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Resum

El present article explicita la importancia d'una bona gestio de
fresoreria de qualsevol organitzacié empresarial. D'aquesta manera,
mifiangant una andlisi de les entrades i sortides de tresoreria, presen-
fa com sha de gestionar el liquid a les companyies. Finalment, s'in-
corpora un exemple numéric relacionat amb el cash management.

Paraules Clau
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1. Introduccio

La Tresoreria és el cor d’un organisme complex anomenat empresa.
Sigui aquesta una corporacié multinacional, una ONG, una PIME o un
petit grup de societats, la Tresoreria gestiona la sang (diners) que prové de
diferents agents economics (clients, Entitats Financeres, organismes pu-
blics,...) i la bomba a través de totes les arteries cap a I'interior de I’orga-
nisme, retornant-lo cap a I’exterior (proveidors, empleats, entitats finance-
res, Hisenda Publica,...) quan sigui requerit. Aquestes senzilles analogies
ens permeten acostar-nos a la definici6 de Tresoreria o Cash Management:
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‘conjunt de técniques i procediments la finalitat dels quals €s gestionar els
fons monetaris de I’Empresa amb els segtients objectius:

— disminuir les necessitats de financament a curt termini.

— reduir tant com sigui possible els costos bancaris i financers.

— rendibilitzar els excedents de fons monetaris.

— atendre en tot moment i en les millors condicions les ‘obligacions
monetaries’.

En definitiva, assegurar i optimitzar la liquiditat de I’empresa. Un dels
conceptes més importants del Cash Management és la data valor, que és
aquella data a partir de la qual els fons monetaris d’una transaccio (un pa-
gament, un cobrament, la presa d’un finangament, una transferéncia) sén
efectivament imputats en el compte bancari. Es, per tant, un concepte assi-
milable al de «disponibilitat» [una altra manera de dir-ho seria que a partir
de la data valor comencen a (o deixen de) comptar, segons que sigui cobra-
ment o pagament, els interessos del compte]. La Tresoreria ha de gestionar-
se unicament per data valor (previsions de Tresoreria, pagaments, cobra-
ments, calcul d’interessos, traspassos de fons entre comptes, etc.) i no per
data d’operaci6 o comptable.

Un altre concepte a destacar és float (flotacid) que pot ser tant «comer-
cial» (periode de temps que intervé des que la factura ha vencut fins a la
data en la qual s’ha produit el pagament o cobrament), com «financer»
[nombre de dies comptats des que es rep un cobrament o realitzat un paga-
ment fins que els fons son (o deixen d’ésser) disponibles per data valor].

Una vegada vist I’anterior, ja podem enumerar les funcions de la Tre-
soreria:

— Decidir a cada moment el millor instrument de gestié (pagament,
cobrament, gesti6 de deficits, inversié d’excedents, etc.).

— Preveure la posici6 (saldos bancaris per data valor) amb antelacid.

— Assegurar-se que en tot moment es disposa de la liquiditat neces-
saria i en les millors condicions de termini, cost i caracteristiques
operatives.

— Establir i desenvolupar tant les relacions externes (bancaries — ne-
gociacid) com internes (resta empresa — previsions de tresoreria).

— Seguir i controlar els interessos, comissions i despeses bancaries.

— Mesurar I’exposici6 al risc financer (comercial, de tipus d’interes i
de canvi) i, si s’escau, realitzar operacions de cobertura.

— En algunes empreses també és responsabilitat del/la tresorer/a la
conciliacié i comptabilitzacié dels moviments bancaris.
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A nivell organitzatiu, el Departament de Tresoreria respon normalment
davant la Direccié Financera encara que, segons el tipus i grandaria de
I’empresa pot dependre del/la Responsable de Comptabilitat o, fins i tot, de
la Gerencia.

2. Els cobraments

Hem vist la importancia de controlar els fluxos monetaris i el seu im-
pacte en el compte de resultats, i sabem que en el si de tota Empresa coexis-
teixen dos fluxos monetaris: el de cobraments i el de pagaments. D’ells, el
primer és, sens dubte, el més rellevant i d’aqui la importancia que el/la
tresorer/a estableixi, en col-laboracié amb la Direccié Comercial, la politi-
ca de cobraments (no la de vendes, que és una competencia d’aquesta Di-
reccid), en constituir aquests la «sang» que alimenta I’empresa. Els ele-
ments indispensables de tota politica de cobraments so6n 1’instrument, el
termini, la divisa, aixi com els interessos a aplicar en cas de retards i les
comissions bancaries per devolucions de cobraments.

El circuit de cobraments esta format per etapes, disposades cronologi-
cament:

(a) Venda: captacio, registre i transmissio de la comanda.
(b) Lliurament de la mercaderia o prestacio del servei.
(¢) Facturacid.

(d) Venciment de la factura.

(e) Cobrament de la factura.

(f) Ingrés / abonament en compte.

(g) Valoracié del cobrament (i, de vegades, devolucid).

Cadascuna de les etapes citades esta mesurada en dies. La missié del/
la tresorer/a és reduir al maxim el temps total del circuit i aix{ disposar de
la liquiditat com més aviat millor, i tant I’instrument de cobrament com la
negociacio son els factors que més incideixen en la majoria d’aquestes eta-
pes. Escollir I’instrument de cobrament més adequat a cada circumstancia
€s, doncs, vital. Pero, quin és el més recomanable? En realitat és relativa-
ment facil: aquell que reuneixi el nombre major dels requisits segtients:

— Seguretat de rebre I'import degut, en el moment degut.

— Tipus de client (serietat, habits i tipus de sector, etc.).

— Iniciativa en el cobrament: és vital no deixar-la al client.

— Grau de morositat del sector (sabem que hi ha sectors opacs...).
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— Cost: en termes d’administracio i comissions bancaries.

— Xarxa bancaria de cobrament (local, regional, nacional o interna-
cional?).

— Valoracié de I’instrument.

— Possibilitat de finangament amb anterioritat al venciment.

— Fiscalitat.

De tots ells el més important és la iniciativa, és a dir, la capacitat que
tingui el cobrador d’iniciar (és qui estableix la data, lloc i import) la gestié
de cobrament, el que indica una actitud proactiva, no una actitud reactiva
(esperar a cobrar).

Els instruments doméstics més habituals de cobrament son:

— Efectiu (metal-lic).

— Transferéncia bancaria.

— Xec personal i bancari.

— Targetes de credit i de debit.
— Rebuts domiciliats.

— Rebuts no domiciliats.

— Rebuts bestreta de credit.

— Rebuts al descompte.

— Lletra de canvi.

— Pagaré.

[Convé assenyalar que els citats son «instruments», concepte que no
cal confondre amb «canal», €s a dir, el lloc per on aquells circulen (inter-
net, banca electronica o telefonica, suports fisics en paper o informatics,
etc.)].

Des de I’0ptica de qui ha de cobrar, el xec personal, el xec bancari i la
transferéncia sén acceptables si, i només si, existeix absoluta confianga
(pensi’s que el pagador decideix quant i en quina data pagar). Per aix0, els
instruments més aconsellables seran aquells la iniciativa dels quals estigui
en qui ha de cobrar (pagarés, lletres, rebuts, etc.).

3. Els pagaments
Sén els fluxos monetaris en els que el/la tresorer/a acostuma a dominar

la situacid: n’ordena i en controla I’execuci6 (excepte en el cas que estiguin
domiciliats). No obstant aix0, cal destacar que els pagaments solen estar en



Cash Management 67

funcié del tipus de beneficiaris finals, cosa que pot condicionar 1’instru-
ment.
Vegem uns exemples:

— Proveidors: I’instrument més utilitzat és la transferéncia o el xec.
En cas de pagaments a creditors per serveis (aigua, electricitat,
telefonia, etc.) o altres (Iloguers, quotes, etc.) el més habitual és el
rebut domiciliat.

— Personal i despeses socials: en concepte de salaris, dietes per viat-
ges, desplagaments, etc., s’acostumen a pagar per transferéncia i,
en ocasions, per xec.

— Organismes publics: per liquidacié d’impostos (IVA, IRPF), a la
Seguretat Social o a altres institucions (per taxes, permisos).
L’habitual és el carrec en compte.

— Institucions financeres: per interessos, comissions, amortitzacions
de principals, etc. Es paga també mitjangant carrec en compte.

— Traspas entre comptes bancaris: consisteix en un moviment de
fons d’un compte bancari a un altre, ambdds del mateix titular. No
obstant aix0, encara que poden mobilitzar-se fons per xec o trans-
feréncia bancaria, per a quantitats rellevants aconsellem realitzar
traspassos via Banc d’Espanya o ingressant un xec del Banc d’Es-
panya a fi de no perdre valoracid, doncs en aquest cas la data valor
de carrec és igual a la d’abonament.

Els instruments de pagament domestic més habituals sén:

— Pagament per caixa (propia).

— Xec (personal / bancari).

— Transferéncia bancaria.

— Carrec en compte.

— Efecte comercial (lletra de canvi).
— Pagaré (al’ordre / no a I’ordre).
— Targeta d’Empresa (credit / debit).

Obviament, I’instrument de pagament més aconsellable sera el contra-
ri que hem vist en ’apartat de cobraments, i hem de conservar, també aqui,
la iniciativa (és a dir, recomanarem el xec i la transferéncia, principal-
ment).

Un cas particular molt interessant el constitueix el confirming. Es trac-
ta d’un servei bancari mitjangant el qual, per ordre de I’empresa pagadora,
una entitat financera (lligada normalment a un banc o una caixa d’estalvis)
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realitza la gestié de pagament, habitualment en xec o transferéncia a una
data donada. El fet diferencial radica que ’entitat ofereix a cadascun dels
beneficiaris (que sén els proveidors de 1I’empresa pagadora) la possibilitat
de rebre els fons: abans del venciment (deduint interessos i certes comis-
sions de descompte), en la data deguda (sense carregar ni abonar interes-
s0s), 0 més tard (abonant-li interessos retributius). Els avantatges son clars:
el pagador traspassa a I’entitat financera, sense cost, la gesti6 dels paga-
ments; els proveidors tenen una seguretat en el cobrament (I’hi «confirma»
I’entitat de confirming) al mateix temps que obtenen una possibilitat de fi-
nancament que no figura en els registres de risc de la Central d’Informacié
de Riscos del Banc d’Espanya (CIRBE), mentre que 1’entitat financera obté
marge financer de les operacions que realitzi, certa exclusivitat en els paga-
ments i una important font de negoci. El confirming pot ser amb o sense
recurs.

Quan D’activitat economica es realitza entre residents de paisos dife-
rents, aquest tipus de transaccions solen ser bastant complicades a causa de
molts factors: diferéncies legals i culturals dels paisos respectius, nombro-
ses regulacions i legislacions tant duaneres, fiscals com bancaries, barreres
idiomatiques, etc. Per tant, per a la bona fi de I'operacié d’exportacid /
importacio, la qiiestié fonamental és trobar un equilibri entre la confianca
percebuda i la seguretat a exigir. Per a aix0 en el mercat financer existeixen
diferents instruments que resulten més sofisticats (i, per tant, més cars)
quanta menys confianca hi hagi entre les parts.

Els instruments de pagament internacionals més habituals (exposats en
ordre creixent de seguretat) son:

— Xec personal.

— Xec bancari.

— Ordre de pagament simple (transferencia).

— Remesa simple (assimilable als rebuts o efectes).
— Remesa documentaria.

— Credit documentari.

De tots ells el que implica maxima seguretat €s el crédit documentari,
que és un conveni pel qual un banc (I’emissor) a peticié d’un client (orde-
nant del credit) s’obliga a pagar al beneficiari contra la presentacié de certs
documents dins d’un temps determinat i sempre que s’hagin complert, de
manera escrupolosa, totes i cadascuna de les especificacions del contracte
de compra-venda. Es un instrument bastant més car que els anteriors per la
seguretat que confereix i la complexitat operacional (la documentacié asso-
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ciada és molt exhaustiva, incloent factura comercial, documents i assegu-
rances de transport, llista d’embarcament de la mercaderia, certificats
d’origen, de sanitat).

Regulats per les Regles i Usos Uniformes (RUU) elaborades per la
Cambra de Comerg Internacional, existeixen nombroses classes de credits
documentaris: revocables, irrevocables, confirmats, sense confirmar, circu-
lars, transferibles, intransferibles, pagadors a la vista, diferits, rotatius (re-
volving), amb clausula vermella o verda, protegits (back to back), etc. Fi-
nalment, destacar que, a més d’emetre’s com a instruments de pagament,
els creédits documentaris poden revestir la forma de garantia (son les stand-
by letters of credit).

4. Les previsions de tresoreria

Les previsions de tresoreria s’emmarquen en (i en certa manera sén
conseqiiencia de) la planificacid financera de 1’empresa a llarg termini.
Aquesta consisteix en la integracié d’un pla o conjunt de previsions, articu-
lades i coordinades en un pla més general amb la finalitat de preveure, des
del punt de vista financer, el futur de ’empresa (amb un horitzé temporal
de fins a 5 anys, aproximadament).

Una vegada establert i planificat ’horitz6 a mitja i llarg termini, es
realitza la previsid de tresoreria que contempla la situacié a més curt termi-
ni: el seu horitzé temporal no supera el periode d’un any.

Les previsions de tresoreria subministren la informacié de la posicié
futura, s a dir, la liquiditat esperada, i son la base de les decisions a prendre
sobre financament i/o inversio a curt termini.

Els objectius basics de les previsions de tresoreria sén:

— Planificar la gesti6 de fluxos monetaris (entrada / sortida).

— Preveure les necessitats de financament a curt termini.

— Preveure eventuals excedents de tresoreria.

— Completar I’estrateégia de negociacié amb les entitats financeres.

— Donar suport al control de les desviacions pressupostaries.

— Col'laborar en la planificacio de les politiques d’inversié en actius
fixos de I’empresa (llarg termini).

Les previsions de tresoreria normalment cobreixen fins a dotze mesos
i ens ajuden, fonamentalment, a planificar I’estratégia de negociacio finan-
cera amb el banc anticipant-nos a les necessitats futures. Les de més curt
termini (d’una setmana a un maxim de tres mesos) serveixen basicament
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per a canalitzar les operacions definitives (exactes) i repartir el negoci
«bancari» entre les entitats financeres.
En definitiva, la previsi6 de tresoreria permetra al/a la tresorer/a:

A) Planificar:
1. Politiques de «circulant» (instruments de pagament i cobra-
ment de curt termini).
2. L’impacte en el curt termini de les decisions d’inversio en ac-
tius fixos.
3. Els riscos financers (de tipus de canvi, d’interes i també co-
mercials).

B) Gestionar:
1. L’obtenci6 de recursos financers (linies de credit, descompte,
confirming, factoring, préstecs, etc.).
2. Lainversi6 d’excedents temporals.
3. Lanegociacié amb les entitats financeres.

C) Controlar:
1. Les desviacions entre realitat i previsié — feedback per a pre-
visions futures.
2. Les possibles desviacions dels costos financers previstos.
3. El compliment dels compromisos bancaris pactats.

Obviament, la informaci que Tresoreria precisa per a confeccionar les
previsions ha de venir de la resta de les Direccions de I’empresa. No obs-
tant aixo, a I’hora de confeccionar les previsions a curt termini la gran difi-
cultat consisteix a aconseguir que la resta de 1’organitzacid faciliti a Treso-
reria una informacié puntual, freqiient, homogenia (és a dir, utilitzant un
criteri de calcul estable) i automatica (sense haver de reclamar-la cada ve-
gadall). Es tracta d’un compromis que la Direccié Financera ha d’obtenir
de la resta de I’empresa amb el suport decidit, si és necessari, de la Gerén-
cia.

Finalment convé assenyalar un aspecte que sol no tenir-se en compte:
davant el no compliment de les previsions el marge d’actuacio del departa-
ment de Tresoreria €s bastant reduit atés que en la majoria de les ocasions
les desviacions es deuen a decisions externes alienes a la Tresoreria. No-
més en alguns casos poden modificar-se parcialment mitjangant la utilitza-
ci6 de determinats instruments o bé a través de la negociacié bancaria.
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5. Els instruments de gestié de déficits de liquiditat

Els deficits es produeixen quan el corrent de cobraments previst no
arriba al de pagaments, mesurats en data valor. En aquest cas 1 sabent quan,
de quina intensitat i per quant temps seran els deficits de liquiditat previs-
tos, la qiiestio a decidir €s quin instrument de financament a curt termini
utilitzar. Entenc que aquest ha de contemplar els seglients elements:

— COST: tipus d’interes i comissions (estudi, obertura, disponibili-
tat, cancel-lacid).

— FLEXIBILITAT operativa: ha de ser facil i que s’acomodi a les
nostres necessitats.

— CONGRUENCIA: el deute a curt termini ha de financar aplica-
cions a curt termini.

—RAPIDESA d’accés al finangcament (sigui bancaria o dels provei-
dors).

Ja en relacid als instruments de gestié de déficits podem assenyalar:

— Préstec: el Banc facilita fons que han de ser retornats en determi-
nades dates juntament amb el pagament dels interessos correspo-
nents. Es tracta d’un instrument rigid ja que una vegada entrats els
fons, no es poden reduir per a adaptar-se a les nostres necessitats o
canvis en les previsions.

— Descompte: consisteix a anticipar I’import de cobraments futurs
(mitjangant lletres, pagarés, rebuts, confirming) pagant, a I’hora de
descomptar, interessos i comissions. Es també un instrument rigid,
ja que no es pot modificar o retornar I’import descomptat una ve-
gada realitzada I’ operacio.

— Credit (Polissa de credit en compte corrent): contracte pel qual el
Banc concedeix un limit d’import per a un periode determinat, apli-
cant als saldos disposats un tipus d’interes fix (per exemple 5 % a 1
any) o variable (basat en un tipus d’interés de referéncia al qual
s’afegeix un marge, per exemple EURIBOR a 3 mesos més 0,50%),
i unes comissions (obertura, estudi, sobre saldo no disposat, etc).
Per la seva flexibilitat, en adaptar-se perfectament a les necessitats
en tot moment i la seva facilitat d’us, €s molt recomanable centra-
litzar tota 1’operativa en un compte corrent de credit, de tal forma
que els cobraments corrents vagin reduint constantment els saldos
disposats de la linia. Com a regla general, a menor qualitat de les
previsions a curt termini (cosa molt comuna, en realitat) més flexi-
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ble haura de ser I’instrument de financament. Per aixo és moltissim
més aconsellable I’ts de la polissa de credit que el descompte co-
mercial o el préstec.

— Factoring: contracte pel qual I’empresa cedeix a una altra anome-
nada factor o empresa de factoring (que pot assumir el risc d’in-
solvencia i que s’encarrega del seu cobrament i comptabilitzacid)
els seus credits comercials davant un o més clients. Les principals
modalitats sén: «amb recurs» (el factor no assumeix el risc en cas
d’impagament) i «sense recurs» (el factor no reclamara I’'impaga-
ment a 'empresa). L’empresa de factoring acostuma a oferir els
seglients serveis: gestio de cobrament al venciment dels credits,
administracié de cobraments i dels comptes a cobrar, finangcament
(pot anticipar part de les factures cedides) i cobertura del risc per
insolvéncia.

— Finangament per part dels proveidors: font de finangament «espon-
tani», originat en rebre en el moment inicial les primeres matéries o
els serveis i no haver de pagar-los fins a 30, 60, 90 dies més tard. En
aquest cas, el financament s més flexible i rapid que el bancari i,
sobretot, més econdomic (no té cost explicit, encara que pot ser im-
plicit si el proveidor trasllada el seu cost financer en el preu).

6. Gestié d’excedents temporals de tresoreria

La previsi6 de tresoreria, en establir la liquiditat futura, ens indica
quan, per quant, on (compte/s) i per quin termini es produiran excedents
temporals, és a dir, saldos bancaris sobrants a curt termini.

Els criteris fonamentals que tot/a tresorer/a ha de tenir en compte a
I’hora d’escollir I’instrument d’inversié sén: liquiditat, rendibilitat, fiscali-
tat i seguretat.

1. Liquiditat: implica poder fer efectiva la inversié en qualsevol mo-
ment.

2. Rendibilitat: és el rendiment que s’obtindra per la inversid realit-
zada.

3. Fiscalitat: impost/os que grava/en els rendiments de la col-locaci6
d’excedents.

4. Seguretat: capacitat de recuperar el nominal invertit, que depeén de
la solvencia de I’emissor; com més solvent €s 1’emissor menor
sera el rendiment ofert.
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No obstant aix0, i en general, a I’hora d’invertir un excedent de treso-
reria han de jerarquitzar-se els criteris exposats segons el binomi «segure-
tat-rendibilitat».

Els instruments de col-locacié d’excedents tenen un doble «camp d’ac-

cio»:

A) Ambit intern: s’inverteix dins de 1’empresa:

Amortitzacié avancada de credits i préstecs: cancel-laci6 de tots o
part dels saldos disposats en els crédits en compte corrent (i/o prés-
tecs a curt termini).

Descompte per pagament avancgat: consisteix a deduir un per-
centatge de les factures a pagar en funci6 del termini avancgat, ob-
tenint-se altes rendibilitats sense retencio.

Préstecs entre empreses d’un grup: operacions puntuals o mit-
jancgant cash pool (escombrat de comptes automatic a un compte
centralitzador).

B) Ambit extern: es negocien en els mercats financers:

Mercat de deute ptblic: es negocien lletres del Tresor, obligacions,
etc.

Mercat monetari: es negocien actius a curt termini, com els repos
de Deute.

Pagarés d’empresa: titols emesos per empreses de prestigi que uti-
litzen aquest producte fora del circuit bancari per a aconseguir fi-
nancament a millors preus.

Fons d’inversi6: instruments de col-locacio col-lectiva que combi-
nen diferents composicions de risc, segons el tipus de titols que
componguin el fons.

Mercat de valors (borsa): de tots els tipus de col-locacié d’excedents
és el menys recomanable donada la volatilitat de les cotitzacions.
Productes bancaris: comercialitzats per les entitats financeres a
través de la seva xarxa comercial, com el dipdsit en compte corrent
o les imposicions a termini.

Altres: productes derivats, etc.

7. Les relacions bancaries

Abans de res convé destacar un aspecte que gairebé mai no es té en comp-
te: les entitats financeres son els proveidors més importants per a 1’em-
presa. Aixo és aix{ perque aquelles els subministren, de forma continuada:
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— Finangcament: linies de credit o de descompte, préstecs, leasing,
etc.

— Serveis: pagaments, ingressos, abonaments, traspassos, rebuts,
girs, etc.

— Informaci6 sobre mercats financers, clients, normativa legal, etc.

De la mateixa manera que I’empresa acostuma a tenir una politica de
compres, de vendes o de recursos humans, igualment li convé de tenir la
seva politica bancaria. Aquesta, sobre la base de la informaci6 de la plani-
ficacid a curt i llarg termini, el volum de finangament necessari i el tipus de
serveis a negociar, haura de:

— Fixar el nombre minim / maxim d’entitats: I’0ptim sol estar entre
3i5.

— Definir el tipus d’entitat (nacional, internacional, banc, caixa
d’estalvis) segons el tipus de negoci, I’ambit territorial (local, na-
cional, estranger), etc.

— Fixar qui negocia que i amb quines entitats, aixi com els circuits
d’aprovacio.

— Decidir el/els banc/s d’acord amb criteris professionals.

— Establir I’agenda dels contactes necessaris amb una anticipacié su-
ficient.

Es de vital importancia escollir amb intel-ligéncia els nostres «com-
panys» de viatge bancaris: €s el que podem anomenar mapa bancari, la
composici6 del qual podria ser:

— Un banc dels «grans», com a banquer principal.

— Un banc de serveis d’estranger i/0 comercial.

— Un banc «especialista» (p. ex. en productes derivats o en financa-
ment especial).

— (Potser) un altre banc dels «grans» (alternatiu, per preu).

— (Potser) un altre banc «especialista» (alternatiu, per preu).

Una vegada definit el marc d’actuacié correspon la propia negociacié
amb les entitats financeres. Vegem els principals aspectes a tenir en comp-
te:

— Planificar préviament la negociacio: no deixar les coses a I’atzar.
— Congixer els limits a negociar: saber fins a on es pot arribar (p. ex.
garanties).
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— Ser professionals a ’hora de negociar: si complim el que pactem
podrem exigir el mateix, al mateix temps que millorara la nostra
imatge davant les entitats.

— Durant les negociacions, exigir i donar transparéncia. Mai no fa-
cilitar dades falses o que es basin en xifres o plans no comprova-
bles o demostrables.

— Pensar que, a llarg termini, tota la relacié ha de tendir a I’equi-
libri.

— Negociar un pla anual i de cara al futur: el passat d’una empresa no
constitueix (necessariament) una garantia de futur.

— Tenir clar el que es vol aconseguir (preu?, volum?, servei?) jerar-
quitzant tant les prioritats com les (possibles) garanties a atorgar.

— Estar al corrent sobre la legislacid, normes bancaries, financeres,
fiscals, etc.

— Negociar al nivell (jerarquic i técnic) adequat.

— Calcular les compensacions globals i de finangament que tinguin
en compte el balang banc-empresa (no oblidem que gairebé tot és
negociable).

— Calcular la rendibilitat que cada part obté de la relacid.

— Recollir per escrit els compromisos adquirits per ambdues parts.

— Fomentar la competéncia entre les entitats financeres: fer saber
que hi ha contactes amb altres, comparar ofertes,... i fer rotacié
entre elles.

L’operativa que una empresa pot canalitzar per les seves entitats finan-
ceres té unicament sentit si la considerem de forma global i com a font
d’oportunitat per a elles: es tracta del «negoci bancari», que podriem defi-
nir molt escaridament com el conjunt d’operacions que interessen a les
entitats financeres i que poden canalitzar-se per on cregui convenient
I’empresa. Anant més enlla podem assegurar que tota empresa esta «con-
demnada» a entendre’s amb les seves entitats financeres. Ens trobem, per
tant, davant interessos contraposats que cal saber manejar amb anticipacid
1 mestratge, i com més consciéncia tingui I’empresa del valor del seu nego-
ci bancari, millor podra plantejar quina part pot repartir-se amb 1’entitat fi-
nancera.

Per a aix0 resulta de vital importancia coneixer el balang ‘banc-empre-
sa’, que no €s sind 1’analisi del cost que implica per a ’empresa la relacié
amb cadascun dels seus bancs al llarg d’un periode de temps considerat
(normalment un any). Per a arribar a aquest cost calcularem la relacié entre
els pagaments nets realitzats al banc i el crédit net mitja que ens ha facilitat
aquest banc:
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I) Pagaments nets realitzats al banc:
1. (+/-) Interessos nets (interessos pagats - cobrats).
2. (+) Comissions cobrades: per serveis, operacions financeres, etc.

II) Credit net concedit pel banc:

1. (+) Saldo mitja d’actiu: per credits, préstecs, descompte.

2. (=) Saldo mitja de passiu: per diposits i saldos a favor de
I’empresa.

3. (-) Saldos derivats de les valoracions de les operacions, és a dir, el
negoci que obté el banc dels pagaments/cobraments/carrecs, en
termes de dates valor.

Vegem el calcul del «cost de relacié» en un exemple de balang banc-
empresa:

BALANC BANC-
EMPRESA

CAIXA SEGURA, S.A. (Dades en milers d’euros)
Analisi Any 20YX
COMPENSACIO DIRECTA Saldo mitja % Int Interessos
Comptes de Credit 400,0 6,00 240 | (Sdo*%/100)
Préstecs 350,0 6,50 22,8
Linies de descompte 200,0 7,00 14,0
Totals 950,0 6,39 60,8
COMPENSACIO INDIRECTA Saldo mitja % Int Interessos
Comptes corrents / estalvi 1228 0,75 0,9
Imposicions a termini fix 63,0 1,50 0,9
Totals 185,8 1,00 19
COMISIONS T ALTRES Yolum Tipus (%) Import
Obertura 0 0 0,0
Pagaments exteriors 120,0 0,10 0,1
Cobraments exteriors 256,1 1,40 3,6
Ingrés xecs 56,8 0,00 0,0
Efectes al cobrament 230,0 0,60 14
Impagats 1293 1,00 13
Transferéncies 253,0 0,75 19
Indisponibilitat 200,0 0,80 1,6
Maxim descobert 120,0 1,50 1.8
Totals 1.365,2 0,86 11,7
NEGOCIINDUIT Volum Dies Saldo equivalent
Cobrament xecs en divisa 128,0 3 1,1
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Ingrés xecs altres Bancs 2331 2 13

Pagaments per xecs bancaris 566,0 5 79

Nomines 875,6 2 49

Seguretat Social 2590 10 72

IRPF 155,0 7 30

IVA 2240 7 44

Efectes en gestid de cobrament 4733 2 2,6

Totals 29140 323

RESUM BALANC BANC - EMPRESA

(+) Compensacid Directa 950,0 (+) Ints. Pagats 60,8
(-) Compensacid Indirecta 1858 (+) Com. Pagades 11,7
(-) Negoci induit 323 (-) Ints. Cobrats 1,9
CREDIT NET (a) 7319 PAGAMENTS NETS (b) 70,6
Cost de la relacid (b)/(a) 9,64%

Com podem comprovar, el cost de la relacio (9,64%) €s bastant supe-
rior al «minim tedric» 6,39% (€s el que hauria de costar si no hi hagués més
operativa compensatdria). Aquesta «distancia» s’ha produit en incrementar
el volum de negoci bancari, pel qual I’entitat ha obtingut una rendibilitat
addicional en termes de temps (floats) i diners (ingressos per comissions i
interessos, aixi com saldos). Ara, coneixent els punts extrems de cost ja
sabem el cami de negociacio a recdrrer: s haura d’arribar a un cost mitja,
bé repartint ‘floats’ entre el banc i I’empresa, eliminant comissions, reduint
tipus, o bé augmentant-disminuint els volums de negoci.

Finalitzada la negociaci6 i una vegada s’ha arribat a compromisos en
preus (marges sobre financament), en condicions operatives (comissions,
valoracions) i en volums a canalitzar de pagaments, cobraments i operativa
en general, aquests compromisos s han de recollir en una ‘Fitxa de condi-
cions bancaries’, els acords de les quals han de ser acceptats i signats per
ambdues parts per dos motius: (i) a manera de recordatori dels acords arri-
bats, i com punt de partida per a ulteriors negociacions (ii) amb finalitat de
control, ja que, en cas que I’empresa disposi d’un programari informatic de
Tresoreria, les condicions pactades s’hi haurien d’introduir perque el siste-
ma posi de manifest automaticament, a 1’hora de conciliar els comptes ban-
caris, les possibles discrepancies entre les condicions pactades i les real-
ment aplicades a fi d’actuar rapidament, reclamant-ne la regularitzacié. Un
control continu de la relacié ens permetra, a més de visualitzar les poten-
cials desviacions de les condicions, analitzar les estadistiques de la cana-
litzacié del negoci per a cada entitat i realitzar una comparacié de preus
(condicions) amb altres entitats.
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Finalment, mai no s’ha de suposar que els bancs no s’equivoquen: en
ocasions els seus processos informatics impedeixen actualitzar anualment
les noves condicions, cosa que obliga a reclamar cada vegada que s’inicia
I’any natural. La recomanacio €s obvia: cal ser exhaustius a I’hora de revi-
sar el grau de compliment dels acords, i inflexibles a I’hora de reclamar
qualsevol diferéncia, per petita que sigui. Tot aix0 conferira un caracter
més professional a la nostra relacié amb el banc.
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