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Resumen ejecutivo 1

Introduccion 1.1

Este informe forma parte de la 102 edicién del Barébmetro de Practicas de Pago,
elaborado y distribuido en Espafa por Crédito y Caucién con la colaboracion de su
filial Iberinform, que analiza los aspectos fundamentales de la gestion y oferta del
crédito comercial en Espafia, asi como el comportamiento de pago de empresas
nacionales e internacionales.

El objetivo del informe es proporcionar a las empresas que mantienen operaciones
comerciales a escala internacional una comprension precisa de las dinamicas
comerciales de los diferentes paises con lo que operan o con los que tienen previsto
iniciar relaciones comerciales. Sin una comprension de las practicas de pago de los
clientes nacionales y extranjeros, las empresas pueden encontrarse ante serios
problemas de flujo de tesoreria.

Por consiguiente, el informe analiza una serie de areas claves en materia de crédito
comercial y politica de gestion del crédito de las empresas espafiolas, incluyendo el
alcance del crédito comercial concedido a clientes, junto con los plazos de pago, asi
como las incidencias resultantes de los retrasos en los pagos o de los impagos, y las
medidas adoptadas para mitigar los riesgos de impago.

Conclusiones 1.2

Nuestro analisis de las practicas de pago y de gestion del crédito en Espafia revela
una cultura comercial muy propensa al riesgo en materia de crédito, en la que sin
embargo, los niveles de facturas incobrables se sitian por debajo de los niveles
europeos y global de la encuesta.

Varios factores apuntan a lo que parece ser una inclinacién a asumir un riesgo
excesivo, empezando por el hecho de que casi las tres cuartas partes de las ventas
B2B de Espafia se realizan a crédito, un nivel solo superado por Hungria en el
conjunto de la encuesta. Este uso intensivo del crédito como parte de la oferta
comercial aumenta proporcionalmente con el tamafio de la empresa: el 95% de las
grandes empresas espafiolas realiz6 sus ventas a crédito, frente al 62% de las
microempresas.

También resulta revelador que las empresas espafiolas presenten los plazos de
pago mas largos del conjunto de la encuesta, con una media de 70 dias, llegando
hasta una media de 74 dias en el caso de los clientes nacionales —una préactica que
también se explica por la aspiracion a establecer relaciones comerciales duraderas—.
Ademas, en comparacion con sus homélogos regionales, se observa que un niamero
elevado de encuestados espafioles, 61%, también ofrece facilidades de descuento
por pronto pago. Las empresas del sector manufacturero y las empresas medianas-
grandes son especialmente activas en este sentido.
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Una de las consecuencias claves de los dilatados plazos de pago es un periodo de
cobro que se sitla como media en los 82 dias, mas del doble que la media europea 'y
de la encuesta. En efecto, la duracién de pagos nacionales es de 87 dias, y de una
media de 99 dias, en el caso de las empresas del sector manufacturero, un periodo
de cobro impensable para las empresas del norte de Europa, pero tolerado en el sur
de Europa.

Este contexto de amplios periodos de cobro, es motivo de preocupacion para
muchas empresas que han visto que el 7% de las facturas nacionales y el 4% de las
facturas vinculadas a las exportaciones superan incluso los 90 dias de vencimiento.
Si bien, en el balance final, el nivel de cuentas incobrables se sitla significativamente
por debajo de la media de la encuesta, con tan solo un 2% en el caso de las facturas
nacionales, y un 1% en el caso de las facturas al extranjero.

Este resultado final satisfactorio se explicaria por la propension relativamente alta
entre los encuestados espafioles a usar herramientas de gestion del crédito para
mitigar los riesgos de impago. Se reconoce de manera generalizada, que la principal
causa de los retrasos en los pagos y de los impagos es una insuficiencia de fondos
disponibles, por lo que un 63% de los encuestados realiz6 comprobaciones del
historial de los compradores, y un 58% de su solvencia, sobre todo, en el sector
manufacturero. Entre las pequefias empresas, es notable la tendencia en el uso de
formas de pago seguras.

En general, méas del 50% de los encuestados, asegura haber aumentado su nivel de
andlisis de los compradores, lo que seguira resultando util a la hora de mantener a
raya los problemas de pago. Sin embargo, y a pesar de realizar este esfuerzo, se
observa una cifra muy elevada en el PMC (Periodo Medio de Cobro) que se sitla en
86 dias. Un PMC superior en mas de dos semanas a la cifra que le sigue en el
andlisis, correspondiente a los 70 dias de Grecia. Datos registrados en las medianas-
grandes empresas, si tenemos en cuenta el tamafio de las compafiias, y en el sector
manufacturero, si consideramos el andlisis por sectores.

De cara al futuro, no esta claro qué ocurrira con estas tendencias en un contexto de
preocupacion recurrente en la Union Europea por el entorno financiero en Espafia.
Una clara sefial de alerta es que la tendencia del PMC en Espafia registré un brusco
aumento en el primer semestre de 2011, un dato que confirman hasta el 31% de los
encuestados. En particular, las grandes empresas espafiolas y las empresas de
servicios financieros estan experimentando cambios significativos en el PMC.
Actualmente, esta perspectiva hace que Grecia, donde el 46% de las empresas
registr6 un aumento del PMC, sea el Unico pais que presenta un entorno de pagos
mas inestable.

Resultados basicos de la encuesta 1.3

B Casi tres cuartas partes de las ventas B2B de Espafia se hacen a crédito, un
nivel solo superado por Hungria en el conjunto de la encuesta. El 93% de los
créditos comerciales afecta al mercado doméstico, y solo el 7% a clientes
extranjeros, segun indican los datos del andlisis. Las grandes empresas
espafiolas realizaron el 95% de sus ventas a crédito, y las empresas de servicios
financieros hicieron extensivo los créditos comerciales a todos los clientes.

B Aproximadamente la mitad de los encuestados subraya el establecimiento de
relaciones comerciales a largo plazo con los clientes, como la razé6n mas
importante a la hora de conceder crédito comercial. Cerca de un 25% de los
encuestados concede crédito comercial como herramienta de promocién de
ventas. Los encuestados pertenecientes a empresas de servicios financieros lo
mencionan como prioridad, ya que se trata de una fuente de financiacién a corto
plazo para los clientes.
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B Los plazos de pago que fijan las compafiias espafiolas son los segundos mas
largos de la encuesta, con una media de 70 dias. Los encuestados fijan un plazo
medio de 74 dias en el caso de los clientes domésticos, y de 46 dias en el caso
de los clientes extranjeros. Las microempresas fijan los plazos méas cortos por
tamafio; las empresas de manufacturas son las que presentan los plazos mas
largos por sectores.

B Las relaciones comerciales son el factor clave determinante clave de los plazos
de pago, algo que destaca el 58% de las empresas espafiolas encuestadas. La
capacidad de crédito del cliente, y los plazos estandar de pago de la empresa,
aparecen como factores menos importantes (47%). Estas prioridades se reflejan
de manera practicamente idéntica en el analisis por tamafio de la empresa y por
sector.

B El 61% de los encuestados espafioles ofrece descuentos por pronto pago, frente
a la media europea del 37% y global del 40%. Solo el 9% de los clientes
domeésticos, y el 16% de los clientes extranjeros aceptaron los descuentos por
pronto pago. Las medianas-grandes empresas ofrecen descuentos por pronto
pago con mayor frecuencia; y por sectores, las empresas de manufacturas son
las més propensas a ofrecer descuentos por pronto pago.

B Las empresas espafiolas muestran una propensién relativamente alta a utilizar
herramientas de gestion del crédito para mitigar sus riesgos de impago. El 63%
de las empresas menciona la comprobacion del historial del comprador, y el 58%
la comprobacién de la solvencia del comprador, muy por encima de la media
europea. El sector manufacturero presta especial atencion a este tipo de
informacion acerca del comprador, al tiempo que el recurso a formas de pago
seguras es una notable prioridad para las pequefias empresas.

B El 51% de los encuestados confirma un aumento significativo en las
comprobaciones de la solvencia del comprador y el control de los riesgos. El
analisis respecto al comprador aumentd mas rapidamente entre las grandes
empresas y en el sector manufacturero.

B Los periodos de cobro en los pagos B2B arrojan una media de 82 dias, mas del
doble que las medias europea y global. La duracidon de pagos nacionales es de
87 dias; los pagos de exportaciones se hacen en una media de 56 dias. Por
tamafio de la empresa, las microempresas reciben los pagos mas rapidos (76
dias en pagos nacionales, y 46 dias en pagos del extranjero). Por sectores, las
empresas del sector manufacturero presentan los periodos de pago mas largos
(99 dias en pagos nacionales y 58 dias en pagos del extranjero).

B El porcentaje de facturas espafiolas vencidas (31% en pagos nacionales y 23%
en pagos del extranjero) se sitla por debajo de la media global. ElI 7% de las
facturas nacionales y el 4% de las facturas de exportacion superaron los 90 dias
de vencimiento. En el sector servicios no se registra ningun retraso en las
facturas de exportacion.

B La razoén clave de los retrasos en los pagos B2B es la insuficiencia de fondos
disponibles. El 74% de los encuestados espafioles cita esta circunstancia como
factor muy importante de los retrasos (47% en el caso de facturas al extranjero).
La complejidad del procedimiento de pago (26% en nacional y 29% en el
extranjero) y las ineficiencias del sistema bancario (21% en nacional y 25% en el
extranjero) tienen menos importancia.

B El nivel de cuentas incobrables es significativamente mas bajo que la media
global (2% en facturas nacionales, y 1% en el extranjero). Las pequefias
empresas presentan las cifras més altas en facturas incobrables nacionales y
mas bajas en facturas de exportacion.
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B El periodo medio de cobro (PMC) en Espafia, de 86 dias, es el mas elevado del
estudio, excediendo en dos semanas la siguiente cifra mas importante de la
encuesta (Grecia, 70 dias). Por tamafio de la empresa, la PMC mas alta
corresponde a las medianas-grandes empresas y, por sector, a las manufacturas.

B La tendencia PMC de Espafia aumenté bruscamente en el primer semestre de
2011. El 31% de los encuestados confirma un aumento, un nivel que en Europa
solo supera Grecia (46%). El 23% registra una reducciéon del PMC. El 47%
registra un PMC sin cambios. Las grandes empresas y las empresas de
servicios financieros estan experimentando los mayores cambios por lo que
respecta al PMC.

Uso del crédito comercial 2

B El 74% de las empresas espafiolas realizaron operaciones a crédito.

B Establecer relaciones duraderas es la razén clave, mencionada por el 48%
de las empresas, para el uso de crédito comercial.

¢, Cuantas operaciones se realizan a crédito? 2.1

B Casi las tres cuartas partes de las ventas B2B en Espafia se realizan a
crédito.

Haciendo gala de un intenso apetito por el crédito comercial, los encuestados en
Espafia realizan el 74% de sus operaciones B2B a crédito, un nivel que solo supera
Hungria en el conjunto de la encuesta, y que se sitlla muy por encima de la media
europea (63%) y global (57%). Sin embargo, los encuestados no estan tan abiertos
al riesgo como podrian sugerir estas cifras. El 93% de los créditos comerciales
afectan al mercado doméstico, y solo el 7% a clientes extranjeros, seguin indican los
datos de la encuesta. Ademas, el 62% de las empresas que ofrecen crédito
comercial lo hicieron exclusivamente a clientes nacionales.

¢, Qué porcentaje del valor total de sus ventas B2B, interiores y a la exportacion,
se realizan al contado / a crédito?

® Al contado u A crédito
74%

Espafia Europa Global
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¢ Qué porcentaje del valor total de sus ventas a crédito B2B van destinadas al
mercado doméstico / mercado exterior?

= Mercado doméstico = Mercado Exterior

93%
78% 75%

Espafia Europa Global

Por tamafo de la empresa

B El apetito de riesgo de crédito global aumenta proporcionalmente al
tamafio de la empresa.

Entre las grandes empresas espafiolas, un enorme volumen de sus ventas, el 95%,
se realiz6 a crédito, seguidas por las medianas-grandes empresas (el 89% de las
ventas), las pequefias empresas (el 76%) y las microempresas (el 62%). Sin
embargo, la tendencia segun la cual el tamafio de la empresa es un indicador fiable
del apetito de riesgo no se confirma en el caso del crédito en exportaciones. Las
empresas mas abiertas son las medianas-grandes empresas (con un 16% del crédito
comercial concedido a clientes extranjeros), seguidas de las pequefias empresas
(9%), las grandes empresas (6%) y las microempresas (1%).

Por sector de actividad

B Las empresas de servicios financieros conceden crédito comercial con
mayor frecuencia.

Las empresas espafiolas de servicios financieros son las que, con diferencia, utilizan
con mayor frecuencia el crédito comercial, al realizar el 100% de sus ventas B2B en
esta modalidad. Los encuestados del sector manufacturero (80% de los
encuestados) y el sector mayorista/minorista/distribucion (77%) también son muy
proclives a conceder crédito comercial, presentando el sector servicios (65%) un
mayor nivel de aversion al crédito. La gran mayoria de los créditos comerciales en
todos los sectores corresponde a socios nacionales. Sélo las empresas
manufactureras (13% de ventas a crédito) realizan mas del 10% de las ventas en el
mercado exterior a crédito.
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¢Cuéles son las razones principales de su compafiia para ofrecer crédito
comercial a sus clientes B2B?

® Espafia Europa u Global

48%
46%
46%

Para establecer relaciones
comerciales a largo plazo

Como herramienta de
promocion de las ventas

Para dar tiempo al cliente
para comprobar la calidad del
producto

Como forma de financiacién a
corto

¢, Qué determina la oferta de credito comercial? 2.2

B Casi la mitad de los encuestados afirma que el establecimiento de
relaciones a largo plazo es el factor que més influye en sus decisiones en
materia de crédito comercial.

El 48% de las empresas espafiolas encuestadas considera que la aspiracion de
establecer relaciones comerciales a largo plazo con los clientes es la raz6n mas
importante para conceder crédito comercial. Este dato se sitla dos puntos por
encima de las tendencias generales en Europa y en la encuesta (con una media del
46% en ambos casos). La segunda prioridad es la concesion de créditos comerciales
como herramienta de promocion de las ventas: un 23% de los encuestados
menciona esta consideracion como factor determinante clave. Menor importancia se
concede al crédito comercial como fuente de financiacion a corto plazo para los
clientes (16% de los encuestados) y para confirmar la calidad del producto antes del
pago (13%).

Por tamafno de la empresa

B Las grandes empresas prestan menos atencién a la profundizacion de las
relaciones.

La frecuencia relativamente baja (el 25% de los encuestados) con que las grandes
empresas mencionan las relaciones comerciales a largo plazo con los clientes como
la razon mas importante para conceder crédito comercial es muy notable. El 58% de
este segmento de tamafio menciona como factor determinante clave el uso de
crédito comercial como fuente de financiacion a corto plazo de los clientes. Estas dos
tendencias parecen sugerir que las grandes empresas espafiolas encuestadas
pueden tener una clientela compradora consolidada que depende de sus
proveedores para conseguir plazos de pago dilatados.
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Por sector de actividad

B Por lo general, las relaciones comerciales duraderas son un factor
determinante clave

Por sectores, los datos estan sesgados por el peso del 100% que los encuestados
del sector de servicios financieros otorgan a la respuesta fuente de financiacion a
corto plazo. El 15%, el 15% y el 12% de las empresas de los sectores de servicios,
mayorista/minorista/distribucion y manufacturas, respectivamente, mencionan esta
motivacién, lo que indica que posiblemente el tamafio de la muestra de los
encuestados pertenecientes a servicios financieros fuera demasiado pequefia para
obtener un resultado equilibrado. Por lo demas, la escala de prioridades concuerda
aproximadamente con el conjunto de los rankings espafioles, segun los cuales las
relaciones comerciales a largo plazo con clientes es la razon mas importante a la
hora de conceder crédito comercial (aproximadamente el 50% en el caso de los
encuestados de empresas de manufacturas, mayorista/minorista/distribucion 'y
servicios).

Practicas de gestion del credito 3

B Los plazos de pago globales de 70 dias de las empresas espafiolas son los
mas largos de la encuesta

B Las relaciones comerciales son el factor determinante clave en relacién
con los plazos de pago

B El 61% de los encuestados ofrece facilidades de descuento por pronto
pago.

B La comprobacién del historial del comprador y de su solvencia son
tendencias claves en la mitigacion del riesgo.

B Las empresas espafiolas muestran un aumento significativo del analisis
con respecto al comprador.

¢ Qué plazos de pago fija su compafiia para sus clientes B2B en el mercado
domeéstico / mercado exterior?

Menos de 30 dias 31-60 dias 61-90 dias m Mas de 90 dias Media

Mercado Doméstico 18% 26% 47% . 74 dias

Espafa 1
Mercado Exterior 40% 40% 19% | 46 dias
Mercado Doméstico 76% 13% 8% I 36 dias

Europa 1
Mercado Exterior 69% 21% 7%I 36 dias
Mercado Doméstico 78% 12% 7%I 34 dias

Global 1
Mercado Exterior 71% 20% G%I 35 dias
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¢,Cual es el plazo medio de pago? 3.1

B Los plazos de pago mas largos de la encuesta corresponden a las
empresas espafiolas.

El plazo medio de pago global (Nacional / Extranjero) de las empresas espafiolas es
de 70 dias, mas del doble de los 34 dias de plazo de pago medio observado en los
paises europeos y de los 36 de media en la encuesta. Esto viene a confirmar
observaciones anteriores acerca de la cultura de pagos en Espafia, notablemente
mas tolerante respecto a las practicas de lentitud en los pagos. Los encuestados
confirman un plazo de pago medio de 74 dias en el caso de clientes nacionales y de
46 dias en el caso de clientes extranjeros, lo que indica que las empresas espafiolas
aprovechan los plazos de pago habitualmente mas cortos en los mercados
extranjeros.

Por tamafo de la empresa

B Los plazos mas cortos corresponden a las microempresas

Por tamafio de la empresa, los plazos de pago B2B mas cortos son los de las
microempresas espafiolas (60 dias en el mercado domeéstico; 40 dias en el mercado
exterior), reflejando la mayor necesidad de estrictos controles de pagos entre las
empresas muy pequefias. Los otros tres segmentos por tamafio presentan plazos
medios mas largos sin que se aprecie un patron especialmente digo de sefialar.

Por sector de actividad

B Los plazos mas largos corresponden a las empresas de manufacturas.

Al margen de los datos sesgados del sector de servicios financieros (100 dias en el
mercado doméstico / 3 dias en el mercado exterior), los plazos mas largos (78 dias
en el mercado doméstico / 50 dias en el mercado exterior) corresponden al sector
manufacturero, lo que refleja la tendencia tradicional de este sector a sintonizar los
plazos de pago con ciclos de negocio que suelen ser mas largos que la media. Los
plazos de 44 dias y de 45 dias de las empresas de servicios y del sector
mayorista/minorista/distribucion para los pagos del extranjero son considerablemente
mas largos que las medias regional y de la encuesta.

¢,Que factores determinan los plazos de pago? 3.2

B Las relaciones comerciales son el factor determinante clave en relacién
con los plazos de pago.

Como ocurre en la mayoria de los paises incluidos en la encuesta, el factor
determinante que mas se menciona en relacion con los pagos B2B es la relacion
comercial con el cliente. Lo destacan el 58% de las empresas en el mercado
doméstico y el 47% en el exterior (en Europa, el 50% y el 46%, respectivamente). La
razén que se sitia en segundo lugar es la capacidad de crédito del cliente, que
mencionan el 47% (media europea, 33%) de los encuestados como factor clave en el
mercado doméstico, y considerado como un factor importante en los plazos de pago
de exportaciones por el 33% (media europea, 31%). La existencia de plazos de pago
estandar de la empresa es mencionada por el 27% de los encuestados en sus
ventas nacionales y por el 33% en las exportaciones.
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¢Cuadles son los tres factores determinantes para ofrecer crédito comercial a
sus clientes B2B en el mercado doméstico / mercado interior?

® Mercado doméstico

= Mercado exterior

o . . 58%
( Relacion comercial con el cliente °
Espafia < Plazos de pago estandar de la compafiia
N Capacidad crediticia del cliente
50%

r Relacién comercial con el cliente
Europa < Plazos de pago estandar de la compaiiia
L Capacidad crediticia del cliente
( Relacién comercial con el cliente

Global < Plazos de pago estandar de la compafiia

L Capacidad crediticia del cliente

Por tamafno de la empresa

B Las grandes empresas restan importancia a la influencia de los plazos
estandar del sector.

La influencia global concedida a los plazos de pago en las relaciones comerciales
con el cliente, y en menor medida a la capacidad de crédito del cliente y a los plazos
de pago estandar de la empresa se reflejan en la mayoria de los casos en las
respuestas de los encuestados de los cuatro segmentos por tamafio de empresa. Al
margen de estas razones, cabe destacar que las grandes empresas conceden un
peso del 9% (plazos de pago nacionales) y del 0% (plazos de pago de
exportaciones) a los plazos estandar del sector.

Por sector de actividad

B El sector servicios subraya la capacidad de negociacion del cliente.

La influencia global concedida a los plazos de pago en las relaciones comerciales
con el cliente, y en menor medida a la capacidad de crédito del cliente y a los plazos
de pago estandar de la empresa se reflejan en la mayoria de los casos en las
respuestas de los encuestados de los cuatro segmentos por tamafio de empresa. Al
margen de estas razones, cabe destacar que el 57% de las empresas del sector
servicios menciona la capacidad de negociacion del cliente como factor determinante
de los plazos de pago de exportaciones.
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¢Aplica su compafiia descuentos por pronto pago?

S = No

61% 63% 60%

Espafia Europa Global

¢, Qué porcentaje de sus clientes B2B utilizan los descuentos por pronto pago
en el mercado doméstico / mercado exterior?

m Mercado doméstico = Mercado exterior

26% 26%

Espafia Europa Global

¢, Se utilizan los descuentos por pronto pago? 3.3

B El 61% de los encuestados ofrece descuentos por pronto pago.

Las empresas espafiolas demuestran un intenso apetito por ofrecer descuentos por
pronto pago, algo que hace el 61% de los encuestados, superando ampliamente la
medias europea del 37% y la global de la encuesta del 40%. Este dato indica que las
empresas espafiolas buscan oportunidades para reducir sus plazos de cobro.

En los casos en los que este descuento por pronto pago esta disponible, la
aceptacion se sitta en el 9% en el caso de clientes nacionales y en el 16% en el
caso de clientes extranjeros, lo que se sitla por debajo del nivel medio de la
encuesta, tanto en Europa (21% en el mercado doméstico / mercado exterior) como
a nivel global (26% en el mercado doméstico / mercado exterior).

A su vez, este dato sugiere que los descuentos ofrecidos no son especialmente
atractivos.
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Por tamafo de la empresa

B Las medianas-grandes empresas ofrecen descuentos por pronto pago con
mayor frecuencia

Las medianas-grandes empresas espafiolas (el 79% de los encuestados) son las
mas activas a la hora de ofrecer descuentos por pronto pago a sus clientes B2B. Las
grandes empresas (69%) y las pequefias empresas (68%) muestran un apetito
menor seguidas de las microempresas (43%). Los niveles de aceptacion estan
relativamente bien distribuidos en el conjunto de los segmentos. Los niveles mas
bajos corresponden a las grandes empresas (11% en el mercado doméstico; 6% en
el mercado exterior).

Por sector de actividad

B Las empresas del sector manufacturero son las mas propensas a ofrecer
descuentos por pronto pago

Por sectores, las empresas que practican de manera mas regular descuentos por
pronto pago son las del sector manufacturero, mencionando esta facilidad el 74% de
los encuestados, frente al 68%, el 43% y el 0% en el caso de las empresas de los
sectores  mayorista/minorista/distribucién, servicios 'y servicios financieros
respectivamente. El nivel de aceptacion méas alto (14% en el mercado doméstico;
24% en el mercado exterior) corresponde al sector servicios.

¢,Como protege su negocio frente alos impagos?

® Espafia Europa u Global
63%
Comprobacion de historial 34%
37%
58%
Comprobacioén de solvencia 38%
38%

54%
Control del riesgo de crédito

Venta al contado

Medios de pago

Gestion activa (verificacion de
crédito, reclamaciones)

Seguro de crédito

Reducir exposicién al cliente

Reserva frente a incobrables

Agencia de recobros

19%

8%
Autoseguro 11%
14%
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¢.Se usan herramientas de gestion de crédito? 3.4

En relacion con sus homoélogas europeas, las empresas espafiolas demuestran una
inclinacién relativamente alta a utilizar herramientas de crédito comercial para mitigar
los riesgos de impago. Las practicas que mas mencionan los encuestados son la
comprobacion del historial del comprador y la comprobacion de la solvencia del
comprador, que arrojan un 63% y un 58% respectivamente. En ambos casos, la
propension a utilizar estas técnicas se sitla muy por encima de la media europea y
de la encuesta (34% y 38%, respectivamente). El 37% de los encuestados espafioles
también aplican de manera activa y regular practicas de gestion del crédito, como
pueden ser comprobaciones de solvencia, y venta al contado, ligeramente por
encima de la media europea y de la encuesta (35% y 33%). Es probable que este
uso generalizado de herramientas de mitigacion del riesgo refleje el dificil entorno
economico y el consiguiente aumento de los impagos que ha caracterizado a Espafia
en los ultimos afios.

Por tamafo de la empresa

M Las pequefias empresas dan la prioridad al uso de formas de pago seguras.

Los encuestados de los cuatro segmentos por tamafio de la empresa reflejan un uso
de las herramientas de mitigacion del riesgo similar a la recogida mas arriba.
Adicionalmente, la propensiéon por el uso de formas de pago seguras, como otra
modalidad de andlisis, fue citada, por el 39% de las pequefias empresas, por el 45%
de las grandes empresas, por el 48% de las microempresas y por el 57% de las
medianas-grandes empresas.

Por sector de actividad

B El sector manufacturero presta una especial atencién a las tendencias del
comprador.

El sector manufacturero espafol concede una importancia relativamente mayor que
los demas sectores a sus clientes. El 67% de los encuestados de empresas de
manufacturas destacan la comprobacion de la solvencia del comprador como
herramienta clave de andlisis, frente a las empresas del sector
mayorista/minorista/distribucion (60% de los encuestados) y del sector servicios
(52%). Entre las empresas de manufacturas la inclinacion es todavia mayor por la
comprobacion del historial del comprador (70%), como ocurre en el caso de las
empresas del sector mayorista/minorista/distribucion (66%) y las empresas de
servicios (65%).

Tendencias en herramientas de gestion del crédito 3.5

B Las empresas espafiolas registran un aumento significativo en el uso de
dos herramientas de gestion del crédito.

El uso de varias herramientas de gestion del crédito registra un aumento significativo
en Europa (25% o mas) en el primer semestre de 2011 en relacién con el segundo
semestre de 2010. Las empresas espafiolas confirman un aumento notable en el uso
de la comprobacion de la solvencia del comprador (50% de los encuestados) y el
control de los riesgos del comprador (52%). Estas tendencias estan en consonancia
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con la ausencia de mejoras en 2011 en la situacidon economica relativamente débil de
Espafia y su cultura de lentitud en los pagos.

Por tamafio de la empresa

B El analisis respecto al comprador aumenta entre las grandes empresas.

Por tamafio, las grandes empresas espafiolas presentan el mayor aumento en el uso
de la comprobacion de la solvencia del cliente (58% de los encuestados) y de la
practica de controlar los riesgos del comprador (75%) en el primer semestre de 2011.
También aumenta el uso de los apremios (24%) y de las formas de pago seguras
(17%), aunque en menor medida que los otros segmentos, encabezados por las
medianas / grandes empresas (39%).

Por sector de actividad

B Las empresas del sector manufacturero eleven los niveles de analisis
respecto al comprador en el primer semestre de 2011.

Las empresas del sector manufacturero registran el mayor aumento de la practica de
comprobacién de la solvencia del comprador (52% de los encuestados) y de control
de riesgos del comprador (61%) en el primer semestre de 2011, seguidas de cerca
por los demas sectores. El mayor aumento en el uso de apremios corresponde a las
empresas de servicios financieros (50%). Un 42% de los encuestados del sector
mayorista/minorista/distribucion registra una aumento del uso de formas de pago
seguras..

¢En la primera mitad de 2011, comparado con la segunda de 2010, co6mo han
cambiado sus préacticas de gestién del riesgo de crédito?

Se han incrementado No han cambiado Han disminuido No aplica
Comprobacion de solvencia | 51% 42% 2%5
Control del riesgo de crédito | 51% 41% 1%7%

Medios de pago | 36% 47% 2% 15%
e (e | i
Uso des descuentos por pronto 1 2204 54% 3% 22%
pago ]
Seguro de crédito |10% 44% 2% 43%
Agencia de recobros | 9% 29% 1% 61%
Cobertura frente al riesgo por el -7% 330 1% 59%

tipo de cambio

Autoseguro |5% 39% 0% 56%
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Comportamiento de los clientes 4

B Los encuestados esperan una media de 83 dias para recibir pagos, el
periodo conjunto mas largo de la encuesta.

B Las facturas vencidas (31% de las facturas nacionales y 23% de las
facturas al extranjero) se sitdan por debajo de la media de la encuesta.

B La insuficiencia de fondos del cliente se menciona como factor
determinante clave de los pagos atrasados.

B El nivel de facturas incobrables se sitllan muy por debajo de la media de la
encuesta (2% en el mercado doméstico; 1% en el mercado exterior).

¢,Cual es la duracion media de pagos y retrasos? 4.1

B Los pagos B2B a empresas espafiolas arrojan una media de 82 dias.

Los encuestados espafioles presentan un periodo medio de pago de 82 dias (en el
mercado doméstico / y a la exportacion), 12 dias después de la fecha de vencimiento
(70 dias). Solo los encuestados griegos igualan este periodo, lo que subraya la gran
lentitud en las practicas de pago B2B en Espafia, situdndose asi como el periodo
mas largo recogido en el conjunto de la encuesta. Son 31 dias mas que en Italia, que
se sitlia en tercer lugar en términos de extension del periodo de pago en la encuesta.
El hecho de que la cultura en materia de pagos en Espafia se diferencie claramente
del estricto entorno de pagos que prevalece en el norte de Europa se confirma
ademas por el dato de que el periodo de pagos nacionales es de 87 dias, méas del
doble que la medias europea (36 dias) y global (32 dias). Los pagos de cuentas de
exportacion se hacen como media a los 56 dias, 19 dias mas despacio que en
Europa.

Por tamafo de la empresa

B Las microempresas son las que reciben los pagos antes.

Las microempresas espafiolas recibieron los pagos nacionales y del extranjero antes
que el resto de los encuestados, con una media de 76 y 46 dias respectivamente. De
media, las pequefias empresas (mercado nacional, 96 dias) y las medianas-grandes
empresas (mercado extranjero, 68 dias).

Por sector de actividad

B Los periodos de pago mas largos corresponden a las empresas del sector
manufacturero.

Por sectores, las empresas espafiolas de manufacturas soportaron los periodos de
pagos nacionales y del extranjero mas dilatados, 99 dias y 58 dias respectivamente,
en sintonia con los ciclos de negocio tradicionalmente mas largos que en otros
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sectores. Los sectores de servicios y mayorista/minorista/distribucion son los que
antes reciben los pagos nacionales, con una media de 82 dias.

¢, A cuantas facturas afecta la morosidad? 4.2

B Las facturas vencidas se sitlan por debajo de los niveles de la encuesta
europea; la morosidad en el ambito nacional se sita por encima.

El porcentaje de facturas espafiolas vencidas se sitla por debajo de la media de la
encuesta. El 31% de las cuentas por cobrar en el mercado nacional se pagé después
del vencimiento (media europea, 32%), y un 23% de las facturas de exportacién
supera el vencimiento (30%). Las empresas espafiolas tuvieron menos éxito que sus
contrapartes europeas a la hora de cobrar durante los 90 dias siguientes al
vencimiento. El 7% de facturas nacionales en mora se pagan mas alla de los 90 dias
en mora, por encima de la media europea del 6%. La morosidad més alli de los 90
dias en las exportaciones se sitlia en el 4%, por debajo de la media regional del 5%.

¢, Qué porcentaje de sus facturas B2B son pagadas fuera de plazo en mercado
doméstico / mercado exterior?

® Mercado doméstico = Mercado exterior

31% 32% 30% 31% 30%

Espafia Europa Global

En las facturas B2B retrasadas el pago se realiza entre...

1-15 dias tarde = 16-30 dias 31-60 dias 61-90 dias m Mas de 90 dias

Mercado Doméstico 38% - 24% 8% 7%

Espafa 1
Mercado Exterior 47% - 18% 2°I 4%
Mercado Doméstico 52% - 18% 5°/«I 6%

Europa 1
Mercado Exterior 54% - 17% 59 5%
Mercado Doméstico 51% - 18% 6%. 6%

Global 1
Mercado Exterior 52% - 19% 6%. 6%
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Por tamafo de la empresa

B Los porcentajes de facturas vencidas se acercan a las medias europeas.

Las facturas vencidas en los diferentes segmentos por tamafio de las empresas
espafiolas se sitian muy cerca de las medias europeas. El mejor resultado en
términos de facturas al extranjero vencidas es el 19% registrado por las pequefias
empresas espafiolas. La cifra mas alta en cuanto a facturas vencidas es el 33% de
las facturas nacionales de medianas-grandes empresas. Este segmento de tamafio
de empresa también registra el nivel mas bajo (3%) de facturas nacionales en mora,
y la mayor proporcién (9%) de morosidad en facturas al extranjero. En cambio, en el
caso de las grandes empresas solo un 1% de la cuentas por cobrar llegan a los 90
dias de vencimiento.

Por sector de actividad

B En el sector servicios no se registra ningldn retraso en las facturas de
exportacion

Por sectores, las facturas nacionales vencidas se sitian cerca de la media regional.
Los niveles mas bajos de facturas al extranjero vencidas corresponden a los sectores
de manufacturas (media del 17%) y servicios (21%). El mejor resultado en facturas
de exportacion se da en el sector servicios, donde el 0% de morosidad registrado
concuerda con la reputacion de este sector a la hora de imponer controles mas
estrictos que la media.

¢,Cuales son las principales razones para el retraso en pagos de sus clientes
en el mercado doméstico?

® Espafia Europa u Global

74%
Insuficiencia de fondos 66%

Discusiones comerciales sobre calidad
Facturacion incorrecta

Bienes o servicios erréneos

Complejidad en el procedimiento de pagos

Ineficacias bancarias
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¢,Cuales son las principales razones para el retraso en pagos de sus clientes
en el mercado exterior?

® Espafia Europa u Global
47%
Insuficiencia de fondos 46%
42%
39%
Complejidad del procedimiento de pagos
Discusiones comerciales sobre calidad
Ineficacias bancarias
Bienes o servicios erréneos
Facturacion incorrecta
¢,Porgué se retrasan en sus pagos los clientes? 4.3

B La principal preocupacion en relacion con los retrasos es la insuficiencia
de fondos

Segun las empresas encuestadas, la principal razon de los retrasos en los pagos
B2B es la insuficiencia de fondos disponibles. El 74% de los encuestados espafioles
cita esta circunstancia como principal factor de los retrasos en el ambito nacional, y
el 47% lo sefiala como factor clave en el retraso del pago de exportaciones: en
ambos casos, por encima de la media regional europea (66% en el mercado
doméstico; 46% en el mercado exterior). Otro factor determinante clave es la
complejidad del procedimiento de pago, mencionado como consideracion importante
por el 26% (nacional) y el 36% (extranjero) de los encuestados. Se concede menos
importancia a las ineficiencias del sistema bancario (21% en el mercado doméstico;
25% en el mercado exterior).

Por tamafno de la empresa

B La principal preocupacion en relacion con los retrasos es la insuficiencia
de fondos

Las empresas espafiolas de todos los segmentos por tamafio de la empresa
mencionan la insuficiencia de fondos disponibles como principal razén de los
retrasos en los pagos B2B.

Por sector de actividad

B La principal preocupacion en relacion con los retrasos es la insuficiencia
de fondos

Las empresas espafiolas de todos los sectores encuestados mencionan la
insuficiencia de fondos disponibles como principal razén de los retrasos en los pagos
B2B. El 33% de los encuestados del sector servicios mencionan la informacién
incorrecta en la factura como factor de retraso en los pagos por exportaciones.
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¢Ha experimentado su compafiia pérdidas importantes derivadas del retraso en
pagos o el impago de facturas?

m S|

43%

30%

27%

Espafia Europa Global

¢Se haretirado de algiin mercado a causa de los impagos significativos?
mSj

18%

15%
Espafia Europa Global
¢, Qué porcentaje impagados soporta? 4.4

B El nivel de cuentas incobrables se sitia muy por debajo de las medias de
la encuesta

Segun los encuestados espafioles un 2% de sus cuentas por cobrar en el mercado
doméstico y un 1% en el exterior son incobrables, muy por debajo de la media del
3% de la encuesta. Estas proporciones estan en relacion con los volimenes
registrados en Espafia de facturas vencidas —el 31% de las facturas nacionales y el
23% de las facturas de exportacion— y pone claramente de manifiesto que las
duraciones y los plazos de pago muy aplazados pueden actuar como una
herramienta de cobro eficaz.

Por tamafno de la empresa

B Las pequefias empresas presentan las cifras mas altas (en facturas
nacionales) y mas bajas (en facturas de exportacion)

Las pequefias empresas espafiolas registran el nivel mas alto de cuentas
incobrables nacionales (una media del 3%) y el nivel mas bajo de incobrables del
extranjero (0%). Para todos los tamafios de empresas espafiolas, la proporcién de
facturas incobrables es menor que la medida de la encuesta general, tanto en ventas
nacionales como al extranjero.
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Por sector de actividad

B Los sectores de manufacturas, servicios y mayorista/minorista/distribucién
registran resultados excepcionales en el extranjero

En todo los sectores espafioles encuestados, la proporcién de facturas incobrables
es menor que la media de la encuesta general, tanto en ventas nacionales como al
extranjero. Los sectores de manufacturas, mayorista/minorista/distribucion y servicios
(con el 1%, el 1% y el 0%, respectivamente) registran resultados excepcionales en
materia de facturas al extranjero incobrables.

¢En los Gltimos seis meses, que porcentaje del valor total de sus facturas B2B
resultaron impagadas en mercado doméstico / mercado exterior?

= Mercado doméstico = Mercado exterior

3% 3% 3% 3%

Espafia Europa Global

Control de ingresos de efectivo 5

B Los encuestados presentan una media de periodo medio de cobro (PMC)
de 86 dias, el periodo mas largo de la encuesta

B El PMC creci6 un 31% entre los encuestados en Espafia en el primer
semestre de 2011

¢Cual fue el periodo medio de cobro de su empresa en el primer semestre de
20117

Espafia

Europa 49

Global
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¢,Cual es su periodo medio de cobro? 5.1

B Las empresas espafiolas presentan un periodo medio de cobro medio de
86 dias

Los encuestados presentan una media de 86 dias por lo que respecta al periodo
medio de cobro (PMC), unas 2 semanas mas que la siguiente cifra mas importante
de la encuesta (Grecia: 70 dias). Esta cifra, 37 dias por encima del PMC de 49 dias
de la region europea, esta inextricablemente vinculada a los plazos medios de pago
de 72 dias, y los periodos consiguientes de pago a 83 dias.

Por tamafo de la empresa

B Lacifra PMC mas alta corresponde a las medianas-grandes empresas

En el andlisis por tamafio de la empresa, dos segmentos espafioles presentan
valores PMC por debajo de la cifra nacional global: las microempresas y las grandes
empresas registran valores de 72 dias y 80 dias respectivamente. Situandose por
encima de la media global, las pequefias empresas registran un PMC de 91 dias.
Las medianas-grandes empresas presentan el PMC més alto con 94 dias. Este
segmento registra el mayor volumen de facturas nacionales vencidas y la media méas
alta en el caso de pagos del extranjero.

Por sector de actividad

B ElI PMC mas alto corresponde a las empresas de manufacturas

En el andlisis por sectores, dos categorias sectoriales presentan valores PMC por
debajo de la cifra nacional global. Los sectores de servicios financieros y de servicios
registran valores de 73 dias y 75 dias, respectivamente. Situandose por encima de la
media global, las empresas del sector mayorista/minorista/distribucion registran un
PMC de 90 dias. Las empresas de manufacturas presentan el PMC mas alto, 93 dias,
al tener un periodo de cobro mas dilatado que los demés sectores.

¢Cémo ha variado el periodo medio de cobro medio de su empresa frente al
mismo periodo del afio anterior?

Espafia
9%

Europa

Global 9%
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Tendencias en el periodo medio de cobro 5.2

B ElI PMC en Espafia ha crecido.

Durante el primer semestre de 2011, la tendencia PMC es una de las més inestables
de la encuesta. El 31% de los encuestados menciona un aumento de su PMC, una
proporcién solo superada en Europa por Grecia (46%), y significativamente por
encima de la media del 23% de la encuesta. El 23% registra una reduccion del PMC.
El 47% registra un PMC estable.

Por tamano de la empresa

B La inestabilidad en términos de PMC en 2011 es la mas alta entre las
grandes empresas

Las grandes empresas espafiolas registran el mayor cambio en cuanto a PMC en el
primer semestre de 2011. El 33% menciona un aumento del PMC y el 47% habla de
una reduccién. Cabe también destacar que el 43% de las medianas-grandes
empresas menciona un aumento del PMC (aumento del 35%). Las pequefias
empresas y las microempresas se muestran relativamente estables: el 51% y el 58%
respectivamente de los encuestados no registra cambio alguno en el PMC.

Por sector de actividad

B Las empresas de servicios financieros experimentan el mayor cambio en el
PMC en 2011

Las empresas espafiolas de servicios financieros son las que registran un mayor
cambio en el PMC (el 50% registré6 un aumento en su PMC y el 50% permanece sin
cambios). Las empresas manufactureras registran un aumento del PMC en el 38%
de los casos y una reduccion en el 21% de los casos. En el sector servicios, el 31%
de los encuestados registra un aumento del PMC, y el 18% una reduccién. El PMC
del sector mayorista/minorista/distribucion aumenté para el 25% de las empresas
encuestadas y se redujo para el 27%.
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Diseno de la encuesta 6

Antecedentes del estudio 6.1

Crédito y Caucién participa con regularidad en la elaboracién de los estudios del
Grupo Atradius sobre el comportamiento de pago de las empresas en una serie de
paises y publica los resultados en el Barometro de Préacticas de Pago. Desde sus
inicios en 2006, cuando 1.200 empresas de seis paises europeos fueron
entrevistadas con el objetivo de conocer su opinién sobre el comportamiento de sus
socios comerciales en materia de pagos, el Barometro bianual de Practicas de Pago
ha ido ampliando su alcance afio tras afo.

En la segunda encuesta de 2011, la 10* de la serie, se ha entrevistado a
aproximadamente 5.400 empresas de 27 paises de todo el mundo: Alemania,
Australia, Austria, Bélgica, Canadéa, China, Dinamarca, Eslovaquia, Espafia, Estados
Unidos, Francia, Gran Bretafia, Grecia, Hong Kong, Hungria, Indonesia, Irlanda, Italia,
Japon, México, los Paises Bajos, Polonia, la Republica Checa, Singapur, Suecia,
Suiza y Taiwan.

Objetivos del estudio 6.2

La 102 edicién del Barémetro de Practicas de Pago aborda en el estudio las
siguientes cuestiones:

Uso de crédito comercial

B Ventas B2B anuales (nacional/extranjero): distribucion en % de ventas en
efectivo / a crédito.

B Ventas B2B a crédito: distribuciéon en % clientes nacionales / extranjeros.

B Factores que determinan la oferta de crédito comercial.

Practicas de gestion del crédito

B Plazos medios de pago (nacional/extranjero) concedidos a clientes.
B Factores que determinan los plazos de pago.

B Descuentos por pronto pago sobre facturas (indice de aceptacion por parte de
los clientes).

B Uso actual de herramientas de gestién del crédito.

B Tendencia en el uso de herramientas de gestiéon del crédito (comparacion
temporal).

Comportamiento de pago de los clientes

B Periodos medios de pago y de retrasos en los pagos (nacional/extranjero) a nivel
del pais.

B % de facturas B2B vencidas y tiempos de pago por parte de los clientes.
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Principales razones de los retrasos en los pagos por parte de los clientes.

Cuentas incobrables (nacional/extranjero).

Control de ingresos de efectivo

DSO medio a nivel del pais.

Tendencia DSO en el Gltimo afo.

Estructura del estudio

Identificar a la persona de contacto adecuada de la empresa en materia de
gestion de cuentas por cobrar.

Confirmar el sector de actividad y el tamafio de la empresa entrevistada.

Confirmar los sectores y los paises con los que la empresa desarrolla
actividades comerciales.

Evaluar en qué medida los encuestados utilizan crédito comercial en sus
operaciones B2B .

Centrar la atencién en las principales practicas de gestion del crédito en cada
pais incluido en la encuesta.

Centrar la atencién en los siguientes temas:
B Comportamiento de pago de los clientes.

B Control de los ingresos de efectivo (DSO actual y tendencia del mismo).

Alcance del estudio

Universo de la encuesta

Empresas de 27 paises: Alemania, Australia, Austria, Bélgica, Canad4, China,
Dinamarca, Eslovaquia, Espafia, Estados Unidos, Francia, Gran Bretafia, Grecia,
Hong Kong, Hungria, Indonesia, Irlanda, Italia, Japdn, México, los Paises Bajos,
Polonia, la Republica Checa, Singapur, Suecia, Suiza y Taiwan.

Se entrevistd a las personas encargadas de la gestién de cuentas por cobrar.

Proceso de seleccion Muestra — Entrevista por Internet: las empresas fueron
seleccionadas y se establecié contacto con ellas a través de un panel
internacional de Internet. Al principio de la entrevista, se realiz6 un filtrado en
relacion con la persona de contacto adecuada y el control de cuotas n=5.399
personas entrevistadas en total (aprox. n= 145-215 personas por pais).

En cada pais se mantuvo una cuota de acuerdo con tres categorias de sectores
generales de actividad y dos tipos de tamafio de empresa.

En lo que se refiere a Espafia, la muestra se amplié para incluir a empresas con
un volumen de negocios por debajo de 1 millén de euros.

Entrevista: entrevistas por Internet (WAPI) de aproximadamente 12 minutos de
duracion.

6.3

6.4
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Perspectiva general de la muestra 6.5
Pais (n=5.399) n %
Bélgica 168 3,1%
Alemania 210 3,9%
Italia 208 3,9%
Paises Bajos 212 3,9%
Francia 205 3,8%
Espana 201 3,7%
Suecia 202 3, 7%
Dinamarca 201 3, 7%
Gran Bretafia 210 3,9%
Irlanda 145 2,7%
Austria 205 3,8%
Grecia 203 3,8%
Suiza 192 3,6%
Polonia 203 3,8%
Republica Checa 200 3,7%
Hungria 209 3,9%
Eslovaquia 201 3,7%
Australia 194 3,6%
China 215 4,0%
Hong Kong 202 3, 7%
Taiwan 197 3,6%
Singapur 207 3,8%
Indonesia 201 3, 7%
Japon 207 3,8%
Estados Unidos 210 3,9%
Canada 190 3,5%
México 201 3, 7%
Facturacién (n=5.399) n %
Microempresa 1.869 34,6%
Pequefia Empresa 1.692 31,3%
Mediana/gran empresa 1.111 20,6%
Gran empresa 727 13,5%
Sector econémico (n=5.399) n %
Manufacturas 1.250 23,2%
Mayorista / Minorista / Distribucion 1.335 24, 7%
Servicios 2.319 43,0%

Servicios financieros 495 9,2%
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En los casos en los que es posible una sola respuesta, puede ocurrir que el resultado
sea un porcentaje mayor o menor de 100% cuando se suman los resultados. Esto se
debe al redondeo. Hemos optado por no ajustar los resultados para llegar a un
resultado del 100% con el fin de reflejar los resultados individuales con la mayor
precision posible.

Advertencia legal

El contenido y los resultados de la encuesta se basan en datos recabados y
tabulados por Heliview Research, con la colaboracion de Iberinform en el mercado
espafiol. Este informe se facilita con fines exclusivamente informativos y no pretende,
en modo alguno, ser una recomendacion al lector en relacion con estrategias,
inversiones o transacciones especificas. Los lectores deben tomar sus propias
decisiones independientes, tanto comerciales como de otra indole, en relacion con la
informacion facilitada.

Si bien hemos hecho todo lo posible para asegurarnos de que la informacién
contenida en este informe procede de fuentes fiables, el Grupo Atradius no se
responsabiliza de los errores, omisiones o resultados obtenidos por el uso de la
misma. Toda la informacion contenida en este documento se facilita “tal cual”, sin
garantia de integridad, exactitud, puntualidad o de los resultados obtenidos por el
uso de la misma, y sin garantia de ningun tipo, expresa o implicita.

En ningln caso el Grupo Atradius, sus asociaciones o compafias, o los socios,
representantes o empleados de las mismas seran responsables ante usted o ante
cualquier persona de las decisiones tomadas sobre la base de la informacion
contenida en este informe o por cualquier perjuicio derivado, especial o similar, aln
en el caso de haber sido prevenidos frente a la posibilidad de dichos perjuicios.

Acerca de Crédito y Caucion

Crédito y Caucién, compafiia de seguros, lleva cerca de 80 afios contribuyendo al
crecimiento de las empresas, protegiéndolas de los riesgos de impago asociados a
sus ventas a crédito de bienes y servicios. Con una cuota de mercado cercana al
60% en Espafia y al 33% en Portugal, se sitia como la compafiia lider de su sector
en el mercado ibérico. Asimismo, Crédito y Caucion ha expandido su actividad
directa a Brasil.

La compafiia es el operador en estos tres mercados del Grupo Atradius, presente en
42 paises. Con unos ingresos totales cercanos a los 1.800 millones de euros y una
participacion del 31% en el mercado global del seguro de crédito, tiene acceso a la
informacion de crédito de mas de 52 millones de compafias en todo el mundo y
toma més de 22.000 decisiones diarias de limites de crédito. La fortaleza financiera
de Crédito y Caucion queda avalada por las calificacion “A-" de Standard & Poor's.



