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LIQUIDEZ EN TIEMPO DE CRISIS

Liquidez en Tiempos de Crisis

Dada la situacion actual de contingencia, la econo-
mia mundial se encuentra en un nivel critico. Mu-
chos paises han quedado practicamente paraliza-
dos, grandes empresas han tenido que parar ope-
raciones y otras han optado por modelos de trabajo
remoto. Aun cuando hay sectores industriales be-
neficiados, como el farmacéutico y el del comercio
electronico, la gran mayoria de las empresas esta
pasando por circunstancias dificiles.

Sin importar el impacto —positivo o negativo—
que la crisis ha generado en nuestro negocio, es
elemental tener planes de contingencia, conocer
tendencias de mercado y contar con un diagnéstico
asertivo de qué se esta haciendo y qué se debe
hacer para sobrevivir, considerando las distintas
variables que impactan a nuestro negocio. En el
corto plazo, el objetivo principal es salir adelante de
la crisis lo menos golpeados posible y preparados
para competir mejor.

En primer lugar, se debe cuidar y planificar la
caja, donde “Cash is King”. Se recomienda contar
con un plan de ejecucién para conservar el efectivo,
actualizando la caja operativa minima y monito-
reando el capital de trabajo. Segundo, se recomien-
da buscar un saneamiento de gastos, identificando
aquellos que son susceptibles a reduccion o elimi-
nacion. Ademas, es importante cuidar la relacion
con el banco, pues este permite acceso a financia-
miento para asegurar liquidez o, en ciertos casos,
renegociar un crédito. Por altimo, se deben evaluar
las inversiones para determinar aquellas que se
deban cancelar o posponer, asi como reevaluar
oportunidades que se presenten ante esta nueva
situacion. La rapidez en la ejecuciéon de los aspec-
tos mencionados y la comunicacibn con los
stakeholders son fundamentales la supervivencia
de nuestro negocio.

Flujo de efectivo

Existen ciertos indicadores vitales que nos
pueden ayudar a tomar decisiones, tener mayor
disciplina y mejorar nuestros procesos. Partiendo
de que se esta en una situacion extraordinaria, es
muy importante entender el papel que toma el flujo
de efectivo en la empresa e involucrar a todas las
areas posibles; desde el CFO hasta cobranza, la
negociacion con proveedores, el control del gasto,
relacién con bancos, etc. Es preciso revisar a deta-
lle cuan robusta es la tecnologia utilizada para so-
portar los procesos actuales asi como identificar
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nuevas fuentes de ingreso, nuevos servicios o pro-
ductos, nuevas formas de llegar al cliente a través
de marketing digital y roboética, entre otros elemen-
tos, con el fin de salir mejor preparado para enfren-
tar a la competencia.

Clientes y proveedores

Se dice que en los momentos dificiles es
cuando se forjan los vinculos mas fuertes. Por ello,
es de suma importancia acercarnos y darle valor a
clientes y proveedores, que son nuestros socios
comerciales. Es necesario entender su problemati-
ca y brindarles apoyo en la medida de lo posible.

Para nuestras cuentas por cobrar (clientes)
debemos hacer una estrategia de cobro premiando
la capitalizacion rapida. Hay que analizar cuanto
dinero estan dispuestos a sacrificar con el fin de
tenerlo lo antes de posible, cuales cuentas son
irrecuperables y en cuales podemos brindar crédi-
tos a fin de obtener flujo. Para asegurar nuestra
cartera es elemental incrementar el monitoreo y
andlisis de cobranza, dar seguimiento y obtener
resultados pronto. No podemos darnos el lujo de
tener retrasos en pago por una mala gestion inter-
na de nuestra cobranza.

Por otro lado, y no menos importantes, estan
los proveedores. Debemos identificar aquellos que
son estratégicos para dar continuidad a las opera-
ciones, analizando comportamiento de precios y
pagos realizados en la busqueda de una negocia-
cion en volumen y plazo de crédito. Tenemos que
revisar con cuales proveedores es es posible apa-
lancar la empresa y hasta qué punto hacerlo.
Siempre cuidando el beneficio mutuo, pues de na-
da sirve presionar al maximo a un proveedor que
manfana no estara en posibilidad de surtirnos ma-
teriales clave.

Inventarios

El ultimo elemento del capital de trabajo a
reevaluar son los inventarios. Un control y manejo
eficiente de los mismos podria significar un incre-
mento en flujo para el negocio. Hay que revisar
niveles (maximos y minimos) teniendo en mente a
la nueva realidad, establecer acciones de movi-
miento para el inventario obsoleto o de baja rota-
cion considerandolos como un costo hundido vy
buscando el flujo, aunque esto pueda impactar la
rentabilidad.

Bancos

Un aliado fundamental para cualquier nego-
cio es su banco. Se debe mantener relacién clave
con el mismo a fin de obtener el flujo necesario
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Efecto del COVID- 19 a empresarios mexicanos
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Cree regresar a la
normalidad en los
siguientes 6 meses

Fuente: Encuesta asistentes a webinar “Consejos para cuidar la liquidez” impartido por Rafael Gomez Eng y Luis A. Carrero

para solventar cualquier falta de liquidez o, en su
caso renegociar deuda. Una vez que se saben los
requerimientos de efectivo en el corto plazo, podria
llegar a tener que acceder a lineas de crédito o
renegociar una linea existente, y entre mas antici-
pacion tengamos estaremos en una mejor posicion
para tener mayor beneficio. Es importante ser
abiertos y comunicativos con la institucion, ya que
una buena relacion se podra transformar en finan-
ciamiento sélido para la empresa.

Gastos

En cuanto a los gastos, hay que reducirlos lo
mas posible a fin de poder seguir siendo operan-
tes. Para esto debemos analizar los gastos fijos en
la empresa a fin de disminuirlos. En la medida de
lo posible es importante buscar migrarlos hacia la
parte variable. Es momento de cuidar el dinero por
lo que cualquier gasto extra (lujo) es atentar contra
el negocio. Se deben detener contrataciones y re-
valuar al personal para determinar quién es estric-
tamente necesario para operar, evaluar opciones
de jornadas reducidas, paros técnicos y cambios
en las condiciones laborales. Cualquier ahorro sus-
tancial en el gasto se transformaré en flujo.

Inversiones

En cuanto a las inversiones, es importante
priorizar aquellas que nos dan una ventaja compe-
titiva y entender que todas las situaciones de caos
generan también oportunidades que hay que iden-
tificar estas y aprovecharlas. Algunas inversiones
tendran que revaluarse para definir si la nueva si-

tuacion ha modificado su potencial rentabilidad.

Otra medida a considerar es la evaluacion
de activos tangibles e intangibles que no se pien-
san utilizar para ver la forma de capitalizarlos. Hay
que tener en cuenta activos estratégicos para dis-
poner en el corto plazo y analizar transacciones de
Sale & Leaseback; ver qué activos se podran ren-
tar a fin de obtener flujo en el corto plazo, conside-
rando que las ventas de activos normalmente to-
man tiempo.

Como empresarios se deben buscar otras
fuentes de ingreso considerando todas las posibili-
dades, por ejemplo pueden ser diferentes apoyos
gubernamentales federales, estatales y municipa-
les. También hay que determinar la posicion de los
instrumentos financieros derivados y su necesidad,
asi como transacciones de arrendamientos en lu-
gar de adquisiciones, fuentes adicionales de efecti-
vo como renta de activos e inversiones de exce-
dente de efectivo en cuentas concentradoras sin
afectar su disponibilidad. La idea es optar por bus-
car nuevas lineas de negocio y nuevas geografias
de facil acceso para generar mas flujo en el corto
plazo.

Con cualquier medida que se implemente, lo
mas importante es considerar que la situacion ge-
nerada por el COVID-19 es transitoria. Hay que
ser resiliente para mafana estar en una posicion
mas firme desde la cual retomar camino con ven-
taja frente a los demas.
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