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La gestion del riesgo se convierte en uno de los objetivos prioritarios en periodos de crisis. Sin
embargo, cualquier actividad empresarial que quiera caracterizarse por una gestion efi-
ciente debe dedicar una parte importante de la misma a la gestion de sus riesgos empre-

sariales.

El riesgo no es mds que la posibilidad de que el
negocio empresarial obtenga un resultado distinto al
inicialmente previsto 0 esperado y, en consecuen-
cia, este hecho puede ocurrir tanto en periodos de
crisis como en periodos de bonanza econdmica.

El ciclo econémico incide en la oferta de financia-
cién en general y, en particular en todos los aspec-
tos relacionados con la financiacion a corto plazo y
con la gestién del cobro. Cualquier oferta de finan-
ciacion supone una valoracion por parte de los
agentes econdmicos sobre la rentabilidad, riesgo y
solvencia de las companias y de sus proyectos de
inversion. En este sentido, se puede decir que en los
periodos de expansién de la economia se suavizan
todos los criterios de financiacion, y al contrario, en
los periodos de recesion la capacidad para encon-
frar financiacion es menor dado que los criterios se
endurecen considerablemente.

Para alcanzar una gestion eficiente, uno de los ele-
mentos a considerar es todo lo relacionado con la
naturaleza presupuestaria del proyecto empresarial,
es decir, la liquidez del proyecto, la gestién del circu-
lante, la reduccién de costes y la politica de precios.
Todos estos elementos constituyen lo que podemos
denominar planificacion financiera a corto plazo de
la actividad industrial. Este frabajo se centra, precisa-
mente, en la planificacién financiera a corto plazo,
cubriendo asi una laguna comun en las finanzas
empresariales, dado que este tfema es uno de los
menos analizados y al que menos tiempo se dedica
en las revisiones bibliogrdficas.

La planificacion financiera a corfo plazo analiza el
enformno futuro de la empresa, las estrategias a des-
arrollar y evalia su impacto con el fin de anticipar el
futuro lo antes posible. Por tanto, cuantifica los efec-
tos de las distintas estrategias que puede seguir la
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empresa asi como las decisiones financieras que
toma sobre los objetivos empresariales definidos ini-
ciamente.

En este contexto es relevante la gestion del cobro, ya
que cualguier negocio, asentado y con una buena
frayectoria empresarial, puede tener dificultades si se
realiza una politica inadecuada de gestién de cobro.
Este papel realiza una revision de la gestion del cobro
y la relevancia del tema para, en el tercer apartado,
desarrollar distintas iniciativas que se pueden llevar a
cabo para la mejora en la gestiéon del cobro. En el
cuarto se infroduce la gestiéon del cobro dentro del
objetivo empresarial y finalmente, se sintetizan las
conclusiones Mds relevantes.

La gestion del cobro depende normalmente de dos
aspectos (Schulze, 2009), de la posicion de la activi-
dad frente al riesgo, es decir, de cuanto de ariesga-
da sea dicha actividad, y en segundo lugar, de la
actitud que frente al riesgo tenga el inversor, es decir,
de su grado de aversion al riesgo. Dados esos
supuestos el primer aspecto a tener en cuenta es
situar el nivel de riesgo que supone la gestion del
cobro y cémo la toma de decisiones para su ges-
fibn dependerd de la mayor o menor aversion al
riesgo del inversor.

La practica habitual de las empresas es la venta a
crédifo de forma que pueden pasar semanas O
meses antes de que se haga efectivo el cobro por
parte de la empresa. En este sentido, la venta a cré-
dito implica riesgo de cobro e incide en las necesi-
dades de liquidez de la empresa. En el caso de que
las ventas se cobren en el momento de realizarse las
mismas, es decir, ventas al contado, no se infrodu-
cen instrumentos financieros en su pago, ComMmo ocu-
rre en la mayoria de las empresas de suministro de
alimentacion, la posibilidad de riesgo de cobro es
minima y dichas empresas no cuentan con proble-
mas de liquidez.

Realmente no todas las ventas se realizan a crédito
y 1o que ocurre es que dependiendo del fipo de
clientes que tenga la empresa o del sector econé-
mico en el que se encuentre, las empresas desarro-
llan sus propias practicas en cuanto a las condicio-
nes de la venta (Ng. ef al, 1999). En general, las
empresas gue venden mercancias duraderas tienen
un periodo de cobro mayor que las que venden
mercancias perecederas. De forma similar se puede
decir para clientes que pertenecen a un sector con
pOCO riesgo O un sector con mayor riesgo, donde el
plazo de cobro disminuye a medida gue incremen-
ta el riesgo.

En contextos econdmicos y sociales de crisis econo-
mica la gestion del cobro y en general la gestion de
la tesoreria por parte de las empresas cobra un papel
relevante. Pese a que un negocio sea muy rentable,
si no realiza una gestion eficiente de su circulante, no
dispondrd de los recursos necesarios para llevar a
cabo su operativa diaria. Para realizar una gestion efi-
ciente de su circulante, entre otfros factores, debe
implantar politicas de reduccién de costes, mejorar la
eficiencia y eficacia de los procesos de gestion de
cobro, y redlizar previsiones de fesoreria conservado-
ras (Brealey, Myers y Allen, 2006).

Entre las alternativas para la mejora de la liquidez,
debidas fundamentalmente a la limitacién en el
acceso al crédito que se ha producido en los mer-
cados oficiales, la mdas utilizada por las pequenas y
medianas empresas es el incremento en el uso de
las tarjetas de crédito (Scoth, 2009).

Cuando se realiza una venta a crédito, ésta se puede
materializar en un instrumento financiero como pue-
den ser los pagarés o las letras de cambio, instrumen-
fos cuya presentacion en la fecha de vencimiento
basta para exigir un pago, con independencia de su
causa. Cuando la obligacion de pago no se instru-
menta de la manera anterior, resulta indispensable
que el empresario disponga de un contrato o presu-
puesto firmado, de una hoja de pedido, de los corres-
pondientes albaranes y facturas debidamente firma-
das en su caso. En los supuestos limites en que es
necesario reclamar judiciaimente el pago, es nece-
sario probar la prestacion del servicio y la deuda. En
cualquier caso, una simple factura puede ser insufi-
ciente para exigir el cumplimiento del deudor, cuan-
do este tiene la voluntad de incumplir. Los créditos
garantizados (aval, prenda, etc...) son los mds seguros
de cobrar, si bien en ocasiones el deudor infencional
debe saber que el empresario estd dispuesto a utili-
zarlos.

En Espana, la mayoria de las ventas a crédito se con-
cretan en efectos comerciales que las empresas o
particulares depositan en las enfidades financieras
con el fin de adelantar su cobro o garantia de deter-
minados pagos. En el cuadro 1, referida a los efectos
comerciales en cartera en Espana durante el periodo
2002-2008, se puede observar cudl es la situacion
real de la gestion del cobro. Como rasgos mds des-
tacables se puede senalar que se ha producido un
incremento importante en cuanto a importe, funda-
mentalmente en los anos 2007 y 2008, superando los
300.000 millones de euros; no obstante el nimero de
efectos comerciales se ha mantenido relativamente
estable durante el periodo analizado, disminuyendo
en el ano 2008. En términos relativos implica que el
numero de efectos disminuye pero el importe por el
que se efectia es mayor. En cuanfo al nimero de
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CUADRO 1
EFECTOS DE COMERCIO EN CARTERA. PORCENTAJE ENTRE EL TOTALY LOS IMPAGADOS POR ANOS
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Numero (miles) 112.957,6 1157340 1159967 119.4730 114.8850 115.442,1 106.740,5

Total Importe (millones de euros) 237.499.1 2527014 2661833 2925400 309.030.8 3350834 319.0207
Numero (miles) 54057  4.8322 44570  4.3306  4.107.6 43243  5.657.4

Impagados | \te (millones de euros) 8.106,5 7.411,7 6.950,0 7.420,3 7.784,6  10.100,4  18.854,1
] % numero impagados s/ fofal 4,79 3,84 3,62 3,58 3,75 5,30
Porcentdie o, inorte impagados s/ fotal 3,41 2,61 2,54 2,52 2,99 5,91

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos del INE.

efectos impagados, observamos como los dos anos
con mayor nimero de efectos impagados son 2002
y 2008, ahora bien, la cuantia de los efectos impaga-
dos en 2008 es muy superior a cualquier otro periodo
de la muestra.

Si el andlisis se realiza en términos porcentuales, hay
que destacar dos aspectos relevantes; por un lado,
desde el ano 2002 se habia producido una disminu-
cién tanto en el niumero de impagados sobre el
total de efectos comerciales en cartera como en el
importe de los mismos hasta el ano 2006; hecho
que cambia la tendencia a partir del aho 2007, pro-
duciéndose el salto mds importante en el ano 2008.
Pero el otro cambio importante es que porcentual-
mente el nimero de fitulos impagados estaba por
encima del porcentaje de importe, sifuacion que
cambia en el ano 2008 y que se explica por la dis-
minucion del nimero de efectos comerciales y por
el incremento en el importe de los mismos.

Si analizamos Unicamente los efectos comerciales
en gestion de cobro, observamos gue la diferencia
mds importante respecto a los efectos comerciales
en carterq, es que la caida en cuanto a nimero de
efectos impagados se mantiene incluso el ano
2007, es decir, la caida se mantiene un aho mads. En
segundo lugar, en ningun caso se produce que el
porcentaje del importe sea superior al nUmero de
fitulos, manteniéndose durante todo el periodo un
porcentaje superior en el nUmero de impagos que
en el importe de los mismos, lo que implicaria un
menor volumen en el importe de los efectos comer-
ciales en gestion de cobros.

La venta a crédito constituye una inversion para la
empresa proveedora; con todo, los empresarios,
muchas veces No son conscientes de que una de las
inversiones mds importantes que realizan se encuen-
fra materializada en las cuentas de clientes, que pue-
den representar en media la tercera parte del activo
empresarial total. Por fanto, muchas empresas desco-
nocen la importancia que tiene en su actividod
empresarial la inversion en cuentas por cobrar y las
implicaciones que tiene. Cuando la masa del activo

aumentaq, sus necesidades de capital circulante tam-
bién se incrementan, y por consiguiente las necesida-
des de financiacion a corfo plozo. En las transaccio-
nes comerciales a crédito siempre hay una incerti-
dumibre de cobro de los créditos concedidos a clien-
fes, referidos a la posibiidad de que la operacion se
declare impagada por insolvencia del cliente o que
se produzca un retraso en el cobro de la misma,
hechos que en ambos casos supone una disminucion
en los mdrgenes establecidos para dicha operacion.

Para incentivar a los clientes a que paguen antes de
la fecha final establecida de pago, es corriente ofre-
cer descuentos por pronto pago, con el fin de dismi-
nuir la incertidumbre por parte de la empresa e
incrementar la liquidez de la misma.

Ahora bien, de acuerdo con el andlisis realizado, y tal
y como muestran el cuadro 1y los grdficos 1y 2 (en
pdgina siguiente), el objetivo de definir una politica de
gestion del cobro eficiente es necesaria en cualquier
periodo, pero en situaciones de crisis como la de 1os
anos 2008 y 2009, en la que el crédito se paraliza y
ocasiona graves problemas de liquidez, se vuelve
imprescindible.

INICIATIVAS PARA LA MEJORA EN LA GESTION DEL

COBRO+¥

El control del presupuesto de Tesoreria debe llevarse
a cabo en el dia a dia de la empresa para adecuar
los cobros y pagos que fienen lugar en sus operacio-
nes diarias, pero a medio plazo también hay que
garantizar que se cumplen las expectativas de inver-
sion-financiacion planificadas.

El objetivo de las distintas iniciativas para la mejora
en la gestién del cobro, o lo que podemos denomi-
nar gestion del crédito comercial, es determinar
cuanto fiempo se les concede a los clientes para
que paguen sus facturas, cuando se puede ofrecer
un descuento por pronto pago, si es necesario soli-
citar un efecto comercial o se conforma la empre-
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sa con la firma de un recibo, qué criterios utiliza la
empresa para determinar qué clientes podrdn
pagar sus facturas y cuales no, cuanto crédito se le
puede dar a cada cliente, si acepta la empresa
clientes dudosos o Unicamente los seguros, y por Ulti-
mo, en caso de morosidad, cudl va a ser el medio
para recuperar el dinero y qué hacer con los malos
pagadores. La respuesta a estas situaciones es 1o
que debe conformar la definicién de un modelo de
gestion integral de cobro.

Las empresas deben implantar un modelo de ges-
fién del crédito eficiente que le permita conocer en
todo momento la calidad de sus clientes para afron-
tar los pagos. El modelo de gestion del crédito debe
diferenciar entre los procesos de admision de un
nuevo cliente, de seguimiento del mismo y de su
recuperacion en caso de impago.

El proceso de admisidn de un nuevo cliente ha de
redlizarse desde el punto de vista de la probabilidad
de impago. En este punto la informacion es la vario-
ble mds importante, es necesario tener acceso a
expedientes de las nuevas companias para analizar
su capacidad de pago y poder clasificar a los nue-
VvOs clientes por su calidad crediticia. Este proceso
de admision tiene que contfar con informacion sufi-
ciente para determinar si operar 0 no con ese clien-
te, establecer los limites de créditos con el mismo,
reducir el fiempo de andlisis y gestion del mismo y
tomar decisiones de crédito lo mds consistentes
posibles.

Igualmente, el proceso de seguimiento del cliente,
fiene como objetivo prevenir la morosidad. Para ello
se deben establecer una serie de alarmas para
mejorar y controlar la cartera a crédito pendiente, se
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deben observar posibles desviaciones en la clasifi-
cacion crediticia que se ha realizado del mismo, y si
el cliente ha llegado a una situacion de impago,
hay que buscar mecanismos que minimicen o
mdximo posible los costes de dicha situacion.

Por ultimo, en la situacion de impago, el cliente debe
saber que se notificard automdticamente su deuda a
alguno de los ficheros de reconocimiento de la moro-
sidad, como RAI o Asnef Equifax y se tienen que esta-
blecer criterios para reducir el periodo medio de recu-
peracion de la deuda trafando de optimizar y priorizar
las operaciones de recobro.

Este proceso de gestién del cobro es lo que propo-
nemos como modelo de gestion integral del crédi-
to, el cual se define como la suma de una serie de
iniciativas a tener en cuenta en la empresa.

Una de las iniciativas para la mejora de la gestion inte-
gral del crédito a clientes es el credit management
(Brachfield, 2009), que consiste en gestionar adecua-
damente las cuentas de clientes, mediante su trans-
formacién en disponible, con el fin de alcanzar la
convergencia de los intereses del departamento
comercial con los del drea financiera y lograr el incre-
mento de los beneficios y la rentabilidad de la empre-
sa. El objetivo final del credit management es maxi-
mizar las ventas de la empresa, pero garantizando el
buen fin de éstas, lo que implica que debe favorecer
la concesion de créditos a los clienfes en lugar de
obstaculizarlas. No pretende eliminar el riesgo de as
operaciones comerciales con aplazamientos de
pAgo, sino evaluar el riesgo en su justa medida y
aprobar las fransacciones a crédito, fras conocer vy
asumir el riesgo gue suponen. La inversion en cuentas
de clientes debe proporcionar rentabilidad a la
empresa, ya gue forman parte de una masa en con-
finuo mMovimiento, y son la fuente principal de los flu-
jos financieros de la empresa. El objetivo del credit
management es acelerar el proceso de cobro de los
saldos vencidos de clientes, reduciendo el periodo
medio de cobro y minimizando el riesgo de las ope-
raciones a crédito, de forma que el porcentaje de
créditos incobrables sea o mds bajo posible.

Una segunda iniciativa para la gestién del riesgo de
crédito es el conocido como limite de crédito
(Lopez, 2009) que consiste en fijar un limite de riesgo
con el cliente y una vez superado el mismo no se
pueden establecer mds ventas a crédito. La forma
mds habitual para establecer el limite de crédito
consiste en aplicar un indice de riesgo al crédito
necesario que incorpore la vision financiera a la relo-
cién comercial. Es decir, el indice de riesgo no debe
considerarse como un valor restrictivo respecto a la
actividad comercial, sino como una aportacion del
criterio financiero.

La forma tradicional de fijar un limite de riesgo es la
confeccién de un modelo de credit scoring (1) que
permita mediante la especificacion de los distintos
perfiles de clientes obtener el indice de riesgo que
defina la calidad y la capacidad crediticia de los
clientes. El establecimiento de un limite de riesgo
adecuado se fundamenta en un gran volumen de
informacioén tanto de datos histéricos como recien-
tes asi como intemnos y externos a la empresa obje-
to de evaluacion.

El credit scoring se inicia con una seleccion de las
variables independientes que explican la incidencia
sobre la posibilidad de incunir en impago de dicha
empresa. Estas variables son los factores que identifi-
can a los clientes con créditos concedidos y que no
suponen ningun riesgo en su cobro, de aguellos clien-
tes con crédito concedido y posibilidad de incurrir en
insolvencia. Se debe incluir toda la informacion dispo-
nible que ayude a identificar la posibilidad de impa-
go o retraso en el mismo. Para ello se incluyen tanto
variables sociodemogrdficas, econdmicas, de vincu-
lacion, de la empresa, del sector o comerciales. Una
vez seleccionadas las variables y la informacion, se
redliza un muestreo y estudio de la poblacion; el
siguiente paso es, partiendo del modelo inicial (2) eli-
minar aquellas variables que resultan poco significati-
vas en el estudio. Finalmente sobre la nueva muestra
de clientes y considerando las variables mds significa-
fivas del estudio, se aplican técnicas de inferencia
estadistica para segmentar la base de clientes en un
conjunto de grupos, cada uno de los cuales esta
compuesto por clientes que representan un compor-
famiento homogéneo.

Estas dos heramientas el credit management y el
credit scoring tienen como objetivo incrementar los
beneficios de la empresa por medio de una selec-
cién rigurosa en la concesion del crédito para minimi-
zar el riesgo, y de un implacable y exhaustivo segui-
miento de los cobros con la finalidad de garantizar la
liquidez de la empresa.

La estrategia mds comun cuando la gestion del
cobro ha supuesto un problema, es decir, cuando
se produce una situacion de impago, ha sido la de
externalizar el servicio. Esta soluciéon se explica por-
gue en las empresas no estd muy arraigado incluir
en el departamento financiero o comercial una sec-
cion encargada del cobro especializada en esta
labor. Dadas las dificultades que pueden suponer los
impagos vy las ventajas que se derivan de una ade-
cuada gestion el cobro, parece adecuada la infe-
gracioén de estos servicios en un departamento de la
empresa. La finalidaod de este departamento es
conseguir el cobro de facturas vencidas y no satisfe-
chas pero también anticiparse al impago de las fac-
turas, disminuir el periodo medio de cobro, gestionar
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el credito que se otorga a los clientes y la seleccion
de los clientes.

OBJETIVO EMPRESARIAL ¥

El objetivo tradicional de maximizar el valor de la
empresa se refuerza con las propuestas que se plan-
tean en este trabajo y a las que, normalmente, no se
les concede suficiente importancia.

El objetivo empresarial que se deriva de la propues-
ta redlizada se centfra en dos grandes aspectos. En
primer lugar, un cambio en la organizacion empre-
sarial que afecta a nivel del sfaff de la empresa,
para que haya una relacion mds estrecha entre los
distinfos departamentos que la componen, donde
los canales de informacién se caractericen por la
cantfidad de informacién que aportan, pero tam-
bién vy, sobre todo, por su calidad.

El segundo aspecto se refiere a las personas. No hay
que perder de vista que el resultado empresarial
estd condicionado por la capacidad y actitud de
las personas que integran la empresa. En ese senti-
do la empresa debe ser capaz de discernir cudles
son las mejores practicas profesionales y cudles son
los trabajadores cuyas decisiones estdn guiadas por
la ética; de modo, que si consigue crear una estruc-
tura basada en la confianza absoluta en todas y
cada una de las personas que trabajan en la em-
presa y gue se relacionan con la misma, las condi-
ciones para afrontar con garantia situaciones de cri-
sis serdn mayores y se fraducird en la mejora de los
resultados empresariales en el futuro.

En la misma linea hay que tener en cuenta que cuan-
do se habla de Responsabilidad Social Corporativa, y
se intfroducen conceptos como atencion al medio
ambiente, la consideracion de determinados aspec-
tos éticos en la empresa, o las memorias de sosteni-
bilidad, entre otras; su puesta en marcha estd condi-
cionada por las personas que componen esa organi-
zacion y con las que se relaciona. Por ello, hay que
garantizar la fransparencia a la hora de informar al
equipo directivo de la empresa, ya que es el encar-
gado de ejecutar las decisiones que tome la empre-
sa. Las politicas de fransparencia vy eficacia en los
Consejos de Direccién de las empresas se convierten
asf en elementos determinantes para confiar en las
estrategias y en las politicas de inversion o de finan-
ciacion gue seguirdn las mismas.

Sin duda, estamos en un momento en el que hemos
pasado de la mano invisible del mercado, a un
momento en el gue lo importante son Ias Manos visi-
bles de los clientes, de las Administraciones en las
que se apoyan las empresas y de las personas que
componen la empresa.

El objetivo Ultimo de los cambios sehalados en la
organizacion empresarial no es otro que garantizar
la gestion integral del riesgo de cobro. Esta gestion
integral del riesgo va desde la creacion de un
departamento dedicado a la gestidon del crédito a
los clientes, su inclusion en otro departamento pero
con relacion directa con los demds departamentos
implicados, el establecimiento de herramientas que
mejoren la seleccion de clientes, la mejora en la
obtencion de informacién o el uso que se realiza de
la misma.

Estos cambios organizacionales van encaminados a
establecer medidas preventivas frente a los imMpagos
mediante la realizacidn de acciones concretas un
determinado nimero de dias antes de que se pro-
duzca el vencimiento de las facturas. Un aspecto
relevante consiste en establecer estrategias de cobro
en funcién de variables como el fipo de cliente, el
crédito que se le concede o su histérico de pago de
facturas. En funcidn de los datos obtenidos se pueden
planificar acciones concretas para reducir el periodo
medio de cobro, llevando a cada cliente un plan de
actuacion adecuado a sus circunstancias.

Como se ha indicado en el marco de estas estrate-
gias es bdsico la persona que hay detrds de cada
cliente, para lo cual es preciso confiar en las herra-
mientas y personas que redlizardn la seleccion de
clientes, siendo este un aspecto determinante en el
buen funcionamiento empresarial.

La definicion de las politicas integrales debe basar-
se en la tecnologia y en fomentar la mejora en la
infraestructura de la informacién. Cada vez circula
mds informacion libremente, que es un bien publico,
y que debe ser utilizada para que cada una de las
empresas involucradas obtenga mejores resultados.
El objetivo es canalizar toda la informacion relativa a
los clientes y del entorno antes de abordar cualquier
operacion, para incurrir asi en el minimo riesgo posi-
ble. La informacion la podemos agrupar en tres
fipos, la que recoge datos estructurales de la
empresa (Registro Mercantil, informes comerciales,
prensa,...); la informacién financiera (proviene de los
depdsitos en cuentas) y la informaciéon negativa de
las empresas (proviene de ficheros de usuarios
como Asnef Equifax, RAV,...) (3). Todos los datos reca-
bados deben ser valorados para calcular el riesgo
que implica cualquier operacion. Para que esta
informacion sea Util es necesario generar foda una
serie de protocolos dentro de la organizacion que
permitan la gestion dptima de créditos y cobros en
los que se determinen de la forma mds clara las
condiciones comerciales y financieras.

Dentro del uso de la informacién también es conve-
niente un buen funcionamiento de las empresas de
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calificacion para confiar en el funcionamiento del
sistema, mdxime cuando la actuacion de estas
empresas ha sido puesta en entredicho tras el inicio
de la crisis. Las agencias de calificacion como
empresas independientes recogen la informacion
financiera y establecen una escala sobre la posible
situacion de insolvencia en el futuro de la misma. Por
tanto, es necesario exigir un riguroso y fehaciente fra-
bajo que permita diferenciar al empresario la posi-
ble situacion de insolvencia en la que se encuentran
las empresas (4).

El objetivo empresarial combina un planteamiento
fradicional como es la maximizacion del beneficio
empresarial con otros objetivos vinculados a la corres-
ponsabilidad hacia las personas y hacia el entorno. El
planteamiento no es tanto fratar de eliminar a 1os
malos clientes como hacer una seleccion de los mis-
mos, dirigiendo la relacion hacia un determinado tipo
de empresas 0 hacia personas con un determinado
comporamiento, de querer hacer y de querer traba-
jar con un objetivo de grupo mds que individual.

CONCLUSIONES ¥

La gestiéon del riesgo de crédito y mds en concreto
la gestién del cobro, son factores clave en el des-
arrollo de la actividad de cualquier empresa indus-
frial. La politica de recursos humanos, la contabili-
dad de la empresa, la organizacion del trabajo, la
politica de inversiones y la politica de financiacion a
largo plazo, por poner algunos ejemplos, han recibi-
do mucha mds atencidn por los directivos de las
empresas que su politica de gestiéon del cobro.

Este hecho debe cambiar para incluir dentro de las
prioridades de la empresa la garantia del cobro del
cien por cien de las ventas.

Considerado este objetivo como fundamental, en
este frabagjo se ha planteado un modelo integral
que frata de garantizar que se alcance este objeti-
VO desde denfro de la empresa.

Este modelo integral de gestion del cobro se plan-
tea, como elementos importantes a la hora de defi-
nirlo, conocer lo mdximo posible a los clientes con
los que va a trabagjar; para ello es necesario utilizar
foda la informacién que tenemos a nuestro alcance
y ufilizar herramientas usadas habitualmente en las
entidades de crédito, pero muy poco utilizadas por
la empresa industrial, como el credit scoring. Estas
herramientas permiten clasificar a los clientes por su
nivel de riesgo de impago, lo que hard que las poli-
ficas de venta y cobro que sigamos con cada uno
de ellos sean distintas en funcion de la incertidumibre
que se tenga para realizar el cobro en el futuro.

Junto a la selecciéon de los clientes y las politicas a
seguir con cada uno de ellos, es preciso frabajar de
manera coordinada en los deparfamentos comer-
cial, financiero y el resto de departamentos involu-
crados en la implantacién de un modelo de gestion
inferna del cobro como el credit Management. El
modelo establecido ha de permitir que dentro de la
empresa existan las herramientas necesarias para
garantizar el mejor seguimiento de cualquier opera-
cién de venta y dicha operacion se convierta en
liquidez para la empresa.

Estas politicas planteadas como necesarias en el
proceso de gestion de una empresa industrial,
acentdan su importancia en momentos de falta de
liquidez, que como hemos visto no se solucionan
infroduciendo mdas liquidez en el mercado. El primer
paso que se tiene que dar en situaciones como esta
es agilizar y garantizar la concesion de credito por-
que si el mercado de crédito funciona y también lo
hacen las politicas de gestion del cobro planteadas,
la situacion del empresario, y por tanto de la econo-
mia en general, tiene elementos para una mayor
confianza en el sistema.

NOTAS ¥

[1]  Elcredit scoring es una técnica de andlisis de riesgo basa-
da en el andilisis discriminante de ciertos datos estadisticos.
Consiste en obtener una puntuacion a partir de la informa-
cién disponible, que permita clasificar al cliente en base a
las puntuaciones obtenidas por ofras empresas de las que
se tiene certeza de su calidad credificia.

[2]  Para una revision de los distintos modelos de Credit Scoring
ver Escribano (2002).

[3]  Tonto Asnef equifax como RAI son ficheros que recogen
informacion de incumplimiento de obligaciones dinerarias
de fitularidad privada cuya finalidad es contribuir al sanea-
miento del sistema financiero y mejora del fréfico mercan-
til, mediante la puesta a disposicion de informacion relativa
a incumplimientos.

[4]  Para una revision mucho mds extensa sobre las agencias
de calificacion ver Credit Policy Group (2007) y para el mer-
cado espanol se puede consultar las memorias de
Moody's y Standard and Poor’s (http://www.moodys.com/
espana/mdcsPage.aspx?template=about&mdcsld=7 vy
http://www2.standardandpoors.com/spf/pdf/products/CRT%
20Espanol_brochure.pdf).
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