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INTRODUCCION

Las Entidades Financieras comprendidas en la Ley 21.526 estan sometidas a las normas
y regulaciones del “Banco Central de la Republica Argentina”. En materia de créditos,
dict o organismo ha establecido la politica general dentro de la cual se debe enmarcar la

politica de cada entidad en particular.

Como norma general, el crédito otorgado por las entidades financieras debe estar
orientado a financiar la inversion, la produccion, comercializacion y consumo de los
bieres y servicios requeridos tanto por la demanda interna como por la exportacion,

coniribuyendo asi a lograr y mantener altos niveles de produccion y de ocupacion.

Las entidades financieras se hallan facultadas para instrumentar la gestion crediticia

que conduzca a la obtencion de los fines mencionados.

La existencia de mercados financieros libres significa la determinacion, de acuerdo con
la cferta y demanda de crédito, de una estructura de tasas de interés que refleje la
diversidad de riesgo, liquidez y costo que caracteriza a las distintas operaciones

financieras.

Las entidades financieras cuidardn de mantener una distribucion adecuada de sus
préstamos de modo que no produzcan desequilibrios en la asignacion del crédito a los
dist ntos sectores de la actividad econdmica. El BCRA seguira la evolucion del crédito
a fin de determinar si muestra desvios que signifiquen el favorecimiento de algunos

sectores en perjuicio de otros.

La financiacion a personas fisicas y juridicas vinculadas con las entidades financieras
debe efectuarse en un nivel de igualdad con el resto de la clientela. Sin perjuicio de
ello, las limitaciones cuantitativas globales establecidas en la Circular OPRAC -1-
procuran impedir que el financiamiento se dirija prioritariamente a este sector de
usuarios, con el consecuente riesgo de concentraciones de cartera que pueden afectar la

solidez y estabilidad de las instituciones financieras.



A fin de evitar la apariciéon de formas y modalidades de financiamiento contrarias al
objetivo de generalidad y equidad que consagran las previsiones de la Ley de Entidades
Financieras, las entidades deben prestar méaxima atencion al analisis de los riesgos

derivados de las operaciones con empresas o personas vinculadas.

Deben tenerse en cuenta los preceptos basicos para la administracion de las operaciones
financieras, tanto en lo que concierne al indicado sector de usuarios, como al de la

clientela en general.

Para ello las instituciones deben decidir con prudencia las sumas a comprometer en
operaciones financieras, en concordancia con el patrimonio o ingreso de los
demandantes y la rentabilidad de los proyectos. En cada caso, la resolucion de las
solicitudes debe ser precedida por un analisis ponderado de la situaciéon econémica y
financiera del cliente, con especial énfasis en la determinacion de la capacidad de
reintegro de los fondos prestados frente a la evolucion esperada de la actividad que

desarrolla.

Ademas de la politica general sobre créditos, el BCRA ha establecido disposiciones en
materia de graduacion y fraccionamiento crediticio. Por medio de ellas se establecen
los limites maximos de asistencia crediticia que deben respetarse respecto de cada
cliente y/o grupo econémico, medidos con relacion a la “Responsabilidad Patrimonial
Computable” del cliente en un caso (Graduacién) y medido con relaciéon a la
“Responsabilidad Patrimonial Computable” de la Entidad Financiera en el otro

(Fraccionamiento). Estos temas seran desarrollados en el punto 4 del presente trabajo.

Previamente, comenzaremos a introducirnos en el “Proceso Crediticio de Empresas”,
abarcando el contacto inicial con un potencial cliente, la evaluacion del riesgo y la

aprobacion de la calificacion para operar a crédito.
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ETAPAS DEL PROCESO CREDITICIO

ETAPAS FUNCIONES BASICAS DECISION EJECUCION
- Contacto Inicial con cliente potencial
- Obtencién de informes comerciales
- Visita al cliente
ORIGINACION GERENCIA COMERCIAL OFICIAL DE NEGOCIOS

Elaboracidn de Informes Comerciales

Apertura del legajo de créditos

Envio de legajo a Riesgos para su analisis

EVALUACION RIESGOS

Control de la integridad del legajo

Verif. de informacién externa y antecedentes en el banco del cliente

Vuelco de balances e informacién complementaria

GERENCIA DE RIESGOS

Control Relaciones Técnicas BCRA

B.C.R.A.

Analisis integral del cliente

0

Confeccién de Informe de Riesgo

GERENCIA DE RIESGOS

ANALISTA DE RIESGO

APROBACION CALIFICACION

Presentacién de la propuesta al Comité de Créditos

GERENCIA COMERCIAL

GERENTE COMERCIAL

Aprobacién del Com ité

COMITE

DIRECTORES Y GERENTE GENERAL

Confeccién de Actas del Com ité

Control de facultades de aprobacién del Com ité

O

Ingreso al Sistema de I3 calificacidon aprobada

GERENCIA DE RIESGOS

ANALISTA DE CONTROL DE RIESGOS




ETAPAS

FUNCIONES BASICAS

DECISION

EJECUCION

LIQUIDACION DE
OPERACIONES

Requerimiento de utilizacién de la calificacién aprobada

Acuerdo de condiciones de la operacién (plazo, forma de pago, tasa, etc.)

GERENCIA COMERCIAL

OFICIAL DE NEGOCIOS

g

Instrumentacidn de la operacién y de las garantias

ASUNTOS LEGALES

OFICIAL DE NEGOCIOS

Verificacidn de firmas y facultades

GERENCIA DE OPERACIONES

SUCURSAL

Control limite vigente y disponible

- Control instrumentacidén préstamo y garantias

Alta del préstamo y garantias al sistema

Control altas de préstamos y garantias

Envio de Instrumentos y garantias al Tesoro General

GERENCIA DE OPERACIONES

JEFE OPERATIVO

Archivo de Instrumentos y garantias en el Tesoro

GERENCIA DE OPERACIONES

TESORERO

SEGUIMIENTO

Cldusulas de compromiso por deudas a largo plazo

COMITE

ANALISTA DE RIESGOS

Evolucidn de 13 situacién econémica - financiera

GERENCIA DE RIESGOS

ANALISTA DE RIESGOS

Informacién Int. o Ext. (del cliente y relacionadas con su sector/activ. econ|

GERENCIA COMERCIAL

OFICIAL DE NEGOCIOS

COBRANZA

Cliente en situacién normal. Seguimiento y gestién de cobranza

Propuesta de pase a Negocios Especiales

GERENCIA COMERCIAL

OFICIAL DE NEGOCIOS

Aprobacién traspaso delcliente a Negocios Especiales

Negoclos Especiales. Gestién de cobro y restructuracién de deuda

COMITE

DIRECTORES Y GERENTE GENERAL

GERENTE NEGOCIOS ESPECIALES

Propuesta de pase a Riesgos Especiales

NEGOCIOS ESPECIALES

OFICIALES DE RECUPERO

Aprobacién traspaso del cliente a Riesgos Especiales

Riesgos Especiales. Gestién de cobro (refinan., concurso, instancia jud.)

COMITE

DIRECTORES Y GERENTE GENERAL

GERENTE RIESGOS Y RECUPEROS




DESARROLLO DE LAS ETAPAS DEL PROCESO CREDITICIO

ORIGINACION

La vinculacion de un nuevo cliente es un de los objetivos mas importantes dentro de
cualquier compaiiia. En una Entidad Financiera, esta tarea involucra tanto a los

Oficiales de Negocios como a los maximos niveles de direccion de la misma.

Una vez que se establece el primer contacto con el potencial cliente, el Oficial de
Negocios comienza a programar una “Visita al cliente”™ con el objetivo de obtener
informacion de la empresa y de sus propietarios; y para ofrecer los productos y servicios

del Banco.

Previamente a concretar la “Visita” con el potencial cliente, es recomendable que el
Oficial de Negocios obtenga informacién sobre la compaiiia a través de alguna Agencia
de Servicios de Informacion (Ej. Veritas, Dil International, etc.). Estas empresas son

proveedoras de informacion legal, cualitativa y cuantitativa.

Un aspecto importante a tener en cuenta en el proceso de vinculacion de un cliente es el
“Target Market™ definido por la direccion del Banco. Se establecen pautas a cumplir por

todo cliente de Banca Empresas que pretenda vincularse al Banco crediticiamente.

El mercado objetivo al que se apunta permite una seleccion primaria de los clientes
crediticios, evitando el dispendio de actividad comercial y de Riesgos que finalmente

no arroja resultado positivo.

Como resultado de ello, se optimiza el rendimiento de los recursos afectados al proceso
crediticio, permitiendo concentrar el esfuerzo en el desarrollo de una cartera sana y

rentable. A continuacion se expone un ejemplo del mismo:



CONDICIONES CUMPLE NO
CUMPLE

v La empresa se encuentra clasificada en situacién normal en la altima Central
de Riesgos del BCRA.

v Ni la empresa ni los accionistas registran pedidos de quiebra o presentaciones
en concurso de acreedores en los tltimos cinco aiios.

v" Laempresa no pertenece a ninguno de los siguientes sectores de la actividad
econémica: Vinculados a la actividad politica. Fabricas de armamentos o
negocios vinculados. Entidades sin fines de lucro.

¥v" No registra una relacion Deudas Bancarias/Ventas superior a 3 meses (salvo
que esté justificada por motivos estacionales y/o de actividad).

¥v" No registra una relaciéon Deudas Bancarias / Patrimonio Neto superior a:
- 1,5 en empresas industriales.
- 3 en empresas comerciales.

No registra pérdidas recurrentes en los ultimos dos ejercicios.

v
v' No registra una reduccion patrimonial mayor al 25 % en los tltimos dos
ejercicios.

v" No registra resultados basados en mas del 60 % en Regimenes de Promocion
Industrial y/o ingresos extraordinarios.

v" No registra un periodo de repago de deudas financieras a corto plazo superior
a 2 anos de generacion promedio.

¥v" No evidencia cambios cualitativos desfavorables en su cartera de bancos,
clientes y/o proveedores.

Como se puede apreciar algunos de los aspectos sefialados en el “Target Market™ se
pueden obtener de informes externos, pero en la mayoria se necesita informacion de la

empresa directamente.

Con todos estos objetivos en vista, el Oficial de Negocios estd en condiciones de

concretar la “Visita al Cliente”.

Visita al cliente

La visita al cliente es un aspecto esencial dentro del proceso de créditos, ya que permite
al Oficial de Negocios observar por si mismo el funcionamiento de la planta, las
caracteristicas del proceso productivo, el estado de las maquinarias e instalaciones, la

organizacion administrativa, etc.

No existe un modelo estandarizado de informe de visita. EI mismo debe adaptarse a las
situaciones particulares de cada empresa y/o sector de actividad econémica. A titulo de

ejemplo, se expone a continuacion un modelo de informe:




INFORME DE VISITA A PLANTA PRODUCTIVA

EIDPIBSHL ouissvnmssasmusinsinsos s avs s s daaosives aosmswav s s sossnsanonsans Fecha.....cuouuciin
Sueuesal. oo s AR OREIAL. oo s s S R
Planta productiva dedicada a............c.ouiuiuiiiiiiiiiiii e
Nombre y cargo-de quien guid 18 VisHa. .....cscuumsisissivoscs vonssvmssvannas susvavessssavss
Ubicacion peografica de 1 PRI, ... vuiiisseamsmsssinisassossvossssmivs savaunssavsaes e sds

Objetivo de 1a VISTEA ......outieiit it

..........................................................................................................

..........................................................................................................

1-Descripcion general de la ubicacion de la planta

Esta la planta ubicada en zona industrial o en zona poblada?

..........................................................................................................

Cual fue la razon que motivo la radicacion de la planta productiva en el lugar donde se

halla ubicada?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

..........................................................................................................

..........................................................................................................

..........................................................................................................



Cual es la orientacion de la planta productiva: en funcion de los recursos o en funcion
de los centros de consumo?
Cuales son los medios de transporte utilizados? Existe dependencia absoluta de alguno

de ellos?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

Existe para cada uno de ellos adecuados y suficientes depositos para carga y descarga de

productos?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

zona?

..........................................................................................................

.........................................................................................................

2-Caracteristicas generales de la planta productiva

Es la planta de propiedad de la empresa?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

..........................................................................................................

..........................................................................................................



