del Banco Mundial.


The bank overdraft is more expensive because clients count on the advantage of using exactly the amount they need.  Credit entities also distinguish between an authorized overdraft and one which is unauthorized, which is even more expensive because it exceeds the limit agreed by the banks.

As they analyze banking operations, financial managers must have good instincts to precisely calculate financial costs, since interest is often paid in advance.  There are surcharges for stamps, taxes,  administrative expenses, and other hidden costs.

PARTNER LOANS

In private enterprises–those based on links with friends or family–the financial support of one or several partners is normal and exists through their personal current accounts.

A connection between a partner’s own capital and that of the organization constitutes a valuable advantage because it becomes a buffer for financial needs.

In these cases, it is recommended that funds lent by partners be rewarded with a fair interest rate.

GOVERNMENT CREDITS 

Depending on the type of economy, governments tend to formalize lines of credits through state banks at long terms, generally with subsidized interest rates.

Changes in the world economy in recent years have left this kind of support only for development projects intended for the public sector.  They are the well-known loans sponsored by the International Bank for Reconstruction and Development. 


Los gobiernos también son acreedores de las empresas por los impuestos y contribuciones a los regímenes de seguridad social. Los plazos que otorgan son cada vez más cortos y hasta negativos en el caso del gobierno nacional que, en los últimos tiempos, ha instrumentado abrumadores regímenes de anticipos, pagos a cuenta y retenciones.

Los únicos préstamos que otorga el Estado han quedado circunscriptos al pago de impuestos y contribuciones en los casos de moratorias cuando, ante situaciones de incumplimiento generalizado, aquél se ve ante la necesidad de contemplar regímenes especiales a largo plazo y bajo interés, condonaciones de intereses resarcitorios, y hasta, en algunos casos, recortes de la deuda.

13. Presupuestación a Corto Plazo:

     Conceptos y Clasificaciones

Si se piensa que la presupuestación sólo es aplicable en el ámbito económico, se comete una gruesa limitación, pues cualquier actividad en la que el ser humano sea protagonista es susceptible de presupuestación. Se diría que no es más que ordenar los actos futuros. Obsérvese que para un proceso de presupuestación existen, invariablemente, los siguientes ingredientes: un objetivo, los medios para conseguirlo y tiempo –ese copiloto que siempre nos acompaña–.

La tentación de asociar un presupuesto a lo económico-financiero es  un sesgo tan generalizado como inexacto. En un sentido amplio, presupuestación se asimila a planificación. Se presupuesta o planifica un camino, una fiesta, un viaje, cocinar, la acción del Estado y por cierto, también, la actividad de una empresa.

Planificar es una  actividad que exige inteligencia, imaginación, buen manejo del tiempo y el arte de ubicarse dentro de lo  posible.

Para esto es necesario darse cuenta con realismo qué variables puedo predisponer y cuáles constituyen auténticas restricciones. 


Governments are also natural creditors of companies for taxes and contributions to social security systems.  The grace periods granted have increasingly become shorter in recent years and terms have even became negative–in the case of the National Tax Bureau–by the enforcement of overwhelming burdens through advance payments and withholdings.

The only long-term loans granted by the government have been limited to taxes and contributions to the social security system in cases of generalized non-fulfillment.  In these situations, the government is forced to offer special long-term plans with low interest, to forgive accumulated interest penalties and, in some cases, to reduce the debt.

13.  Budgeting:

Concepts and Classifications

If we think that budgeting is only an economic instrument, we make a gross mistake, because any activity in which human beings are the actors can be budgeted.  We can say that a budget is no more than a feasible arrangement of future actions.  Notice that for the  budgeting process, the following elements are always included:  an objective,  the means to obtain it, and time–that copilot that always accompanies us.

The temptation to associate budgeting exclusively with the  financial and economic world constitutes a mistaken bias.  In a broad sense, budgeting is similar to planning.  A road, a holiday, a trip, cooking, the actions of governments, and of course, the activity of a company can be budgeted or planned.

Planning is an activity that demands intelligence, imagination, good time management, and the art of limiting ourselves to what is possible.

For this reason, it is necessary to have a realistic view of which  variables can be managed and which are truly restrictions.


Si el objetivo es construir una vivienda,  debe analizarse si los recursos juegan como una limitación.

Si el objetivo de un intendente es por ejemplo la higiene urbana, tendrá que observar cuidadosamente qué variables puede mover y cuáles son sus limitaciones: recursos financieros, hábitos de la población, posibilidades de difusión, tecnología disponible, recursos humanos, asistencia técnica,  para nombrar algunas.

Si el director de una industria quiere incrementar las ventas de un año a otro en un 40%, tendrá que analizar no sólo si dispondrá del capital de  trabajo necesario, sino también si se cuenta con el equipamiento disponible, con elencos humanos adecuados y, esencialmente, si el mercado le responderá.

Por todas estas consideraciones, hace ya un tiempo que propusimos la siguiente  definición.







“Presupuesto es la predisposición de las variables   controlables conducentes a un objetivo”.















Obsérvese que todas las reflexiones precedentes están contenidas en esa escueta sentencia.

Y si el objetivo es racional y se ha presupuestado sensatamente, es razonable prever un buen final.

Y bien, centrando ahora  la  atención en las organizaciones con o sin fines de lucro, es conveniente reconocer que los primeros presupuestos fueron de carácter gubernamental. Desde sus orígenes mismos, el Estado necesitó armonizar los recursos con sus erogaciones. Por tal motivo, el sesgo de sus presupuestos fue esencialmente financiero. 


If the objective is to build a house, we must analyze whether the resources, for instance, are a limitation.

For example, if the objective of the Mayor of a city is urban sanitation, he must carefully observe what variables he can change and what his limitations are: financial resources, habits of the population, feasibility of advertising, available technology, human resources, and technical assistance, to name a few.

If the director of an industry wants to increase sales by 40% from one year to the next, he must analyze not only the additional working capital required, but also the available equipment, adequate human resources and, essentially, whether or not the market will absorb the additional production.

Because of alI these elements, some time ago we proposed the following definition:









“Budgeting is the anticipated arrangement of the manageable variables to achieve an objective.”

















Notice that all the preceding considerations are condensed in that simple  statement.

If the objective is rational, and the budgeting has been cleverly handled, good results can be anticipated.

Centering the attention on the for-profit or non-profit organizations, we must recognize that the first budgets were made by the government.  From the very beginning, cities and countries had to harmonize resources with expenditures.  For that reason, budgets were substantially financial in nature.


Pero cuando las empresas se lanzaron a presupuestar, no fue suficiente un presupuesto meramente financiero, puesto que su objetivo fue precisamente el crecimiento o, dicho de otra forma, el lucro. Se puso en marcha pues un complicado mecanismo y surgió progresivamente la necesidad de pronosticar ventas, presupuestar costos de producción, niveles de existencias tanto de materias primas como de productos terminados y, como consecuencia, emergieron los dos principales productos: el Plan de Ganancias y el Presupuesto Financiero. Posteriormente, con la riqueza de datos creados y un poco de esfuerzo adicional fue posible construir también el Balance  Proyectado.

PRESUPUESTO E INFLACIÓN

La inflación desalienta directamente la cultura presupuestaria. En efecto, presupuestar exige indagar y concretar una arquitectura futura por lo que, si a ello se agrega la incertidumbre en el valor adquisitivo de la moneda, las mejores intenciones se desvanecen.

Las organizaciones multinacionales donde las técnicas presupuestarias están más arraigadas, obligan a sus subsidiarias a presupuestar en la moneda que corresponde a la casa matriz, generalmente, un signo monetario estable.

La presupuestación es un recurso al  que también pueden acudir las compañías locales aún en épocas de inflación, para lo cual deben trabajar como si la moneda fuera constante. Para ello deben introducir como variable, una tasa de inflación –igual o diferenciada– para cada uno de los períodos que abarque el horizonte de planeamiento.

También se admite diferenciar la variación del poder de compra de la moneda cuando claramente se puedan pronosticar movimientos autónomos de precios para ciertos insumos tales como salarios, tipos de cambio o materias primas básicas.


However, when companies began budgeting, a merely financial budget was not sufficient, since their objective was precisely growth, and therefore profit.  A complex mechanism was then set up, and the need of predicting sales estimates, manufacturing costs, as well as stock levels either of raw materials or finished goods progressively emerged.  Two main outcomes grew out of this: the Profit Plan, and the Financial Budget.  Subsequently, with the richness of data and some additional effort, the Projected Balance Sheet could also be constructed.

BUDGET AND INFLATION

Inflation discourages budgeting.  In fact, budgeting demands a sort of architecture of the future.  Therefore, if uncertainty is added to price level stability, the best intentions vanish.

Multinational organizations in which budgetary techniques are well established compel their subsidiaries to budget in the currency of the head office, which is generally  stable.

Budgeting is a technique to which local companies can also resort even in an inflationary context, acting as if the currency were constant.  They must use the inflation rate–constant or variable–for each one of the periods that encompasses the planning horizon.

We can also allow differentiation in price levels when changes can clearly be seen for certain inputs such as salaries, exchange rates, or raw materials.


No debe olvidarse, sin embargo, que la inflación ha sido la gran depredadora de las técnicas de gestión.  Ni la contabilidad, ni las técnicas cuantitativas de pronósticos de ventas, ni los análisis de costos pudieron superar la grave perturbación que la inflación ocasionó por lo que, la única solución es bregar incansablemente por la estabilidad monetaria. 

CLASIFICACIÓN DE LOS PRESUPUESTOS

Así, con el correr del tiempo se fueron ordenando las ideas y fue necesario clasificar los presupuestos.

Primera distinción



· Presupuestos públicos







· Presupuestos de gestión empresarial

Los primeros, con un sesgo esencialmente financiero, también fueron adoptados por las entidades sin fines de lucro.

Los segundos fueron incorporados como técnicas de gestión y, por cierto, no se limitaron exclusivamente al aspecto financiero.

Segunda distinción



· Presupuestos financieros







· Presupuestos integrales

A los primeros los adopta el Estado y las organizaciones sin fines de lucro. Sin embargo, las organizaciones empresarias se conforman a veces con esta técnica de poco vuelo, en cuyo caso, por regla general, contemplan un limitado horizonte temporal: cuatro semanas, dos meses, tres meses.

Los segundos comprenden todos los aspectos de una organización empresarial. Su metodología será expuesta analíticamente en los puntos 15 y 16 de este capítulo.


It should always be remembered that inflation has been the main predator of management techniques.  Not accounting nor quantitative sales forecasting techniques nor cost analysis could overcome the serious disturbance that inflation causes.  Therefore, the only solution is to fight unfailingly in favor of monetary stability.

CLASSIFICATION OF BUDGETS

As time went by, ideas became clearer, and it became necessary to classify budgets.

First distinction

· Public budgets



· Managerial budgets

The former, essentially done on a cash basis, were also adopted by non-profit organizations.

The latter were incorporated as management techniques and certainly were not limited to the financial aspects.

Second distinction
· Financial budgets



· Overall comprehensive budgets

Financial budgets are adopted by the government and non-profit organizations.  However, companies are often satisfied with these isolated techniques that generally look at a limited temporary horizon: four weeks, two months, three months.

Overall comprehensive budgets include all aspects of a business.  The methodology for their construction will be analyzed in sections 15 and 16 of this chapter.


Tercera distinción

· Presupuestos  recurrentes 

· Presupuestos no recurrentes

Esta distinción es aplicable, exclusivamente, a la actividad privada. Los primeros son los presupuestos de gestión de corto plazo, generalmente de un año.  Los no recurrentes son los “proyectos de inversión”, de largo plazo, que luego de ser formulados, si son aprobados, se incorporan y modifican la presupuestación regular.

14. Presupuesto por Programa y Base Cero

PRESUPUESTO  POR PROGRAMAS

Así como la técnica  presupuestaria para las empresas abrevó en el sector público, con el tiempo fueron los gobiernos los que incorporaron los avances logrados en el ámbito empresarial. Así nació el denominado “Presupuesto por Programas” el que esencialmente se basó en la adopción de los siguientes conceptos:

· Divorciarse  de  arcaicos  métodos que solo se limitaban a  discriminar   las   erogaciones, las que tradicionalmente el sector público desagregó por ministerios y, dentro de éstos, según fueran gastos en personal u otros gastos. Estos últimos con algún grado de análisis según fueran materiales, contratos, teléfono o franqueo, entre otros.

· Agrupar los gastos alrededor de un proyecto determinado, como por ejemplo: lucha contra el analfabetismo adulto, vacunación antipoliomelítica o electrificación rural.

· Determinar  costos  unitarios,  de  suerte  tal  que  se  pudiera expresar,  por ejemplo, lo siguiente: vacunar un niño representa $ 7,80, alfabetizar un adulto se consigue  con un desembolso de $ 440; electrificar una unidad de producción rural,  $ 15.270; o bien que dictar leyes por parte de los legisladores, exige de la comunidad la suma anual  de $ 20.500.000


Third distinction

· Periodic Budgets

· Non periodic Budgets

This distinction is exclusively applicable to private activity.  The first are budgets that generally last for one year.  The second are long-term “investment projects” that modify the regular budget if they  are approved and incorporated.

14.  Program Budgeting and Zero Base Budgets

PROGRAM BUDGETING

Budgetary techniques for the public sector influenced private budgeting.  In time, the former was enriched with advances achieved in managerial techniques.  Thus, “Program Budgeting” was born and it was based upon the following concepts:

· Eliminating archaic methods that discriminated between expenditures in the public sector which were traditionally classified by ministries; and within them into expenses aimed at paying salaries or expenses for other items.  These other items allowed for the distinction of contracts, telephone and postage, to name a few.

· Concentrating expenses around a given project.  For example, the struggle against adult illiteracy, polio vaccination or rural electrification.

· Unit cost calculation so that the following costs can be expressed; for example: the vaccination of a child costs          $7.80, the literacy of an adult is procured  with  a  disbursement  of $440, the electrification of a rural property costs $15,270; the community must pay an annual sum of $20,500,000 for legislative expenses.


Lógicamente, la presupuestación por programa hizo alguna luz en la tiniebla, la que generalmente caracterizó el manejo de las finanzas públicas, posibilitando un mejor control de gestión.

PRESUPUESTO “BASE CERO”

Ríos de tinta se han derramado sobre una idea demasiado simple.

Los presupuestos regulares, especialmente en el área gubernamental, se han caracterizado por la rutina y, normalmente, por  proponer erogaciones de modo tal que sigan las cifras del año anterior e, incluso, agregar algo más  por las dudas.

El presupuesto base cero  no es otra cosa que obligar a los responsables a fundamentar las cifras en necesidades concretas y cuantificables, no sólo por los incrementos, sino también a partir de la nada –de allí que se lo llame “cero” –. En otras palabras, es patear el tablero de los burócratas, utilizando un símbolismo basado en una conocida expresión popular. 

De esta manera, si la biblioteca del Congreso que tiene alrededor de mil empleados solicita sueldos para mil treinta, no tendría que fundamentar el trabajo de los treinta,  sino de los mil treinta. Se le obligaría, pues, a desplegar datos numéricos como espacio ocupado por salas de lectura, número de libros, cantidad de lectores diarios. Las sorpresas podrían ser inesperadas si, por ejemplo,  la relación entre espacio y número de agentes pusiera al descubierto que solo caben de pie.

15. Presupuesto Financiero o Integral

Cuando las organizaciones con fines de lucro limitan su presupuestación al ámbito exclusivamente financiero caen, necesariamente, en una metodología empírica que carece de comprobación.

En casos como éstos, se conforman con desplegar  compromisos y programar los recursos para un horizonte de tiempo limitado, que varía  generalmente entre uno y cuatro meses. 


This new budgeting technique threw some light on the darkness that generally characterized information about public finances and made better control possible.

ZERO-BASED BUDGETING 

Rivers of ink have been spilled over this very simple idea.

Regular budgets, especially those in government have been  characterized by routine and generally by proposing expenditures in such a way that they follow the figures of the previous year and then add some more, just in case.

Zero-based budgeting is no more than compelling those responsible to base the expenses on specific and quantifiable needs, not only for the increases but on the whole.  That is the reason why it is called “zero.”  In other words, it is as if the game board of the bureaucrats were kicked, to use a common popular expression.

Therefore, if the library of Congress which has about one thousand employees requests salaries for a thousand and thirty, not only the thirty would have to be justified, but the one thousand and thirty.  It would be compelled to exhibit numerical data such as space occupied for reading, number of books, and number of daily readers, to name a few.  The surprises could be interesting if, for example, the relationship between the space and number of agents revealed that they would only have enough room to stand.

15.  Comprehensive Budgeting vs.  Financial Budgeting

When corporations limit their budgeting exclusively to the financial area, they necessarily fall into empirical methodologies which lack final numerical proof.

In these cases it is normal for executives to satisfy themselves with displaying commitments and programming resources for a limited horizon that varies from one to four months.


A menudo las fuentes de información no van más allá de los ajados libros de vencimientos que en forma constante son actualizados desprolijamente, a lápiz. Además deberá formularse un razonable pronóstico de ventas que permita conocer los recursos que proporcionará la cobranza.

No por artesanales estos presupuestos financieros deben menospreciarse, pues cumplen con bastante éxito las ansias informativas de la gente de negocios.

Sin embargo, un trabajo serio articulará el futuro de todos los aspectos del quehacer empresarial: ventas, fabricación, abastecimiento, compras, niveles programados de existencia. De esa manera, como uno de sus productos finales surgirá el presupuesto financiero, orquestado con rigurosa armonía y cerrado, ciertamente, con precisión aritmética.

Como se verá seguidamente, un presupuesto financiero correctamente elaborado, está insertado necesariamente dentro de una presupuestación integral.

LOS PRODUCTOS FINALES DE UNA PRESUPUESTACIÓN INTEGRAL 

Y SU ANDAMIAJE PRELIMINAR

Los objetivos de una presupuestación integral a nivel empresial persiguen la obtención de tres productos, a saber:

· un plan de ganancias o presupuesto económico,

· un presupuesto financiero y

· un balance proyectado o “proforma”.


Often information sources do not go beyond informal records carelessly written in pencil and constantly updated.  In addition, reasonable sales forecasting is needed in order to make it possible to know what resources will be generated through collections.

Budgets should not be undervalued, because they are amazingly successful at meeting the businessmen’s need for information.

However, a serious work will spell out the future of every aspect of a company: sales, manufacturing, supplying, purchasing and stock levels.  Thus, the financial budget will emerge in harmony with the rest of the budgets, orchestrated with perfect harmony and certainly closed with arithmetic precision.

As we will see, a correctly elaborated financial budget is necessarìly inserted within an overall comprehensive budgeting technique.

RESULTS OF OVERALL COMPREHENSIVE BUDGETING AND ITS PRELIMINARY SCAFFOLDING

The objectives that integral budgeting pursues are the attainment of three results.

· profit plan or economic budget

· financial budget

· projected balance sheet


Para lograrlos, se hace necesario elaborar preliminarmente las siguientes piezas:

· pronóstico de ventas,

· presupuesto de cobranzas,

· presupuesto  de niveles  de  existencias  de  materias primas y productos terminados,

· presupuesto de producción,

· presupuesto de costos,

· programa de abastecimiento de materias primas,

· presupuesto de compras de materias primas,

· presupuesto de pago a proveedores,

· presupuesto  de  gastos  comerciales y  administrativos, y

· presupuesto de inversión en equipos.

Obsérvese cómo  estos presupuestos parciales se van requiriendo en cascada, es decir que unos van exigiendo a los sucesivos. El diagrama expuesto como cuadro N° 25 ilustra sus interrelaciones.


To achieve them it is necessary to elaborate the following pieces in advance:

· sales forecast

· collections budget

· budgeted levels  of  raw  materials  and finished goods inventory

· manufacturing budget

· budget of expenses

· raw materials supply program

· raw materials purchases budget

· payment to suppliers budget

· commercial and administrative expenses budget

· equipment investment budget

Notice that these partial budgets are required in order, i.e., each one of them demands the following ones.  The graph presented in table No. 25 illustrates their interrelationships.


Cuadro N° 25

Presupuestación Integral: Flujograma
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Table No. 25

Comprehensive Budget:  Flow Chart
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16. Técnica para la Formulación de un Presupuesto

 de Gestión Empresarial

Si el lector llegó hasta aquí sano y salvo, en esta última vuelta tendrá que exigirle a su máquina un esfuerzo distinto.

En efecto, la alta concentración de datos podría desalentarlo si no toma algunas precauciones.

Nuestro propósito es presentarle una metodología que le permita comprender el armado de una presupuestación integral.

No podrá, ciertamente, seguir con la lectura rápida como lo hizo con los temas anteriores, sino que tendrá que bajar la frecuencia, ser muy paciente y seguir el modelo que se ha organizado a partir de un conjunto de informaciones, aspiraciones y variables controlables expuestas en el cuadro N° 26.

En el cuadro mencionado, se han numerado diecisiete informaciones expuestas bajo el título  "Planificación", con el fin de que sean identificadas en los cuadros siguientes.

El cuadro N° 27 es una matriz muy comprimida que permite visualizar todos los presupuestos intermedios: ventas, cobranzas, compras, pagos y los stocks presupuestados. Obsérvese que a la derecha y al pie del cuadro se zonifican los datos que permitirán armar los productos finales, los que se exponen en el cuadro N° 28. 

Una vez más; sea paciente, olvídese del reloj y comproborá que al poco tiempo los números comenzarán a hablarle. ¡Suerte!


16.  Management Techniques for 

Budget Construction

In this last section, you will be challenged.

In fact, the high concentration of data could discourage you if you do not take some precautions.

Our purpose is to propose a methodology that should make it possible to understand the development of an overall comprehensive budget.

Certainly you will not be able to go on with the rapid reading you have done with the previous chapters.  You will have to slow down, be patient, and follow the model that has been organized from a set of information, aims and controlled variables, all of which are presented in table No. 26.

In that table, seventeen items have been presented under the title "Planning,” so that they can be identified in the following tables.

Table No. 27 is very compressed, allowing the visualization of the intermediate budgets: sales, collections, purchases, payments and the desired inventory levels.  Notice that on the right side and at the bottom of the table you will find the necessary information to construct the three main products presented in detail in table No. 28.

Once again be patient, forget the clock and suddenly you will see that the numbers will start speaking to you.  Good luck!
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� Translator’s note: example aligned with American uses.
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