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Ingresos y cobros

Un dia, hace muchos afios, el contable de mi empresa me entrego6 el balance recién
calculado y me dijo: ‘Enhorabuena, este mes hemos conseguido un beneficio
estupendo’.

Me alegraron sus palabras, pero enseguida anadio: ‘Tienes que bajar al banco para
firmar una poliza de crédito que necesitamos para poder pagar la nomina’.

‘A ver, Luis, ;como me puedes decir a la vez que tenemos un buen beneficio y que no
tenemos dinero?’, contesté algo amoscado.

Me explico que eso era normal, que pasaba mucho, que se debia a (y mencioné unas
razones que probablemente eran de mucho peso y que no significaron nada para mi).

Tardé meses en comprender que hay dos mundos, el de los beneficios (dulces calculos
en papel) y el de los cobros (crudarealidad monetaria), que tienden a no coincidir.

Un ingreso (la presentacion de una minuta de honorarios) deberia corresponderse con un
cobro deigual cuantia (entrada de dinero en tu cuenta corriente); pero desgraciadamente
esto no suele ser asi: tus clientes procuran retrasar sus pagos todo lo posible, por lo que
hay un desfase entre tus ingresos y tus cobros. Una parte del dinero que has ganado esta
en manos de tus clientes. Si te descuidases un poco, se quedarian con todo tu dinero.

! Gonzalo Garcia es arquitecto por la UP de Barcelona (1969) y PADE por € 1ESE (1995). Fundé y
trabaja en la empresa Soft S.A., autoradel programa Presto.
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Como funciona la cosa

Cuando recibes un nuevo encargo y te pones atrabajar en él, empiezas a dedicarle
recursostuyos: horas de trabgjo, alquiler de la oficina, pequefio material, teléfono... que
pagas mensualmente con tu dinero.

Es decir, cogestu dinero y se lo vas prestando atu cliente (de hecho hay una cuenta en
el activo que se llama ‘Clientes’ para anotar estos préstamos).

Si tu cliente es persona avezada en 10s negocios, conoce perfectamente esarealidad. Si
ademas tiene poco dinero o pocos escripulos, procurara retrasar sus pagos al maximo.
Y si le apoya la costumbre del sector, estas apafiado. Y fijate si le acompana:
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Periodo medio de pago a proveedores en el sector de la construccion en Espaiia. Fuente: Revista RCT, octubre 2004, p. 12 "Se
podra pagar a mas de 60 dias", por Albert Lépez.

Cuando comprendi como funcionaba la cosa, me apliqué a lograr unos objetivos:

e Cobrar siempre
e Cobrar pronto
e Pagar tarde

Cobrar siempre

Un fallido (es decir, un encargo gque no lograses cobrar) puede ser causa suficiente para
el cierre de tu estudio, a menos que dispongas de suficientes recursos financieros para
absorber esa pérdida. Es muy importante cobrar siempre.

Para cobrar siempre hay que seleccionar los clientes.

Hasta hace poco, las administraciones ptiblicas espafolas eran clientes que pagaban
siempre. Desde 2006 eso no edt4 ya igual de claro, porque se ha implantado un triste
habito de incumplir compromisos, invocando el argumento: ‘No tenemos dinero’. Cabe
lareclamacion por via judicial, que cuesta dinero y afios.

LY los clientes privados? Puedes seleccionarlos si mantienes la cabeza fria, es decir, si
no te obcecas en lograr €l encargo a cualquier precio. Valora la posibilidad de que aquel
sefior tan honorable que viene a encargarte el proyecto que anhelas, sea en realidad un
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estafador bien vestido. Al menos, mantente atento, sin miedo alo que encuentres.
Escuchaatu intuicion sobre su solvencia, una vocecilla débil que te advierte desde el
primer momento ‘éste no paga’. Las chicas tienen mas experiencia que los varones en
fiarse de su intuicion.

Hay mensgjes bastante claros. un cliente que alardease del mucho dinero quetiene
seguramente no tenga dinero, porgue quienes lo tienen suelen ocultarlo o, al menos, no
presumen de ello. Los que acepten tus honorarios y tu plan de pagos sin la menor
protestatambién son un poco sospechosos, ya que lo normal, si pensasen pagar, seria
discutir las condiciones para obtener alguna ventaja.

Cobrar siempre requiere que exijas medios formales de compromiso de pago: un
contrato firmado en el que figuren tus honorarios, cheques, pagarés y letras avalados por
persona o entidad solvente, que pediras a tu cliente sin titubeos y sin miedo a que huya
despavorido (s huyera por estas exigencias, mejor que huya, porque no iba a pagarte).
Abre tu mente en los primeros contactos con un candidato a cliente, para estar dispuesto
ano contratar con €l, por mala que sea la situacion de tu cartera de pedidos, porque

es mejor no trabajar que trabajar (=gastar) y no cobrar.

Cobrar pronto

Sin duda conoces € comportamiento del dinero alo largo del tiempo. En una economia
normal, en crecimiento, € dinero pierde poder adquisitivo a medida que el tiempo
transcurre: es el fendmeno conocido como inflacion. Si guardases hoy debajo del
colchon el dinero justo para comprar una tonelada de cemento (un bien cuyo valor es
muy estable), cuando dentro de un afio fueras a comprar cemento, solo te darian 998,5
kg por tu dinero (inflacion del 1,5% anual).

Cuando un cliente retrasa sus pagos, lo hace, entre otras cosas, porque la inflacion le
beneficia. También lo hace porque, al disponer del dinero, puede utilizarlo para otros
fines, probablemente lucrativos. Esas son las mismas razones por las que ta debes
forcejear para anticiparlos.

Cobrar pronto comienza porque determines un plan de pagos en tu contrato de encargo,
y lo comentes con tu cliente, hasta estar seguro de que lo acepta explicitamente. Esta
medida no es una garantia cierta de que cobraras en el plazo previsto, pero allana el
camino. El plan puede ser tan simple como ‘el cliente pagara a los 30 dias f.f (=fecha de

lafactura)’, o ‘entregara antes de los 5 dias f.f. tres letras de igual importe, a 30, 60 y 90
dias f.f.".

Cobrar suele requerir unos medios coactivos especiales, el mejor de los cuales consiste
en ‘mantener el control’: entregards los papeles (=la informacidn, el proyecto...) que
has producido a cambio del dinero gue te tienen que pagar, sin anticipar la entrega de
aguéllos, como el intercambio de rehén por rescate en las peliculas. Mientras la
informacion que anhela el cliente permanezca en tu poder, tu controlas el proceso y el
cliente telatiene que pedir. Si se laentregas y no te ha pagado, entonces é1 controla el
proceso y erestu quien ha de perseguirle para que te pague, sin que tengas mas
argumentos que las palabras para instarle al pago, |0 que es una posicion desfavorable.

no money, no papers
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Pagar tarde

Algunos proveedores, como los empleados, gozan de una fuerte proteccion legal que
dificulta los retrasos en el pago. Sin embargo, lo hormal es pagarles a mes vencido, es
decir, después de que hayan trabajado un mes, dejandote a ti el valor correspondiente.

Otros proveedores tienen una gran fuerza negociadora, que tiene el mismo efecto, como
el arrendador del estudio.

Por 1ltimo, hay algunos proveedores que admiten formulas de pago mas flexibles, a
guienes se puede mantener con saldo deudor durante sesenta, noventa y hasta mas dias.

Para aumentar los dias de aplazamiento de pago, un recurso frecuente consiste en fijar
una fecha de pago, por gemplo, & 15 de cada mes.

Una alternativa es pactar una forma de pago ventgjosa (30, 60, 90 dias) en el momento
de iniciar larelacion con un proveedor, y revisarla periddicamente para aumentar la
ventaja.

Es frecuente obtener ventagjas cambiando de proveedor cada dos o tres anos.

fuerza negociadora de los proveedores

~proveedores a 60 dias
$
‘ﬁfeveedere&a 30 dias

dias de apl

Provision de fondos

Es un anticipo de tus honorarios, parafinanciar tu trabajo desde el principio.

Es una practica muy aconsejable, que va siendo recibida con naturalidad por los
clientes, ya acostumbrados en otros sectores (notarios, abogados, ortodoncistas, talleres
de reparacion).

Percibir provision de fondos tiene grandes ventgjas:

e garantizalaintencion del cliente de encargar el trabajo

¢ reduce o elimina los gastos financieros del arquitecto, que cuenta asi con fondos
pararealizar su trabajo

e yeliminael riesgo detener un fallido

Laprovision de fondos puede calcularse de varias formas:
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a) como un porcentaje fijo del monto total de los honorarios (por giemplo, un 30%)
que se percibe al inicio del encargo y se salda con la liquidacion final.

b) como un anticipo de los honorarios correspondientes a cada fase del encargo: al
comienzo se solicita la cantidad necesaria para financiar la primera fase del
proyecto y se liquida a su entrega y cobro, momento en que se solicitalo
necesario parafinanciar la segunda, y asi sucesivamente. Con este modelo, la
marcha de latesoreria durante la realizacion del encargo es:

tesoreria y provision de fondos

Comparando este flujo de tesoreria con el tradicional, en el que el arquitecto
soportatodos los pagos hasta recibir el cobro de sus minutas atrabajo
terminado, y teniendo en cuenta ademas el impacto de los impuestos:

tesoreria e impuestos

cobros 30 dias ff

s con provisién de fondos
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L os promotores profesionales no estan acostumbrados a entregar provision de fondos en
SuU negocio, y les costara acostumbrarse. La administracion publica no la admite, asi que
dos de las principales familias de clientes de los arquitectos rechazan de momento esta
préctica; pero los arquitectos, personal y corporativamente, debemos procurar su
implantacion.

En los trabajos en los que no pueda aplicarse, es de justicia anadir a los costes el coste
financiero del préstamo que el arquitecto concede pasivamente al cliente.

Laprovision de fondos se toma contra una factura pro-forma:

e Si hubierastomado la provision para hacer un pago del cliente en su nombre
(por jemplo, los derechos de visado, o los de licencia de obras), entonces esa
factura quedara exenta de IVA y de cualquier impuesto, pero debes contar con
un mandato explicito del cliente para realizar la gestion en su nombre, y la
factura emitida por el proveedor debera ir a nombre de tu cliente, no al tuyo.

e Si hubierastomado la provision para financiar tu trabajo, la factura estara
sometidaalVA y aretencion, ya que se trata de un anticipo sobre tus
honorarios.
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