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. F Credit Management 2002

Como implantar y optimizar un sistema de

Gestion del riesgo
de sus clientes

[0 Prevenir y gestionar la morosidad
[J Reducir costes de financiacion del activo circulante
[ Evitar pérdidas por impagados

Con las experiencias practicas de: Con la participacion de los
mejores expertos:

* PHILIPS ELECTRONICA DE CONSUMO -
e ASSET (Asociacion Espafola de Financieros
y Tesoresos de Empresas) « GUIDANT .
« ESTRUSAL = RENFE = ALCATEL = DIAGEO (JB) = AlS = COFACE = CREDITO Y CAUCION

Taller de Trabajo:

Impartido por los especialistas de BROSA Abogados y Economistas

0 SitUe a su empresa en una posicion dominante en caso de sufrir el impago
O Recupere su dinero si su cliente presenta suspension de pagos
0 Como documentar sus operaciones comerciales para que las formalidades no sean una excusa de impago

o demora
Colaboran:
Madrid, 17 y 18 de octubre de 2002 ASSET
Sala de Conferencias Recoletos U o ne ( ) Asociacion de Gerentes de Crédito

Expansion H“Empleo ExpansionTv M DIARIO MEDICO FARMACEUTICO



En Credit Management’ 2002
Vd. conocera:

< Como prevenir la morosidad

= Cuél es la utilidad de definir el limite
de riesgo de cada cliente

= Como acortar los plazos de cobro

= Como reducir costes financieros

= Como negociar con los clientes
que se demoran en el pago

= Como solucionar los problemas de
cobro con la Administracion Publica

= Como involucrar al departamento
Comercial en el Comité de Riesgos

RECOLETOS

Conferencias
y Formacion

R
CH

Con la participacion de los
mejores expertos:

< PHILIPS ELECTRONICA DE
CONSUMO. Cémo definir
el limite de riesgo de un cliente

= ASSET. Funciones y ubicacion
interdepartamental del Comité de
Riesgos

< AIS. Cuando acudir al Credit Scoring
y Rating para calificar el riesgo de
sus clientes

= COFACE IBERICA. Cémo reducir
los costes financieros mediante
la externalizacion de la gestion
del crédito.

= GUIDANT. Cémo solucionar
los problemas de cobro con la
Administracion Publica

La opinion de los expertos:

= Principales problemas con los que se
encuentra el gestor de riesgos:
- Deteccion de las primeras sefiales
de impago y como reaccionar
- Coémo y cuando aplicar el Credit
Scoring
- Como negociar los seguros
de crédito
RENFE — ALCATEL — DIAGEO (JB)
- ESTRUSAL

“El retraso en el cobro es una pérdida de dinero”
Estimado amigo:

La actual crisis econémica esta propiciando un repunte de la morosidad
y problemas de retraso de los pagos. Muchas empresas se plantean como
hacer frente al aumento de morosidad de sus clientes.

Es hora de que seleccione mas escrupulosamente a sus clientes en
funcion de la capacidad de compra de cada uno, y en definitiva del riesgo
de impago que asume su empresa cuando realiza determinadas ventas.

;Se ha planteado qué técnicas de negociacion debe utilizar con sus
clientes para conseguir cobrar antes de llegar a los Tribunales?

Recoletos Conferencias & Formacion, ha organizado “Sistema de
Gestion del Riesgo de sus Clientes”, que se celebrara en Madrid los dias
17 y 18 de octubre de 2002. Esta es una ocasion Unica en la que, de la mano
de los mejores expertos en la gestion del crédito, tendré la oportunidad de
analizar:

= Como definir el limite de riesgo para cada cliente

= Qué medidas preventivas se deben implantar para evitar los retrasos
en los cobros

= Qué medidas correctoras aplicar ante un retraso en el pago desde el
momento del vencimiento

= Como conseguir implicar a su departamento comercial en el “Credit
Management”

* Qué es y qué funciones tiene un Comité de Riesgos

= Qué acciones legales emprender contra los morosos a raiz de:
- La reforma de la Ley de Enjuiciamiento Civil
- Inminente aprobacion de la Ley Concursal

En la seguridad de que éste sera un foro de su mayor interés y esperando
saludarle personalmente, reciba un muy cordial saludo,

Lo St

Clara Hernandez
Directora de Programas

Taller de trabajo
Vd. tendra la oportunidad de participar activamente planteando sus dudas

....Y ademas participe activamente, desde este momento, en una Sesion de Trabajo en
la que resolveremos las dudas o las inquietudes que nos plantee con antelacion,
enviando un mensaje a la siguiente direccion: chernandez@recoletos.es




Jueves, 17 de octubre de 2002

8.45 h. Recepcion de los asistentes y entrega de la documentacion

9.00 h. Preside la Jornada:
CREDITO Y CAUCION

Acciones Preventivas

915h.  ¢COMO DEFINIR EL LIMITE DE RIESGO

DE CADA CLIENTE?

= ;Qué métodos existen para analizar a cada cliente
potencial?

« ;Cuales son las fuentes de informacion sobre los
clientes que se deben consultar?

* ;Qué utilidad tiene el definir el limite de crédito
de cada cliente?

= ;Quién y cuando se debe revisar este limite?

= ;Qué problemas surgen cuando el limite real
de crédito a un cliente supera el limite tedrico?

D. Jesus Aragon

Ex-Director de Créditos

PHILIPS ELECTRONICA DE CONSUMO
Consultor

10.00 h. Coloquio y preguntas

CoOMITE DE RIESGOS: FUNCIONES E
INTEGRACION INTERDEPARTAMENTAL

10.15 h.

= ;Qué es un Comité de Riesgos?

= ;Cuéles son sus funciones?

= ;Quién deber formar parte de este Comité?

= ;Qué labor tiene la direccion comercial en este
organo?

= ;De quién debe depender organicamente?

= ;Qué tipo de decisiones se toman en este Comite?

= ;Deben establecerse reuniones periddicas o deben
ser puntuales para tratar casos especiales de
determinados clientes?

= ;Qué utilidad tienen los listados mensuales que se
emiten sobre los clientes?

Ponente pendiente de confirmacion
ASSET (Asociacion Espafiola de Financieros
y Tesoreros de Empresas)

11.00 h. Coloquio y preguntas
11.15 h. Café
CUANDO ACUDIR A LAS TECNICAS DEL

CREDIT SCORING Y EL RATING

0 UTILIDAD DE ESTA HERRAMIENTA PARA
PARTICULARES Y PARA EMPRESAS

[ RIESGOS PARA LAS EMPRESAS QUE
PRACTICAN EL CREDIT SCORING

11.45 h.

12.15 h.

12.30 h.

13.15 h.

= ;Qué informacion sobre los clientes hay que aportar
para aplicar el “credit scoring”?

= ;Como acreditar la veracidad de los datos que se
aportan?

= ;Qué soluciones de software existen en el mercado
para aplicar este sistema?

= ;Qué informacién aporta esta técnica? Limite de
riesgo que se le debe ofrecer a un cliente

= ;Qué inconvenientes tiene el credit scoring?

= ;Qué datos hay que introducir?

= Problemas de extrapolarlo para empresas, ,cOmo
parametrizar los sectores?

Sr. Andreu Mir6
Director de la Linea de Negocio Gestion del Riesgo
AIS

Coloquio y preguntas

ANALISIS DE LA VARIACION DEL RIESGO
DEL CLIENTE

0 ¢{COMO IMPLANTAR Y OPTIMIZAR UN
PROCESO DE SEGUIMIENTO Y CONTROL
DE LA VARIACION DEL RIESGO DE CADA
CLIENTE?

[0 ¢COMO PUEDEN INFLUIR LOS RIESGOS
POLITICOS INTERNACIONALES EN LA
VARIACION DEL LIMITE DE RIESGO
DE UN CLIENTE?

= ;Coémo se puede detectar la variacion del riesgo
de cada cliente?

= ;Qué parametros hay que analizar para detectarlo?

= ;Como protocolizar este seguimiento?

= ;Quién debe ser el responsable de esta funcion?

= ;Qué medidas se pueden tomar para mitigar los
riesgos politicos o sus variaciones?

D. Francisco Bosch

Director General

ESTRUSAL

Presidente

AEGC - Asociacion Espafiola de Gerentes de Crédito

Coloquio y preguntas

Gestion del Riesgo

13.30 h.

COMO REDUCIR LOS COSTES FINANCIEROS
MEDIANTE LA EXTERNALIZACION DE LA
GESTION DEL CREDITO

= ;Gestion interna del crédito o externalizacion?
Decision estratégica para la empresa

= ;Cuél es el posicionamiento del seguro de crédito
entre las herramientas de gestion del crédito?

= ;QuE criterios se deben tener en cuenta para
contratar un seguro de crédito?

= ;Cuales son las nuevas tendencias en el seguro
de crédito?:
- Internacionalizacion
- Modularidad

Todos los ponentes han confirmado formalmente su asistencia. En caso de producirse cambios en el programa, sera por razones ajenas a la voluntad de la organizacién




Sr. Xavie Denecker
Director General
COFACE IBERICA

14.15 h. Coloquio y preguntas
14.30 h. Almuerzo

16.30 h. MESA REDONDA:

PRINCIPALES PROBLEMAS Y SOLUCIONES
CON LOS QUE SE ENFRENTA EL GESTOR
DE RIESGOS

0 COMO DETECTAR LAS PRIMERAS SENALES
DE ALARMA DE IMPAGO

[0 COMO REACCIONAR CUANDO APARECEN
ESTAS SENALES

[0 COMO Y CUANDO APLICAR EL CREDIT
SCORING Y EL RATING

0

0

COMO NEGOCIAR LOS SEGUROS DE
CREDITO

¢ COMO IMPLICAR AL DEPARTAMENTO
COMERCIAL DE LA EMPRESA EN LA LABOR
DEL ANALISIS DEL RIEGO DE LOS
POTENCIALES CLIENTES?

= ;Qué parametros hay que analizar para detectar
precozmente una futura morosidad?

= ;Cuales son las mejores técnicas para contrarrestar
las evasivas de los clientes ante una peticion de
pago?

= ;Qué medios se pueden emplear para negociar con
posibles morosos antes de emprender acciones
legales?

= ,En qué casos es conveniente aplicar el credit
scoring?

= ;Qué experiencia tiene cada empresa con los
seguros de crédito?

= Organizacion interdepartamental:

- ¢Como influye la estrategia de la empresa en la

participacion de los comerciales en este campo?

- ¢Qué problemas pueden plantearse a la hora

buscar clientes que no presenten problemas de
pago?

- ¢Se deben tomar conjuntamente, entre el
departamento de riesgos y el comercial, las
decisiones sobre la aceptacion de posibles clientes?
¢Deben los comerciales hacer un analisis previo
sobre la solvencia de los futuros clientes?
¢ Queé tipo de informacion pueden aportar?
¢ Qué bases de datos de morosos se deben
consultar?
¢Coémo concienciar al departamento comercial de
la necesidad de hacer sdlo ventas que se puedan
cobrar?
¢Debe el departamento comercial rechazar una
venta si no es seguro su cobro?

Diia. Carmen Castellanos
Directora de Cobros y Pagos
RENFE

D. Francisco Javier Hernando
Director de Créditos y Cobros
ALCATEL

D. Julio Henche
Director de Créditos
DIAGEO (JB)

17.45 h. Coloquio y preguntas

Acciones Correctoras

18.00 h. MOROSIDAD EN LA ADMINISTRACION
PusLica

COMO RESOLVER LOS PROBLEMAS
DE DEMORA EN LOS PAGOS DE LA
ADMINISTRACION PUBLICA

= ;Cuales son las causas que dan lugar a estas
demoras?

= ;Como se debe gestionar este tipo de morosidad?

= ;Cudles seran las implicaciones de vigencia de la
Directiva sobre Morosidad que entra en vigor el 8
de agosto de 2002?

 ;Se debe utilizar la via judicial para reducir las
demoras y no sé6lo ante un impago?

= ;Qué acciones legales pueden emprenderse contra
la Administracion?

D. Joaquin del Rincén
Jefe de Riesgos
GUIDANT

18.45 h. Coloquio y preguntas

19.00h. (QUE ACCIONES LEGALES PUEDEN
EMPRENDERSE CONTRA LOS MOROSOS?

= ;Qué normativa es la aplicable a las obligaciones
de pago en las empresas?
= Qué novedades implican:
- Las reformas de la Ley de Enjuiciamiento Civil
- Préxima aprobacion de la Nueva Ley Concursal
= ;Qué requisitos hay que probar en un litigio con
una empresa morosa?:
- ¢Son las facturas documentacion suficiente?
- ¢COmo hay que justificar un servicio prestado?
- ¢Como hay que justificar la entrega de la
mercancia?
- ¢Como se acredita el precio?
- ¢Como se acredita el impago?

D. Emilio Sanchez Cuartero
Director de la Asesoria Juridica
CREDITO Y CAUCION

19.45 h. Coloquio y preguntas

20.00 h. Clausura de la primera Jornada




Viernes, 18 de octubre de 2002

Taller de Trabajo impartido por BROSA Abogados y Economistas

Herramientas y soluciones juridicas para situaciones de morosidad
Un enfoque practico sobre la recuperacion de créditos
Esta jornada se plantea como una sesion de trabajo en la que los asistentes puedan intervenir directamente y consulten sus dudas. Contaremos, para resolverlas,

con profesionales de gran experiencia en la recuperacion de créditos. En ella revisaremos las claves précticas para anticiparse a las situaciones de
morosidad de sus clientes y para situar a su empresa en una mejor posicion en caso de impagados.

9.00 h. Recepcion de los asistentes ¢Como actuar en una suspension o quiebra de una
empresa de la que debe recuperarse una cantidad
9.15 h. COMO CUBRIRSE DE ANTEMANO FRENTE a cobrar?

A POSIBLES SITUACIONES DE MOROSIDAD

o . . 5
DE SUS CLIENTES ¢Qué hacer ante actuaciones delictivas del deudor*

~ Estafas
¢ QuE criterios debe tener en cuenta para colocar = Alzamiento y ocultacion de bienes
a su empresa en una posicién mas ventajosa en caso = Delitos societarios

de impago de sus clientes? . .
pag ¢Como conseguir que se le conozca en el mercado

¢Como anticiparse a los problemas de solvencia cOmo empresa que siempre consigue cobrar?
insuficiente o sobrevenida?:

 Investigacion previa D. José Arturo Aguado de Maeztu

= Garantias posibles Abogado

Ex-Juez
Director del Departamento Procesal
BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS

¢Como documentar sus operaciones comerciales
para que esto no suponga un problema a la hora
de reclamar la deuda?

= Facturas Dfia. M2 Elisa Escola Besora
= Albaranes como reconocimiento de entrega Departamento Concursal
= Acuerdos de suministro BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS
CEEIEmES D. Fernando Mier Méndez
¢Como evitar la ineficacia de las condenas de Abogado
pagar?: Socio
= Medidas cautelares Director del Departamento Mercantil
= Ejecucion provisional BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS
= La importancia de las diligencias de embargo
= La extension de la responsabilidad a otros 13.30 h. Coloquio y preguntas
implicados (administradores, sociedades
vinculadas, etc.) 14.00 h. Clausura de la Conferencia
RECOLETOS Si desea realizar un curso de formacién interno en su empresa no dude en contactar
R con nuestra organizacion.

Podemos disefiar el programa a la medida de sus necesidades con los mejores expertos

F |n Company del mercado.

Consultenos sin compromiso: Sira Santos < e-mail: ssantos@recoletos.es < Tel. 91 337 09 38

Recoletos Conferencias & Formacion es una division de Recoletos Grupo de Comunicacion, S.A., primer grupo espafiol en prensa especializada y editor de
publicaciones lideres en sus respectivos sectores: Expansion, Actualidad Econdmica, Diario Médico, Correo Farmacéutico, Gaceta Universitaria, Marca, Telva 'y
Radio Marca Digital entre otras. Igualmente, Recoletos cuenta con el canal de television Expansion TV, especializado en informacion econdmica, y es lider en
Internet a través de su web Recoletos.com.

A través de Conferencias, Cursos y Seminarios, Recoletos Conferencias & Formacion ofrece un servicio especializado de informacion estratégica, anlisis y
debate para profesionales y directivos de los principales sectores de nuestra economia.

En nuestros foros se dan cita las empresas mas innovadoras, las mejores firmas de consultoria y asesorfa empresarial, profesionales de reconocido prestigio en su
ambito de actuacion y maximos representantes del Gobierno y la Administracion Publica.

Nuestros programas de formacion responden a los intereses y necesidades del mercado y de la empresa, y estan disefiados con criterios de rigor, independencia
y actualidad.

Nuestro prestigio y posicién como lideres en informacién econémica y empresarial, unido a nuestra profesionalidad y experiencia en la organizacion de eventos
nos sitlia en una posicion de liderazgo en el dmbito de la formacion para directivos.
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