
Cómo implantar y optimizar un sistema de

Credit Management ’2002

Madrid, 17 y 18 de octubre de 2002
Sala de Conferencias Recoletos

✓  Prevenir y gestionar la morosidad
✓  Reducir costes de financiación del activo circulante

✓  Evitar pérdidas por impagados

Gestión del riesgo
de sus clientes

Colaboran:

• PHILIPS ELECTRONICA DE CONSUMO •
 • ASSET (Asociación Española de Financieros

y Tesoresos de Empresas) • GUIDANT •
• ESTRUSAL • RENFE • ALCATEL • DIAGEO (JB) • • AIS • COFACE • CREDITO Y CAUCION •

Con las experiencias prácticas de: Con la participación de los
mejores expertos:

Impartido por los especialistas de BROSA Abogados y Economistas

Taller de Trabajo:

✓  Sitúe a su empresa en una posición dominante en caso de sufrir el impago
✓  Recupere su dinero si su cliente presenta suspensión de pagos
✓  Cómo documentar sus operaciones comerciales para que las formalidades no sean una excusa de impago

o demora

www.RecoletosConferencias.com



• Cómo prevenir la morosidad
• Cuál es la utilidad de definir el límite

de riesgo de cada cliente
• Cómo acortar los plazos de cobro 
• Cómo reducir costes financieros 
• Cómo negociar con los clientes

que se demoran en el pago
• Cómo solucionar los problemas de

cobro con la Administración Pública
• Cómo involucrar al departamento

Comercial en el Comité de Riesgos

En Credit Management’ 2002
Vd. conocerá:

• PHILIPS ELECTRONICA DE
CONSUMO. Cómo definir
el límite de riesgo de un cliente

• ASSET. Funciones y ubicación
interdepartamental del Comité de
Riesgos

• AIS. Cuándo acudir al Credit Scoring
y Rating para calificar el riesgo de
sus clientes

• COFACE IBERICA. Cómo reducir
los costes financieros mediante
la externalización de la gestión
del crédito.

• GUIDANT. Cómo solucionar
los problemas de cobro con la
Administración Pública

Con la participación de los
mejores expertos:

• Principales problemas con los que se
encuentra el gestor de riesgos:
- Detección de las primeras señales

de impago y cómo reaccionar
- Cómo y cuándo aplicar el Credit

Scoring
- Cómo negociar los seguros

de crédito
RENFE – ALCATEL – DIAGEO (JB)
- ESTRUSAL

La opinión de los expertos:

….Y además participe activamente, desde este momento, en una Sesión de Trabajo en
la que resolveremos las dudas o las inquietudes que nos plantee con antelación,
enviando un mensaje a la siguiente dirección: chernandez@recoletos.es

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

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

Estimado amigo:

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

Es hora de que seleccione más escrupulosamente a sus clientes en
función 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 negociación debe utilizar con sus
clientes para conseguir cobrar antes de llegar a los Tribunales?

Recoletos Conferencias & Formación, ha organizado “Sistema de
Gestión del Riesgo de sus Clientes”, que se celebrará en Madrid los días
17 y 18 de octubre de 2002. Esta es una ocasión única en la que, de la mano
de los mejores expertos en la gestión del crédito, tendrá la oportunidad de
analizar:

• Cómo definir el límite 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
• Cómo 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 raíz de: 

- La reforma de la Ley de Enjuiciamiento Civil
- Inminente aprobación de la Ley Concursal

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

Clara Hernández
Directora de Programas



Jueves, 17 de octubre de 2002

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

8.45 h. Recepción de los asistentes y entrega de la documentación

9.00 h. Preside la Jornada:

CREDITO Y CAUCION

Acciones Preventivas

9.15 h. ¿CÓMO DEFINIR EL LÍMITE DE RIESGO
DE CADA CLIENTE?

• ¿Qué métodos existen para analizar a cada cliente
potencial?

• ¿Cuáles son las fuentes de información sobre los
clientes que se deben consultar?

• ¿Qué utilidad tiene el definir el límite de crédito
de cada cliente?

• ¿Quién y cuándo se debe revisar este límite?
• ¿Qué problemas surgen cuando el límite real

de crédito a un cliente supera el límite teórico?

D. Jesús Aragón
Ex-Director de Créditos
PHILIPS ELECTRONICA DE CONSUMO
Consultor

10.00 h. Coloquio y preguntas

10.15 h. COMITÉ DE RIESGOS: FUNCIONES E
INTEGRACIÓN INTERDEPARTAMENTAL

• ¿Qué es un Comité de Riesgos?
• ¿Cuáles son sus funciones?
• ¿Quién deber formar parte de este Comité?
• ¿Qué labor tiene la dirección comercial en este

órgano?
• ¿De quién debe depender orgánicamente?
• ¿Qué tipo de decisiones se toman en este Comité?
• ¿Deben establecerse reuniones periódicas 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 confirmación
ASSET (Asociación Española de Financieros 
y Tesoreros de Empresas)

11.00 h. Coloquio y preguntas

11.15 h. Café

11.45 h. CUÁNDO ACUDIR A LAS TÉCNICAS DEL
CREDIT SCORING Y EL RATING

✓ UTILIDAD DE ESTA HERRAMIENTA PARA
PARTICULARES Y PARA EMPRESAS

✓ RIESGOS PARA LAS EMPRESAS QUE
PRACTICAN EL CREDIT SCORING

• ¿Qué información sobre los clientes hay que aportar
para aplicar el “credit scoring”?

• ¿Cómo acreditar la veracidad de los datos que se
aportan?

• ¿Qué soluciones de software existen en el mercado
para aplicar este sistema?

• ¿Qué información aporta esta técnica? Límite 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, ¿cómo

parametrizar los sectores?

Sr. Andreu Miró
Director de la Línea de Negocio Gestión del Riesgo
AIS 

12.15 h. Coloquio y preguntas

12.30 h. ANÁLISIS DE LA VARIACIÓN DEL RIESGO
DEL CLIENTE

✓ ¿CÓMO IMPLANTAR Y OPTIMIZAR UN
PROCESO DE SEGUIMIENTO Y CONTROL
DE LA VARIACIÓN DEL RIESGO DE CADA
CLIENTE?

✓ ¿CÓMO PUEDEN INFLUIR LOS RIESGOS
POLÍTICOS INTERNACIONALES EN LA
VARIACIÓN DEL LÍMITE DE RIESGO
DE UN CLIENTE?

• ¿Cómo se puede detectar la variación del riesgo
de cada cliente?

• ¿Qué parámetros hay que analizar para detectarlo?
• ¿Cómo protocolizar este seguimiento?
• ¿Quién debe ser el responsable de esta función?
• ¿Qué medidas se pueden tomar para mitigar los

riesgos políticos o sus variaciones?

D. Francisco Bosch
Director General
ESTRUSAL
Presidente
AEGC - Asociación Española de Gerentes de Crédito

13.15 h. Coloquio y preguntas

Gestión del Riesgo

13.30 h. CÓMO REDUCIR LOS COSTES FINANCIEROS
MEDIANTE LA EXTERNALIZACIÓN DE LA
GESTIÓN DEL CRÉDITO

• ¿Gestión interna del crédito o externalización?
Decisión estratégica para la empresa

• ¿Cuál es el posicionamiento del seguro de crédito
entre las herramientas de gestión del crédito?

• ¿Qué criterios se deben tener en cuenta para
contratar un seguro de crédito?

• ¿Cuáles son las nuevas tendencias en el seguro
de crédito?:
- Internacionalización
- Modularidad 



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

✓ CÓMO DETECTAR LAS PRIMERAS SEÑALES
DE ALARMA DE IMPAGO

✓ CÓMO REACCIONAR CUANDO APARECEN
ESTAS SEÑALES

✓ CÓMO Y CUÁNDO APLICAR EL CREDIT
SCORING Y EL RATING

✓ CÓMO NEGOCIAR LOS SEGUROS DE
CRÉDITO

✓ ¿CÓMO IMPLICAR AL DEPARTAMENTO
COMERCIAL DE LA EMPRESA EN LA LABOR
DEL ANÁLISIS DEL RIEGO DE LOS
POTENCIALES CLIENTES?

• ¿Qué parámetros hay que analizar para detectar
precozmente una futura morosidad?

• ¿Cuáles son las mejores técnicas para contrarrestar
las evasivas de los clientes ante una petición 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?

• Organización interdepartamental:
- ¿Cómo influye la estrategia de la empresa en la

participación 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 aceptación de posibles clientes?

- ¿Deben los comerciales hacer un análisis previo
sobre la solvencia de los futuros clientes?

- ¿Qué tipo de información pueden aportar?
- ¿Qué bases de datos de morosos se deben

consultar?
- ¿Cómo concienciar al departamento comercial de

la necesidad de hacer sólo ventas que se puedan
cobrar?

- ¿Debe el departamento comercial rechazar una
venta si no es seguro su cobro?

Dña. 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 ADMINISTRACIÓN
PÚBLICA

CÓMO RESOLVER LOS PROBLEMAS
DE DEMORA EN LOS PAGOS DE LA
ADMINISTRACIÓN PÚBLICA

• ¿Cuáles son las causas que dan lugar a estas
demoras?

• ¿Cómo se debe gestionar este tipo de morosidad?
• ¿Cuáles serán las implicaciones de vigencia de la

Directiva sobre Morosidad que entra en vigor el 8
de agosto de 2002?

• ¿Se debe utilizar la vía judicial para reducir las
demoras y no sólo ante un impago?

• ¿Qué acciones legales pueden emprenderse contra
la Administración?

D. Joaquín del Rincón
Jefe de Riesgos
GUIDANT

18.45 h. Coloquio y preguntas

19.00 h. ¿QUÉ 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
- Próxima aprobación de la Nueva Ley Concursal

• ¿Qué requisitos hay que probar en un litigio con
una empresa morosa?:
- ¿Son las facturas documentación suficiente?
- ¿Cómo hay que justificar un servicio prestado?
- ¿Cómo hay que justificar la entrega de la

mercancía?
- ¿Cómo se acredita el precio?
- ¿Cómo se acredita el impago?

D. Emilio Sánchez Cuartero
Director de la Asesoría Jurídica
CREDITO Y CAUCION

19.45 h. Coloquio y preguntas

20.00 h. Clausura de la primera Jornada



9.00 h. Recepción de los asistentes

9.15 h. CÓMO CUBRIRSE DE ANTEMANO FRENTE
A POSIBLES SITUACIONES DE MOROSIDAD
DE SUS CLIENTES

¿Qué criterios debe tener en cuenta para colocar
a su empresa en una posición más ventajosa en caso
de impago de sus clientes?

¿Cómo anticiparse a los problemas de solvencia
insuficiente o sobrevenida?:
• Investigación previa
• Garantías posibles

¿Cómo documentar sus operaciones comerciales
para que esto no suponga un problema a la hora
de reclamar la deuda?
• Facturas
• Albaranes como reconocimiento de entrega
• Acuerdos de suministro
• Garantías

¿Cómo evitar la ineficacia de las condenas de
pagar?:
• Medidas cautelares
• Ejecución provisional
• La importancia de las diligencias de embargo
• La extensión de la responsabilidad a otros

implicados (administradores, sociedades
vinculadas, etc.)

Viernes, 18 de octubre de 2002

Taller de Trabajo impartido por BROSA Abogados y Economistas

¿Cómo actuar en una suspensión o quiebra de una
empresa de la que debe recuperarse una cantidad
a cobrar?

¿Qué hacer ante actuaciones delictivas del deudor?
• Estafas
• Alzamiento y ocultación de bienes
• Delitos societarios

¿Cómo conseguir que se le conozca en el mercado
como empresa que siempre consigue cobrar?

D. José Arturo Aguado de Maeztu
Abogado
Ex-Juez 
Director del Departamento Procesal
BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS

Dña. Mª Elisa Escolá Besora
Departamento Concursal
BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS

D. Fernando Mier Méndez
Abogado
Socio
Director del Departamento Mercantil 
BROSA ABOGADOS Y ECONOMISTAS

13.30 h. Coloquio y preguntas

14.00 h. Clausura de la Conferencia

Recoletos Conferencias & Formación es una división de Recoletos Grupo de Comunicación, S.A., primer grupo español en prensa especializada y editor de
publicaciones líderes en sus respectivos sectores: Expansión, Actualidad Económica, Diario Médico, Correo Farmacéutico, Gaceta Universitaria, Marca, Telva y
Radio Marca Digital entre otras. Igualmente, Recoletos cuenta con el canal de televisión Expansión TV, especializado en información económica, y es líder en
Internet a través de su web Recoletos.com.
A través de Conferencias, Cursos y Seminarios, Recoletos Conferencias & Formación ofrece un servicio especializado de información estratégica, análisis y
debate para profesionales y directivos de los principales sectores de nuestra economía.
En nuestros foros se dan cita las empresas más innovadoras, las mejores firmas de consultoría y asesoría empresarial, profesionales de reconocido prestigio en su
ámbito de actuación y máximos representantes del Gobierno y la Administración Pública.
Nuestros programas de formación responden a los intereses y necesidades del mercado y de la empresa, y están diseñados con criterios de rigor, independencia
y actualidad.
Nuestro prestigio y posición como líderes en información económica y empresarial, unido a nuestra profesionalidad y experiencia en la organización de eventos
nos sitúa en una posición de liderazgo en el ámbito de la formación para directivos.

Si desea realizar un curso de formación interno en su empresa no dude en contactar
con nuestra organización.
Podemos diseñar el programa a la medida de sus necesidades con los mejores expertos
del mercado.

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

in companyin company

Herramientas y soluciones jurídicas para situaciones de morosidad
Un enfoque práctico sobre la recuperación de créditos

Esta jornada se plantea como una sesión de trabajo en la que los asistentes puedan intervenir directamente y consulten sus dudas. Contaremos, para resolverlas,
con profesionales de gran experiencia en la recuperación de créditos. En ella revisaremos las claves prácticas para anticiparse a las situaciones de
morosidad de sus clientes y para situar a su empresa en una mejor posición en caso de impagados.



F-
26

7

IN
T

ER
N

ET
-2

67

Po
r 

fa
vo

r, 
re

lle
ne

 t
o

do
s 

lo
s 

da
to

s 
y 

en
ví

e 
es

te
 b

o
le

tí
n 

al
 F

ax
: 9

1 
33

7 
32

 0
1

Sí
, d

es
eo

 in
sc

ri
bi

rm
e 

a 
CR

ED
IT

 M
AN

AG
EM

EN
T 

‘20
02

Pr
ec

io
 p

or
 in

sc
ri

to
:  

90
0 
€

 +
 1

6%
 I

V
A

M
ad

ri
d,

 1
7 

y 
18

 d
e 

oc
tu

br
e 

de
 2

00
2

PO
BL

AC
IÓ

N
C

.P.
PR

O
VI

N
C

IA

TE
LÉ

FO
N

O
FA

X
E-

M
A

IL

C
A

RG
O

D
EP

A
RT

A
M

EN
TO

A
PE

LL
ID

O
S

N
O

M
BR

E

INSCRITO 1

TE
LÉ

FO
N

O
FA

X
E-

M
A

IL

C
A

RG
O

D
EP

A
RT

A
M

EN
TO

A
PE

LL
ID

O
S

N
O

M
BR

E

INSCRITO 2

PO
BL

AC
IÓ

N
C

.P.
PR

O
VI

N
C

IA

EM
PR

ES
A

SE
C

TO
R

C
.I.

F.
D

IR
EC

C
IÓ

N

C
.I.

F.
TF

N
O

.

D
IR

EC
C

IÓ
N

EM
PR

ES
A

D
a
to

s 
d

e
 f

a
ct

u
ra

ci
ó

n
:  

  
 (A

 re
lle

na
r e

n 
ca

so
 d

e 
no

 co
inc

idi
r l

os
 d

at
os

 d
el 

as
ist

en
te

 co
n 

los
 d

at
os

 d
e 

fa
ctu

ra
ció

n)

W
EB

B
O

L
E

T
ÍN

 D
E

 I
N

S
C

R
IP

C
IÓ

N

IN
F

O
R

M
A

C
IÓ

N

R
ec

ol
et

os
 C

on
fe

re
nc

ia
s 

&
 F

or
m

ac
ió

n

c/
 M

ar
ía

 d
e 

M
ol

in
a, 

1,
 1

º 
D

 2
80

06
 M

ad
ri

d
Te

l.: 
91

 3
37

 0
4 

35
. F

ax
: 9

1 
33

7 
32

 0
1

@
: c

on
fe

re
nc

ia
s@

re
co

le
to

s.
es

W
eb

: h
tt

p:
//w

w
w

.R
ec

ol
et

os
C

on
fe

re
nc

ia
s.c

om

O
rg

an
iz

a:

N
o

 p
o

d
ré

 a
si

st
ir

 e
n

 e
st

a 
o

ca
si

ó
n

C
or

rij
an

 o
 c

om
pl

et
en

 lo
s d

at
os

 d
e 

la 
et

iq
ue

ta
 se

gú
n 

les
 in

di
co

, o
 in

co
rp

or
en

a 
su

 b
as

e 
de

 d
at

os
 la

/s 
pe

rs
on

a/
s c

uy
os

 d
at

os
 c

om
pl

et
os

 le
s e

nv
ío

Es
to

y i
nt

er
es

ad
o 

en
 re

cib
ir 

inf
or

m
ac

ió
n 

so
br

e 
la 

do
cu

m
en

ta
ció

n 
de

 e
sta

 C
on

fer
en

cia
Es

to
y 

in
te

re
sa

do
 e

n 
las

 o
po

rt
un

id
ad

es
 d

e 
pa

tr
oc

in
io

 y
 st

an
d

T
EL

ÉF
O

N
O

FA
X

D
oc

um
en

ta
ci

ón
, a

lm
ue

rz
o 

y 
ca

fé
s.

C
er

tif
ic

ad
o 

A
cr

ed
ita

tiv
o 

de
 A

si
st

en
ci

a 
a 

la
 C

on
fe

re
nc

ia
.

¿Q
ué

 in
cl

uy
e 

la
 c

uo
ta

 d
e 

in
sc

ri
pc

ió
n?

M
ad

ri
d,

 1
7 

y 
18

 d
e 

oc
tu

br
e 

de
 2

00
2

Sa
la

 d
e 

C
on

fe
re

nc
ia

s 
R

ec
ol

et
os

c/
 M

ar
ía

 d
e 

M
ol

in
a, 

6 
(e

sq
. c

/ P
in

ar
). 

28
00

6 
M

ad
ri

d
Te

l. 
91

 3
37

 0
4 

35

Fe
ch

a 
y 

lu
ga

r 
de

 c
el

eb
ra

ci
ó

n:

D
es

cu
en

to
s 

po
r 

gr
up

o
In

fó
rm

es
e 

de
 n

ue
st

ro
s 

de
sc

ue
nt

os
 p

or
 g

ru
po

 (
tr

es
 o

 m
ás

 p
er

so
na

s)

Le
 r

ec
or

da
m

os
 q

ue
 la

 e
nt

ra
da

 a
 e

st
e 

ac
to

 ú
ni

ca
m

en
te

 e
st

ar
á 

ga
ra

nt
iz

ad
a

si
 e

l p
ag

o 
de

 la
 C

on
fe

re
nc

ia
 e

s 
re

al
iz

ad
o 

an
te

s 
de

 la
 fe

ch
a 

de
 s

u 
ce

le
br

ac
ió

n.
P

la
za

s 
lim

it
ad

as
.

V
en

ta
ja

s 
fis

ca
le

s 
as

o
ci

ad
as

 a
 e

st
a 

C
o

nf
er

en
ci

a
La

 c
uo

ta
 d

e 
in

sc
rip

ci
ón

 e
n 

es
ta

 C
on

fe
re

nc
ia

 c
on

st
itu

ye
 u

n 
ga

st
o 

fis
ca

lm
en

te
 d

ed
uc

ib
le

ta
nt

o 
pa

ra
 e

m
pr

es
as

, I
m

pu
es

to
 s

ob
re

 S
oc

ie
da

de
s, 

co
m

o 
pa

ra
 p

ro
fe

sio
na

le
s, 

en
 e

l c
ál

cu
lo

de
l r

en
di

m
ie

nt
o 

ne
to

 d
e 

ac
tiv

id
ad

es
 e

co
nó

m
ic

as
, I

.R
.P.

F.
A

l m
ism

o 
tie

m
po

, p
ue

de
 b

en
ef

ic
ia

rs
e 

de
 u

na
 d

ed
uc

ci
ón

 e
n 

la
 c

uo
ta

 ín
te

gr
a 

de
 a

m
bo

s
im

pu
es

to
s, 

po
r 

el
 5

%
 d

e 
su

 im
po

rt
e.

Si
 n

o 
de

se
a 

re
cib

ir 
in

fo
rm

ac
ió

n 
de

 la
s a

ct
ivi

da
de

s y
 se

rv
ici

os
 d

el
 re

st
o 

de
l G

ru
po

 R
ec

ol
et

os
,

le
 ro

ga
m

os
 n

os
 e

nv
íe

 u
na

 c
ar

ta
 p

or
 fa

x 
o 

po
r c

or
re

o 
a 

Re
co

le
to

s C
on

fe
re

nc
ias

 &
 F

or
m

ac
ió

n.

D
o

cu
m

en
ta

ci
ó

n
Si

 n
o 

pu
ed

e 
as

ist
ir 

y 
de

se
a 

di
sp

on
er

 d
e 

la
 d

oc
um

en
ta

ci
ón

 d
e 

es
ta

 C
on

fe
re

nc
ia

, h
ag

a 
su

re
se

rv
a 

en
vi

an
do

 e
l b

ol
et

ín
 d

e 
in

sc
rip

ci
ón

 a
l f

ax
 9

1 
33

7 
32

 0
1.

C
an

ce
la

ci
o

ne
s

–
Si

 u
st

ed
 n

o 
pu

ed
e 

as
ist

ir, 
tie

ne
 la

 o
pc

ió
n 

de
 q

ue
 u

n 
su

st
itu

to
 v

en
ga

 e
n 

su
 lu

ga
r,

co
m

un
ic

án
do

no
s 

su
s 

da
to

s 
al

 m
en

os
 2

4 
h. 

an
te

s 
de

 la
 C

on
fe

re
nc

ia
.

–
Pa

ra
 c

an
ce

la
r 

su
 a

sis
te

nc
ia

 e
nv

íe
no

s 
un

 fa
x 

al
 m

en
os

 2
4 

h. 
an

te
s 

de
 la

 C
on

fe
re

nc
ia

.

C
O

N
TA

C
TO

 (N
om

br
e 

y a
pe

llid
os

)

N
ot

a:
  R

og
am

os
 r

em
ita

 ju
st

ifi
ca

nt
e 

de
 p

ag
o 

ju
nt

o 
co

n 
el

 B
ol

et
ín

 d
e

In
sc

rip
ci

ón
 o

 b
ie

n 
ha

ga
 e

nt
re

ga
 d

el
 m

ism
o 

al
 a

cr
ed

ita
rs

e 
en

 la
 C

on
fe

re
nc

ia

Tr
an

sfe
re

nc
ia 

o 
in

gr
es

o 
ba

nc
ar

io
:  T

itu
la

r: 
Re

co
le

to
s G

ru
po

 d
e 

C
om

un
ica

ció
n, 

S.
A

.
BS

C
H

. C
ód

igo
 y

 n
úm

er
o 

de
 c

ue
nt

a: 
00

49
/1

50
0/

08
/2

31
01

53
38

3
Im

pr
es

cin
di

bl
e: 

In
clu

ir 
re

fe
re

nc
ia 

"R
RC

F 
C

re
di

t M
an

ag
em

en
t ‘

20
02

"
C

he
qu

e 
Ba

nc
ar

io
. E

nv
iar

 a:
 R

ec
ol

et
os

 C
on

fer
en

cia
s y

 Fo
rm

ac
ió

n. 
c/ 

M
ar

ía 
de

 M
ol

ina
, 1

, 1
º D

. 2
80

06
 M

ad
rid

C
he

qu
e 

ex
te

nd
id

o 
a 

no
m

br
e 

de
 R

ec
ol

et
os

 G
ru

po
 d

e 
C

om
un

ica
ció

n, 
S.

A
.

Ta
rje

ta
 d

e 
C

ré
di

to
:   

   
   V

IS
A

   
   

   
  M

as
te

rc
ar

d 
   

   
   

 A
m

er
ica

n 
Ex

pr
es

s  
   

   
   

D
in

ne
rs

Ti
tu

lar
:

N
º T

ar
je

ta
:

C
ad

uc
a:

   
   

 F
ec

ha
:  _

__
/_

__
/_

__
   

   
   

Fi
rm

a:

Fo
rm

a 
de

 p
ag

o


