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Hay vida después del crédito: pruebe
otras formulas para financiar su pyme

En el mercado hay instrumentos de crédito
flexible para cada necesidad que se le presente

Verénica Rodriguez

MADRID. El instrumento de finan-
ciacién tradicional de las
pymes ha sido siempre la

péliza de crédito. Una linea
abiertanormalmente porun afio,
disponible cuando la empresa re-
quiere crédito. Sin embargo, en es-
tos tiempos en los que el impago
estd ala orden del dia, resulta cos-
toso acudir enbusca de crédito pa-
ra cubrir facturas impagadas. Para
estos casos, hay instrumentos mu-
cho mas flexibles, adecuados no
solo para grandes compaifiias, sino
también para pymes: el factoring o
el confirming. “Ahora las empre-
sas quieren cobrar cuanto an-

tes y con estas férmulas lo ha-
cen sin tener que recurrir a sus
lineas de crédito tradicionales”,
explica José Angel Amor, director
de Empresas de Banco Popular.

Y es que una de las grandes ven-
tajas de estos productos es que fa-
cilitan las gestiones de cobro y pa-
go para la empresa frente a sus
proveedores o clientes. Hay vida
més alla del crédito. Veamos de qué
forma, en cada caso.

M 'Factoring’

Es un contrato por el que la em-
presa traspasa el cobro de sus fac-
turas al banco, de modo que ob-
tiene de manera inmediata el
dinero que, de otra forma, tarda-
ria en cobrar un periodo que sue-
le oscilar entre los 90 y los 180 di-
as, explican desde el departamento
de Empresas de La Caixa, que ase-
guran que el aumento en 2009 de
las contrataciones en pymes ha si-
do del 67 por ciento con respecto
a2008.

Es como si el banco dijera a su
cliente: “Despreoctipese de gestio-
nar el cobro de las facturas, ya me
encargo yo”. Y hay dos escalones
més: “Le financio el coste de las mis-
masy se lo adelanto y ademas, si
quiere, le cubro del riesgo de im-
pago de posibles facturas”. El cos-
te de este servicio, como es l6gico,
es mayor cuanto mas fases se con-
traten, en base a un tipo de interés
negociado y comisiones por factu-
ra cursada.

Con el ‘factoring’ puede

cobrar sus facturas de

forma inmediata sin

esperar hasta seis meses,

en aIgunos Casos

Hace unos afios, precio oscilaba
entre el 3y el 5 por ciento, pero aho-
ra, a consecuencia de la crisis, hay
clientes a los que se esté ofrecien-
doun 2y aotros, un 7 por ciento.
“Se mide mucho més la calidad cre-
diticia y en consecuencia el riesgo,
y larelaciéon con el cliente, que, con

CORBIS

la crisis, esta ganando peso”, expli-
ca José Angel Amor.

 'Confirming'

Al contrario que la férmula ante-
rior, consiste en un contrato por el
que la entidad financiera gestiona
los pagos de una compafiia. En es-

El tipo de interés fluctia entre el 2 y el 7%, en
funcion de la solvencia y la relacion con el cliente

te caso, son las empresas clientes
de la pyme, es decir, los proveedo-
res, los que pueden adelantar el
pago de sus facturas.
1 Y esto, con una simple
carta que envie la pyme, en
la que informa a sus provee-
dores de que si quieren adelan-
tar sus pagos, pueden hacerlo. Es-
to, ademds de una ventaja para ellos,
constituye una forma de simplifi-
car las gestiones de pago de laem-
presa: si tiene, por ejemplo, 100 fac-
turas, acuerda con el banco pagarlas
todas a una determinada fe-
cha.Y de cada una de ellas,
los deudores pueden benefi-
ciarse del cobro anticipado. En es-
te caso, son los proveedores los que
disponen anticipadamente de los
fondos y los que, en consecuencia,
soportan un tipo de interés.

M 'Fortaiting' y ‘confir-

ming' internacional
Para las empresas que expor-
tan, estos instrumentos se hacen
imprescindibles. El primero de ellos
supone la cesion de los derechos de
cobro sobre un deudor extranjero,
lo que supone para la empresa es-
pafiola quedar liberada de los ries-
gos de las operaciones que puedan
quedar impagadas. En el caso del
confirming internacional, permite
anticipar el pago a los proveedores
en otros paises de la empresa im-
portadora que opera en Espafia.

M Tarjetas financieras

Una de las formas mas sencillas de
dar crédito a los directivos y ges-
tores de la empresa viene de la ma-
no de las tarjetas, productos de fi-
nanciacién en si mismos. ;C6mo?
Agrupando el pago de los adeudos
mensuales de cada una de las tar-

jetas de empresa a la fecha que mas

convenga: a 30 dias, a 50 dias. E in-
cluso puede decidirse cémo pagar:
s6lo el 10 por ciento del saldo dis-
puesto cada mes.

Ademas, estas tarjetas suelen in-
cluir coberturas diversas. Enla de
auténomos de Banco Popular, por
ejemplo, cubre al auténomo por in-
capacidad laboral pagédndole un de-
terminado importe si éste debe ce-
sar su actividad un tiempo.



