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Por: Rafael Cuestas Rélz, Director de Area Centraomeria y Caribe, ERA GROUP

&Y si parte del dinero que su empresa necesita para crecer en 2027 ya estuviera dentro de
su propia operacion?

Estamos entrando en uno de los momentos mas importantes del calendario empresarial: la
preparacion y aprobacién de los presupuestos para el préoximo afio.

En muchas salas de juntas de Centroamérica se estan discutiendo inversiones en nuevas
instalaciones, tecnologia, ampliacion de operaciones, expansidon comercial y desarrollo de
nuevos mercados.

Y, casi inevitablemente, surge la misma pregunta:
é¢De dénde obtendremos los recursos para financiar ese crecimiento?

Las respuestas suelen ser conocidas: créditos bancarios, aportaciones de capital de los
accionistas, incorporacion de inversionistas o, cuando ninguna alternativa resulta viable,
posponer los proyectos.
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EL CRECIMIENTO NO DEPENDE DE UNA SOLA FUENTE

Cuatro vias complementarias para financiar las prioridades de 2027

OPERACION OPTIMIZACION FINANCIAMIENTO CAPITAL

Flujo de efectivo Costos y capital Crédito y otros Aportaciones de
generado de trabajo instrumentos accionistas

CRECIMIENTO 2027

Tecnologia * expansién  capacidad
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Pero hay una pregunta que considero deberia hacerse antes de acudir a esas fuentes:

é¢Cuanto capital podriamos liberar si administradramos con mayor inteligencia los costos y
gastos que ya tenemos?

1. La leccion de las grandes corporaciones

Cuando analizamos cémo empresas Fortune 500, como Amazon y Apple, financian sus
operaciones e inversiones, encontramos una caracteristica importante: la generacién
interna de efectivo ocupa un lugar central en su estrategia financiera.

Amazon, por ejemplo, reportd en su ejercicio fiscal 2025 aproximadamente US$139,500
millones de flujo de efectivo operativo, recursos que contribuyeron a financiar importantes
inversiones en infraestructura, tecnologia y logistica.

Esto no significa que Amazon haya generado ese dinero Unicamente reduciendo costos, ni
gue renuncie al financiamiento externo. Significa que su capacidad para generar efectivo
desde la operacidn constituye una ventaja financiera fundamental.

|
FLUJO OPERATIVO E INVERSION: EL CASO AMAZON

Cifras anuales en miles de millones de ddlares (US$)

2024 2025
77.7 128.3
@ Flujo de efectivo operativo Inversién neta en propiedad y equipo*

La inversion consume parte del efectivo operativo; no es sinénimo de ahorro de costos.

ERA Group | value through insight™ Fuente: Amazon, Form 10-K 2025; *métrica utilizada para FCF

Y aqui estd la ensefianza para nuestras empresas:

No necesitamos tener el tamano de Amazon para aplicar el principio de generar mas
recursos desde nuestra operacidn y destinarlos al crecimiento.
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2. ¢Qué dicen las investigaciones?
Esta vision no es simplemente una teoria financiera.

McKinsey, en su investigacion Building an Engine for Growth That Funds Itself (2018),
plantea que las empresas pueden construir motores de crecimiento mediante la
reasignacion continua de recursos desde actividades de menor rendimiento hacia
oportunidades con mayor potencial.

Mas recientemente, Boston Consulting Group, en Reduce Costs or Grow? Successful
Transformations Achieve Both (2025), explica que optimizar costos y crecer no son objetivos
contradictorios.

Por el contrario, una transformacion bien disefiada puede generar recursos que
posteriormente se reinviertan en innovacioén, capacidades competitivas y expansion.

Harvard Business Review, en Cost Cutting That Makes You Stronger (2023), también
advierte que los recortes indiscriminados pueden debilitar a las organizaciones. La clave
estd en proteger las capacidades estratégicas mientras se eliminan costos que no generan
suficiente valor.

Las tres publicaciones apuntan hacia una misma conclusion:

La optimizacién de costos no deberia ser tinicamente una reaccion ante las dificultades.
Deberia formar parte de la estrategia permanente de crecimiento.

3. La oportunidad para Centroamérica

Pensemos en una empresa regional con US$50 millones de ventas anuales y un EBITDA de
USS5 millones.

Supongamos que, después de realizar un andlisis técnico de sus gastos, identifica
oportunidades de optimizacion del 5% sobre US$15 millones de gastos revisados.

El resultado seria un ahorro potencial de US$750,000 anuales.

Si esos ahorros fueran recurrentes, se implementaran completamente y no implicaran
costos adicionales, el EBITDA podria aumentar de USS5 millones a USS$S5.75 millones.

Una mejora del 15% en el EBITDA sin necesidad de incrementar las ventas.
Este es un ejemplo hipotético, no una promesa de resultados.

Pero ilustra algo importante: una optimizacién relativamente pequefia en determinadas
categorias de gasto puede producir un efecto considerable sobre la rentabilidad.

Y esos recursos podrian contribuir a financiar proyectos de automatizacion, nueva
infraestructura, expansidon comercial o transformacion tecnolégica.

Ademas, existen oportunidades adicionales de liberar efectivo mediante una mejor
administracion de inventarios, cuentas por cobrar y capital de trabajo.
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PEQUENAS MEJORAS PUEDEN TENER GRAN IMPACTO

Simulacién financiera: empresa con US$50 millones en ventas anuales

GROUP

EBITDA CON OPTIMIZACION US$5.75 M
US$15 M 5%
gasto revisado ahorro hipotético mejora EBITDA
ERA Group | value through insight™ Ejemplo hipotético, antes de costos e impuestos

4. (Donde podria estar ese capital?

En mi experiencia trabajando con empresas de Centroamérica, una de las reflexiones mas
importantes es que las oportunidades de optimizacién no necesariamente se encuentran
en las partidas mas visibles del presupuesto.

Conviene revisar areas como:

e Energia, combustibles y servicios publicos.

o Logistica, transporte y distribucién.

e Tecnologia, software y telecomunicaciones.

e Seguros y servicios financieros.

e Empaques, suministros y materiales indirectos.

e Mantenimiento, servicios corporativos y contratos con proveedores.
No se trata de asumir que todos estos gastos estan por encima de sus niveles dptimos.
Se trata de comprobarlo.

Un contrato negociado hace tres afios puede no reflejar las mejores condiciones actuales.
Una especificacion técnica puede estar sobredimensionada. Una plataforma tecnoldgica
puede incluir licencias que ya no se utilizan.

Y una empresa puede continuar pagando por todo ello sin que necesariamente exista una
revision periddica y especializada.

La oportunidad estd en identificar cudles de esos recursos pueden recuperarse sin
comprometer la calidad, el servicio ni la continuidad operativa.
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5. Una pregunta diferente para el presupuesto 2027

Quizd deberiamos cambiar ligeramente la conversacién durante las reuniones
presupuestarias.

En lugar de preguntar Unicamente cuanto dinero necesita cada departamento para el
proximo ano, podriamos preguntar:

é¢Cuanto de nuestro presupuesto actual esta realmente optimizado y cuanto podriamos
liberar para financiar nuestras prioridades estratégicas?

Esto requiere una visidn diferente de Finanzas, Compras y Operaciones.

No basta con solicitar reducciones porcentuales de presupuesto. Es necesario analizar
categorias de gasto, comparar condiciones de mercado, identificar oportunidades viables e
implementar mejoras sostenibles.

En ocasiones, incorporar conocimientos especializados y referencias comparativas externas
permite identificar oportunidades que no son evidentes desde la operacidn cotidiana.

Lo importante es que los ahorros se traduzcan en resultados verificables y, finalmente, en
mayor capacidad financiera.

6. Antes de buscar capital afuera, investigue cuanto puede liberar adentro

No pretendo sugerir que el crédito bancario o las aportaciones de capital sean alternativas
equivocadas.

Son instrumentos fundamentales para el crecimiento empresarial.

Pero considero que deberian formar parte de una decision financiera mas amplia, en la que
primero se examine la capacidad de la propia organizacion para generar recursos
adicionales.

Porque una empresa que optimiza sus gastos, fortalece su rentabilidad y mejora su flujo de
caja no solamente necesita potencialmente menos financiamiento externo.

También puede encontrarse en mejores condiciones para obtenerlo.

Mi reflexién para los empresarios, CEO y CFO que estan preparando sus presupuestos
2027 es esta:

Antes de aprobar un nuevo préstamo, solicitar aportaciones a sus accionistas o posponer
una inversion estratégica, preguntense:

éEstamos buscando dinero para crecer mientras dejamos recursos sin
aprovechar dentro de nuestra propia empresa?
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En ERA Group ayudamos a las organizaciones a explorar precisamente estas oportunidades,

combinando andlisis especializado, conocimiento de mercados y experiencias
internacionales para revelar valor que puede estar oculto en sus operaciones.

GROUP

Si su empresa estd preparando el presupuesto 2027, este puede ser un buen momento para
conversar sobre cémo transformar la optimizacion de costos en una fuente de
financiamiento para el crecimiento.

Porque crecer no siempre empieza consiguiendo mas dinero. A veces
comienza utilizando mejor el que ya tenemos.
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