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CREDIT MANAGEMENT.
COMO GESTIONAR EFICAZMENTE EN EPOCA

DE CRISIS EL CREDITO A CLIENTES. VII EDICION

Madrid, 8 y 9 de Marzo de 2011

Para més informacion e inscripciones, pueden hacerlo a través de la pagina web:
www.execed.ie.edu/Credit_Management_2011
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CONSTRUYE TU MISMO TU DESARROLLO PROFESIONAL.
LA FORMACION QUE NECESITAS EN EL FORMATO QUE TU CARRERA DEMANDA
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IE BUSINESS SCHOOL - EXECUTIVE EDUCATION

EL IE Business School, escuela de negocios fundada en 1973, tiene como objetivo
formar los mejores lideres en los campos de la creacidn, la direccién y el aseso-
ramiento de empresas, lideres que contribuyan a la creacion de valor colectivo
desde iniciativas empresariales competitivas, responsables y comprometidas con
el entorno.

En este sentido, el IE Business School, a través de sus programas de Executi-
ve Education, ofrece soluciones innovadoras a directivos de empresas de todo el
mundo. Nuestro enfoque desarrolla la visidn, habilidades y capacidades de gestién
necesarias para afrontar con éxito los retos a los que se enfrentan las organiza-
ciones actuales.

El modelo de formacién de nuestra escuela impulsa el desarrollo profesional,
personal e intelectual dentro de un marco global que refuerza la perspectiva
internacional de los participantes. Los programas que desarrollamos, abier-
tos y/o a medida de las empresas, tienen como objetivo proporcionar la mejor
experiencia de aprendizaje que se traduce en un impacto directo en la gestion
empresarial.

Le invitamos a formar parte de la comunidad de directivos del IE Business School
y participar de una experiencia que le posicionarad en un entorno de relaciones de
méaximo nivel, tanto en el &mbito profesional como personal.

POR QUE DEBE ASISTIR

Cuando se habla de “Credit Management”, nos introducimos en un area de la ges-
tiéon empresarial que debiera incorporar dos aspectos distintos: el comercial y el

financiero. En efecto, cuando se trata el crédito a clientes o Credit Management,
surgen dos visiones, en algunos casos encontradas, la vision comercial, de apoyo a
la accién de ventay la vision financiera, de control del aplazamiento de cobro. A fin
de cuentas, contemplando el crédito a clientes como un activo o como un riesgo,
aspectos ambos, coexistentes y complementarios sobre dicho concepto.

El plazo de pago que se da a los clientes es un elemento de gestion comercial
que puede permitir un aumento del volumen de ventas (o el mantenimiento de
una cuota de mercado) con el consiguiente aumento o mantenimiento del bene-
ficio, pero que incorpora costes financieros e incremento del riesgo en la em-
presa, por la incertidumbre existente con respecto al cobro. Riesgo que se debe
conocer, medir y controlar, a fin de poder establecer politicas de actuacion ante
las situaciones que se presenten, siempre en coordinacion con el area comercial
de la compania.

En muchas empresas, la idea del riesgo de clientes se asocia directamente a la
idea de fallido, es decir, de insolvencia total de una deuda, pero este es solo el ex-
tremo de dicho concepto. Existen multiples etapas y aspectos a considerar antes
de alcanzar la situacion de insolvencia definitiva en un cliente, que deben cono-
cerse y actuarse en consecuencia, intentando evitar la actuaciéon a posteriori y
primando las actitudes preventivas.

OBJETIVOS

El objetivo principal de este programa es profundizar en los conceptos asociados
y llegar a establecer correctamente la idea de riesgo de clientes, asi como el
planteamiento de las técnicas para su gestion.



METODOLOGIA

El Credit Management incorpora como aspecto basico la definicion, por parte de
la compania, de cual es el crédito concedido (o méaximo riesgo que se desea asig-
nar] a cada cliente, para después establecer técnicas que definan las pautas de
actuacion cuando se rebasen las condiciones establecidas. En el fondo, mediante
la combinacion de dos tipos de medidas:

- Medidas Preventivas, sobre la deuda pendiente de vencimiento. En su gran
mayoria, medidas internas, que intentan evitar que se produzcan incidencias
que generen atrasos en la cadena: venta - entrega - vencimiento - cobro.

- Medidas Correctoras, sobre la deuda vencida. Estas otras son medidas que
intentan reducir el plazo que media entre el momento del vencimiento no aten-
dido y el momento del cobro efectivo.

A lo largo de este programa se analizaran todas estas medidas, y se estudiara
como definir claramente una politica de riesgo, que lleve a establecer a la empresa
como quiere que sean sus clientes y qué companias no quiere tener por cliente.

Se trata pues de ofrecer una vision del negocio enfocada al futuro y ligada a la ca-
pacidad de compra del cliente, a su relevancia comercial y a su solvencia financiera.

El programa tiene un caracter eminentemente practico, mediante la exposicion de
varios casos practicos, para facilitar la puesta en marcha de los conceptos apren-
didos a lo largo de las sesiones, tanto en el desarrollo del programa como en la
propia empresa.

A QUIEN VA DIRIGIDO
El programa esté especialmente dirigido, tanto en empresas publicas como pri-
vadas, a:

- Directores Financieros

- Directores de Administracion

- Directores de PYMES

- Gerentes de Crédito

- Controllers

- Jefes de Contabilidad

- Personal de los Departamentos Financieros y de Contabilidad
- Analistas Financieros

- Asesores Fiscales

Auditores
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PROGRAMA

MARTES, 8 DE MARZO DE 2011

09,00 a 09,25 h.
09,25 a 09,30 h.

09,30a11,30 h.

11,30a12,00 h.

12,00 a 14,00 h.

Acreditacion y recogida de la documentacion
Inauguracion del programa

EL CREDITO A CLIENTES; UN ACTIVO O UN RIESGO

e Caracteristicas intrinsecas del crédito a clientes.

¢ Clasificacion del crédito a clientes.

¢ Distintas visiones del crédito a clientes en la empresa.

e Distintos aspectos del crédito a clientes.

e Elriesgo con clientes: evolucidn sobre el concepto de cré-
dito a clientes.

Café

ESTABLECIMIENTO DEL LiMITE DE RIESGO

e Técnicas para limitar el riesgo a asumir con clientes.
e Evaluacion de la capacidad crediticia del cliente.

e | a evolucién del riesgo con clientes.

D. Francisco Lopez Berrocal

14,00 a 15,30 h.

15,30 a 17,30 h.

17,30 a 18,30 h.

18,30 a 19,30 h.

Almuerzo

LA GESTION DEL RIESGO DE CLIENTES

e Lavision global del riesgo de clientes.

e Naturaleza del riesgo de clientes.

e Exposicion al riesgo y sensibilidad ante el riesgo: Aspec-
tos diferenciados.

e Posicion ante el riesgo de clientes.

LA LUCHA CONTRA LA MOROSIDAD

e [ ey 15/2010 de lucha contra la morosidad.

* Plazos de crédito y de recobro.

e Intereses de demora: Aplicacion y efectividad.

COBERTURA DEL RIESGO DE CLIENTES: MEDIDAS IN-
TERNAS

e Elciclo de venta: Etapasy plazos.

e Los medios de cobro.

e | a gestion de recobro: Aspectos clave.

D. Francisco Marin Cano




PROGRAMA
MIERCOLES, 9 DE MARZO DE 2011

08,30 a 10,30 h.

10,30 a 11,00 h.

11,00 a 12,30 h.

K S W s

COBERTURA DEL RIESGO DE CLIENTES: MEDIDAS EX-

TERNAS

e Venta del riesgo generado por las operaciones.

e Confirming: Garantias de Pago/Cobro.

e Otros medios de aseguramiento: factoring, forfaiting,
crédito documentario.

Café

EVOLUCION Y CONTROL DEL CREDITO CONCEDIDO

e Politica de recobros. Informacién procedimiento y ac-
tuacion.

e Gestion de Alarmas.

e Comité de riesgo. Atrasos y morosos.

e Politica de morosos. Procedimientoy control. Implica-
ciones.

e Procedimientos y sistemas de informacion para la
gestion del atraso.

D. Francisco Marin Cano.

12,30 a 13,00 h.

13,00 a 14,00 h.

14,00 h.
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SELECCION DE NUEVOS CLIENTES CON CRITERIOS
DE RIESGO

e Fuentes de informacion.

D. José Ignacio Jiménez. Iberinform Internacional

FUNCIONES DEL SEGURO DE CREDITO
e Concepto.
e Servicios.

- Prevencion.

- Indemnizacion.

- Recobro.

FUNCIONES DEL SEGURO DE CREDITO. APLICACIONES
A UN CASO REAL. CASO PRACTICO

D. Francisco Castrillo Martin

Clausuray entrega de los certificados
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CLAUSTRO

El Claustro del IE Business School constituye nuestro activo méas impor-
tante, la base de la calidad de nuestros diferentes programas y actividades
formativas. Los profesores de este programa son individuos excepciona-
les, con perfiles personales y profesionales muy diversos, que saben como
ayudar a nuestros asistentes a desarrollarse desde diversos angulos vy
perspectivas.

FRANCISCO CASTRILLO MARTIN

Licenciado en Ciencias Econdmicas por la Universidad San Pablo CEU y en Cien-
cias Actuariales y Financieras por la Universidad de Alcald de Henares. En la
actualidad es Director del Area de Administracién Comercial y de la Escuela de
Formacion Comercial de Crédito y Caucion. Ademas, colabora en los programas
formativos de ICEA en materia de seguros de crédito y de caucion.

FRANCISCO LOPEZ BERROCAL

Ingeniero Industrial, especialidad en Organizacién Industrial, por la E-T.S.II. de Ma-
drid. Diplomado en Finanzas Internacionales por la Escuela de Economia de Madrid.
Ha sido Director en Madrid del Grupo CMC Consultores, Director General de Cash
Management Consulting. Gerente de Andersen Consulting, Director de Consultoria
en Sema Group, Director en Madrid de Choice y Gerente de Norsistemas. Director del
Departamento de Proyectos de Magari IT Services. Actualmente es Director General
de Matrix Factory y profesor del IE Business School de Finanzas/Cash Management.

JOSE IGNACIO JIMENEZ

Licenciado Cum Laude en Administracidon de Empresas por la Universidad de Seatt-
le (EE.UU.) y Executive MBA por el Instituto de Empresa. Ha estado ligado durante
mas de 15 afos al sector financiero con cargos de responsabilidad, en empresas
como Cesce 0 BNP Paribas. Participa habitualmente en mesas redondas, congresos
y foros relacionados con la gestion del riesgo comercial y la morosidad, y tiene una
amplia experiencia como docente en seminarios y escuelas de negocio.

FRANCISCO MARIN CANO

Master en Direccion de Empresas (MBA] por E.S.A.D.E. Licenciado en Derecho por
la Universidad de Barcelona. Licenciado en Ciencias Empresariales por E.S.A.D.E.
Ha sido Socio-Fundador del Grupo CMC Consultores, Director-Asociado en An-
dersen Consulting. Actualmente es el Director General de CHOICE, Consultores
Asociados, S.A.



INFORMACION GENERAL

Fechas y lugar de realizacion

El Seminario se celebraré los dias 8 y 9 de Marzo de
2011 en las instalaciones que |E Business School tie-
ne en Madrid, segun el horario que figura en el pro-
grama.

Documentacion

Todos los asistentes al Seminario recibiran el material
didactico que se utilice en las jornadas. Esta documen-
tacién serd un manual de obligada consulta para resol-
ver cualquier duda o interrogante sobre el tema.

Derechos de inscripcion

El precio total del programa sera de 1.600 euros incluyen-
do en el mismo tanto las sesiones y su correspondiente
documentacion, almuerzos y cafés de los dias que dura
el programa. Los Antiguos Alumnos de programas Mas-
ter de IE Business School obtendran una bonificacion del
10% y para los miembros de la Asociacion de Antiguos
Alumnos de IE Business School serd de un 30%. Los
clientes de Crédito y Caucioén, tendrén derecho a una bo-
nificacion del 15% sobre el coste del programa.

Cancelaciones
En caso de no poder asistir al curso una vez forma-
lizada la matricula, se devolverd el 90% del importe,

siempre que se comunique con al menos, tres se-
manas de antelacién a la fecha del inicio. La susti-
tucion de la persona inscrita por otra de la misma
empresa podra efectuarse hasta el dia anterior al
del inicio del curso.

Formalizacion de la matricula
La formalizacién de la matricula se podra realizar:

e Por correo electrdnico, enviando sus datos a:
inscripciones(die.edu

¢ A través de nuestro boletin de inscripcion on-line,
disponible en nuestra web:
http://www.execed.ie.edu/programas_abiertos

Las inscripciones se realizardn por riguroso orden
de reserva.

Certificado
Los participantes recibirdn un certificado acreditativo
de su participacion en el curso.

Alojamiento

Con objeto de facilitar el alojamiento a las perso-
nas de fuera de Madrid, |E Business School mantie-
ne acuerdos de colaboracion con diferentes hoteles
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proximos a la Escuela, donde se ofrecen interesantes
escuentos para los asistentes al curso.

Division de proyectos In-Company

El Colegio de Informaciény Tecnologias a través de su
division de Proyectos In-Company, ofrece la posibili-
dad de desarrollar acciones de formacién y consulto-
ria, tanto en el dmbito nacional como internacional,
acordes con las necesidades especificas de su em-
presa.

Pueden ampliar esta informacion en los teléfonos:
9174547 61.

IE Business School

C/ Maria de Molina, 27

28006 Madrid

Tel +34 91 568 96 30

Fax +34 91 563 26 32

e-mail: Begona.deMiguel(die.edu
http://www.execed.ie.edu/programas_abiertos




