


TITULO: “CALIFICACION CREDITICIA” (SCORE).-

PROBLEMA: Como se manifiesta la oferta de crédito bancario frente a la realidad
de las empresas ?

HIPOTESIS: La evaluacién de la informaciéon proporcionada por el cliente en
funcién de las condiciones minimas y pautas que requieren los Bancos para el
otorgamiento del crédito no resulta accesible para el financiamiento de las Empresas

OBJETIVO GENERAL:

* Indagar si las pautas y/o condiciones requeridas por los Bancos para el
otorgamiento del crédito y su forma de evaluacién son 0 no accesibles para el
financiamiento de las Empresas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

* Indagar las condiciones requeridas por el Banco.
* Investigar las pautas vinculadas o referidas a:

1) el conocimiento de su negocio, competencia, calidad y evoluciéon de la
demanda, etc.

2) el plan de inversiones de la Empresa tenga que ver con la naturaleza,
cantidad y calidad de la demanda y lo haga fuertemente competitivo.

3) su rentabilidad originada preferentemente en su competitividad.

4) la capacidad de conduccién de la empresa este adaptada al momento
econoémico.

5) la empresa posea toda la informacién necesaria y la proporcione al banco
para su analisis .

* Averiguar en relacibn a que requisitos o0 parametros del Banco fracasan las
empresas en la obtencién del crédito



EL NEGOCIO CREDITICIO
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El negocio crediticio consiste en el otorgamiento de créditos a clientes previa y
minuciosamente evaluados, y el recupero de los fondos a través de un adecuado
seguimiento de la cartera de clientes.

Clasificacion de los Créditos

Segun el tomador
= publicos
= privados

Segun el plazo
= corto

= mediano

= largo

Segun la finalidad
= consumo

= capital de trabajo
= inversién

Segun la seguridad

= sin garantia (a sola firma)
= con garantia

EL PARA QUE DEL NEGOCIO CREDITICIO

Ademas de proporcionar beneficios a la entidad prestadora, el negocio crediticio
impacta en la sociedad en su conjunto.

Consecuencias:

¢ Estimula el consumo.

¢ Enriquece el proceso productivo, generando un incremento en el volumen de
operaciones.

¢ Permite el ingreso de los pequefios ahorristas al sistema econémico.

¢ Permite el acceso de vastos sectores a los bienes, tanto de consumo como
durables.

¢ Facilita la concrecion de proyectos de inversion.



CONCEPTO DE RIESGO CREDITICIO

Que todo negocio crediticio supone un cierto peligro de incobrabilidad, al que se
denomina riesgo crediticio.

No existe en las operaciones crediticias, el riesgo cero. El desafio es reducir el riesgo
a su minima expresién, ya que no hay ganancia posible que compense un crédito
incobrable.

El riesgo crediticio se origina por dos factores:

Los factores exégenos, que son aquellos que estan fuera del control del Banco.

La situacion politica del pais, la situacién del mercado cambiario, la situacién interna
de la empresa que solicita el crédito constituyen algunos ejemplos.

Los factores enddégenos, que son los que dependen del Banco o de los funcionarios
responsables de la gestién crediticia.

El otorgamiento de un crédito sin contar con informacién suficiente sobre el cliente, el
seguimiento incorrecto de las acreencias del Banco, la falta de experiencia de los
funcionarios constituyen algunos ejemplos.

FACTORES QUE OPTIMIZAN LA GESTION CREDITICIA
LA POLITICA DE CREDITOS

Se define como el conjunto de principios y lineamientos basicos definidos por el
Banco que regulan la gestion de créditos. Estos principios tienen un caracter
practicamente inmutable.
Establece definiciones globales sobre los segmentos de mercado, productos y plazos
para comercializar los prestamos. Estas definiciones tienen un caracter variable.
Condicionados por una serie de factores:
¢ La situacién economico-politica del pais;
¢ Las regulaciones del B.C.R.A;;
¢ Caracteristicas propias de cada banco:

- el tipo de entidad;

- la eficiencia de los administradores;

- la capacidad de prestacion y captacién de los fondos;

- las caracteristicas de los accionistas y directores.

CARACTERISTICAS DE LA CARPETA DE CREDITO

La carpeta de crédito es un recurso que permite profundizar el conocimiento del
Cliente y, minimizar el nivel de incertidumbre y riesgo implicitos en la decision
crediticia.
Requisitos que debe cumplir:
La carpeta debe estar completa, contener la informacion requerida por el
Banco y que pueda ser Util para tomar la decisidn crediticia.
estar al dia, contener la informacién vigente. (La informacién
desactualizada se incorporara en el sobre complementario).
ser ordenada, debe respetarse la clasificacion de la
informacién pautada por los separadores de la Carpeta. Los datos se incorporaran a
través de formularios dispuestos por el Banco.
poseer la informacién necesaria.
Una decision crediticia adecuada depende de contar con la informacién apropiada,
en el momento preciso.



EL CIRCUITO DE LA CARPETA DE CREDITO

Los elementos que conforman las distintas etapas del Proceso Crediticio permiten
efectuar una evaluacién del riesgo de los Clientes y definird si responde al perfil
definido por el Banco.
Las fuentes de informacion de las que se obtiene la documentacién de la carpeta
son:

* el Cliente

* el Banco

* Entidades externas

Los datos cualitativos a relevar del cliente:
*las personas que conducen la empresa;
*su trayectoria,
*su vinculacion con otras empresas;
*su negocio y el mercado al cual esta dirigido;
*el alcance geografico del negocio;
*su competencia;
*sus proveedores;
*sus bienes y los bancos con los que opera.

La informacion cuantitativa que se debe conocer:

¢ su Estado Patrimonial y de Resultados;

¢ la evolucion de sus compras y ventas;

¢ sus deudas financieras.

Toda esta informacién facilita una adecuada toma de decisiones, con la finalidad de
concretar los objetivos estratégicos definidos por el Banco en materia crediticia.

La Carpeta de Crédito contiene la informacién necesaria para evaluar al Cliente,
antes de que se le otorgue el crédito y durante el desarrollo de la relacion crediticia.

FORMULARIOS

1) Datos complementarios del ultimo Balance

Es la apertura detallada de los principales rubros del balance y contiene:

= el detalle de compras y ventas;

= los rubros del Activo: Inmuebles y Créditos;

= los rubros del Pasivo: Deudas (comerciales, por compra de bienes, diversas);
= los rubros del Cuadro de Resultados.

En este aspecto es necesario verificar que los montos coincidan con las cifras
globales del balance.

2) Informacién Adicional

Este formulario cubre la brecha que existe entre la fecha del ultimo cierre de balance
y el momento X de la relacién comercial con el Cliente.

‘Refleja en forma sintética y actualizada los principales rubros del balance.

Permite conocer parcialmente la evolucion de la empresa para poder detectar a
tiempo posibles situaciones desfavorables

El rubro Ventas debe actualizarse en forma trimestral.

3) Deudas con Entidades Financieras.

Es una declaracién jurada de todas las deudas y/o lineas contraidas por el Cliente
con el conjunto de bancos con los cuales opera.

Se manifiestan las deudas en pesos/délares y contiene los siguientes items:



= bancos vinculados al Cliente;
= tipo de operacién realizada: monto de la deuda, limite otorgado, garantias.

Permite conocer el nivel actual de endeudamiento del Cliente, el tipo de
endeudamiento (pesos/dodlares), la calidad de bancos con los que opera, las
variaciones producidas en montos, productos y/o bancos.

Debe actualizarse trimestralmente.

Simultaneamente, se solicitara al sector correspondiente los informes requeridos a
terceros para indagar los antecedentes del Cliente, a saber: agencias, proveedores y
bancos con los que opera.

La informacién sobre antecedentes confirma o no la presencia de irregularidades en
la trayectoria comercial y bancaria (interna/externa) del Cliente, con el propésito de
evaluar su situacién con mayor precision.

4) Informe de Agencias

Contiene:

= los datos generales de la empresa: nombre, domicilio, personal;
= actividad,

= informacion histoérica;

= socios, directores, y accionistas;

= resumen de los estados contables;

= antecedentes desfavorables;

= perspectivas y opinion final.

5) Informe de inhabilitados y pedido de quiebra

Las firmas de este tipo se informes son Veraz y Circular Interna.

Este contiene:

= la validacion de los datos personales: nombre, domicilio, documentos de identidad;

—>consulta a bancos: operaciones realizadas, presencia de irregularidades,
concepto;

= otros antecedentes, por ejemplo, pedidos de quiebra, convocatoria de acreedores.

6) Informes Comerciales
Se solicita informacién a los proveedores como por ejemplo: modalidad de compra
(plazos e importes), cumplimiento, concepto general del Cliente.

7) Informe de Entidades Financieras

Se solicita informacién a los bancos con los que opera el Cliente, respecto de las
operaciones realizadas, lineas de crédito, montos, garantias y concepto general del
Cliente.

8) Trayectoria Interna

Documenta la existencia de irregularidades en la relacion del Cliente con el banco,
que puedan impactar en la operacién crediticia.

Se debe integrar aunque no existan antecedentes desfavorables.

Indicara la fecha, los datos del Cliente y se cruzaran las diferentes secciones del
formulario.

Si el Cliente trabajase en mas de una casa, cada una de ellas comunicara a la/s
restante/s las novedades producidas en su ambito.

9) Informacién General
Documenta informacion basica sobre el Cliente:



= datos generales de la firma: nombre, domicilio/cambios, actividad.

= empresas vinculadas;

= propietarios/Directores y Gerentes: nomina, antecedentes/caracter, edad.

= evaluacién y comentarios de la Gerencia: capacidad gerencial, estructura de
reemplazos, integracién de camaras.

= informacién histérica: antigliedad, trayectoria, cambios de ramo,etc;

= productos: mercados, competencia;

= bienes de uso (inmuebles-maquinarias): tipo, estado, valor;

= proceso: operatoria de la empresa;

= personal: cantidad, funciones/nivel jerarquico, preparacioén profesional/técnica.

Un dato que es importante saber es si la empresa pertenece 0 no a un grupo
econdmico. Una empresa vinculada esta expuesta al riesgo crediticio de las otras
empresas del grupo.

El B.C.R.A. impone mayores restricciones para el otorgamiento de créditos a
empresas vinculadas a las entidades financieras.

En el formulario Informacién Gerencial hay que prestar atencién a los cambios que se
produzcan en los Socios Directores y en el Contador Certificante.

Respecto de los Socios/Directores, estos cambios pueden originar modificaciones en
la orientacién del negocio de la empresa o una variacion en el nivel de riesgo.

En cuanto al Contador Certificante, se pueden generar cambios en la exposicion de
los balances.

10) Visita a Clientes

El informe de visita a Clientes se utiliza para realizar el seguimiento del mismo:

visitas, reuniones o llamadas telefénicas:

= la periodicidad para su actualizacion depende de las normas internas, de
circunstancias puntuales o del criterio del Oficial de Negocios.

= es importante destacar que, cuando los cambios que se produjeran en la empresa
son sustanciales conviene integrar un nuevo formulario basico.

= se debe obtener una autentica visita a la planta.

= la informacién telefonica no reemplaza a la observacién directa.

11) Seguros Vigentes

Contiene:

= detalle de los bienes asegurados;
= riesgo cubierto;

= monto del seguro;

= la companiia aseguradora;

= fechas de vencimiento.

Estos datos ofrecen indicios sobre el caracter del Cliente (actitud previsora) sefales
sobre un posible deterioro financiero del mismo.

Permite evaluar si existe una correspondencia o no entre los seguros y los bienes del
Cliente.

12) Varios

* Relacionada a las garantias del crédito:
-manifestacion de bienes del garante
-extracto de titulos de propiedad
-tasaciones de bienes gravados

* Complementaria suministrada por el Cliente; por ejemplo, estudios de mercado,
balance proyectado, etc.



13) Requisitos Formales

Informacién que se solicita al Cliente por indicacion de entidades estatales,

provinciales, etc., y consta de:

= fotocopia de su inscripcion en CASFEC-CASPI.

= fotocopia de su inscripcion en el registro industrial de la Nacion, que se actualiza
anualmente.

= aportes previsionales, que se actualiza trimestralmente, solicitandole al Cliente
fotocopia del comprobante de pago.

= verificacion del cumplimiento de las obligaciones previsionales.

Tener en cuenta las fechas de pago, dado que los atrasos pueden indicar un
deterioro en la situacion financiera de la empresa.

14) Reciprocidades
Refleja la relacién comercial del Cliente con el Banco y su cobertura actual de
productos y servicios, permitiendo mejorar la colocacion de los mismos.

15) Limite de Crédito

Un limite de crédito es la medida del riesgo crediticio que el Banco esta dispuesto a
asumir con un Cliente.

Para aprobar esta operacion es necesario que intervenga la estructura crediticia.

En el limite se establecen los productos, montos, plazos, garantias, etc., y se fija
cundo el Cliente realiza o puede llegar a realizar operaciones crediticia en forma
regular.



EL PROCESO CREDITICIO

VINCULACION / CALIFICACION
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PROYECTOS DE INVERSION

QUE TIPOS DE CREDITOS EXISTEN?

CREDITOS
PARA | DE
CAPITAL | INVERSION
DE TRABAJO
| corto plazo || | largo plazo |
Fondeados por €l Fondeados por lineas del Exterior:
Banco *Bancos u organismos internacionales
de crédito.
*Plan trienal PYME.

QUE ES UN PROYECTO DE INVERSION?

Es el estudio detallado de toda inversién en activo fijo y activo de trabajo asociado en
una empresa industrial o de servicios, con el objeto de obtener algun beneficio.

EN QUE CONSISTE UN PROYECTO DE INVERSION?

Activo Fijo Activo de Trabajo Asociado
* Inmuebles / * Créditos a Clientes
* Instalaciones * Stock de Materia Prima y
* Maquinarias Productos Terminados
* Disponibilidad minima de
Caja y Bancos

l

OBTENER BENEFICIOS

INTEGRAN un proyecto de inversion las siguientes instancias:

1) Enunciacion de los objetivos que persigue la inversion

2) Enumeracion de los bienes a adquirir expresamente en funcion de los objetivos

3) Expligitacion de tas inversiones

4) Detalle de la operatoria de la empresa

5) Cuadros que resumen y cuantifican la informacion y reflejan el efecto futuro
marginal de la inversion



CUAL ES SU FINALIDAD?

Un proyecto de inversion tiene por objeto principal identificar el beneficio marginal de
las inversiones.

Puede estar provocado por:

* La ampliacion de la capacidad productiva de la empresa

* La diversificacién de la produccién

* La puesta en marcha de nuevas empresas 0 explotaciones

* La fabricacién de un nuevo producto

* El incremento de la produccién de un producto existente

* La mejora de la calidad

* La disminucién de costos sobre la produccion anual

En la practica, es posible que el beneficio marginal resulte de una combinacién de las
causas mencionadas. Con el fin de simplificar los calculos es fundamental detectar la
causa mas importante para centrar en ella la presentacion del proyecto.

QUE ENFOQUES DEBEN SER TENIDOS EN CUENTA EN EL ANALISIS DE LOS
PROYECTOS DE INVERSION?

Puntos de vista:

Técnico
Un proyecto requiere la justificacion que avale la inversion como el medio mas idéneo
para obtener los beneficios que se persiguen.

Econémico

Un proyecto es la fuente de costos y beneficios que ocurren en distintos periodos de
tiempo. Este analisis reside en identificar los costos y beneficios atribuibles al
proyecto, y medirlos o valorarlos para emitir un juicio sobre la conveniencia de
ejecutar el proyecto.

Financiero

El proyecto es el origen de un flujo de fondos provenientes de ingresos de caja, que
ocurren a lo largo del tiempo. Este estudio consiste en determinar si los flujos son
suficientes para cancelar la deuda.

Este analisis posibilitara:
A LA EMPRESA INVERSORA:
Identificar las ventajas y desventajas de la puesta en marcha.

A LA ENTIDAD CREDITICIA:
Evaluar la conveniencia de la aprobacion del producto.

QUE CAR’ACTERiSTICAS PRESENTAN LOS CREDITOS PARA PROYECTOS DE
INVERSION?

Un proyecto de Inversion tiene ciertos rasgos particulares que determinan la
necesidad de una cuidadosa evaluacién, al momento de decidir su financiamiento.

* Con relacion a los créditos que financian capital de trabajo, por su magnitud, suelen
requerir créditos superiores en cuanto a montos.

* Suponen periodos de repago a largo plazo.
* La estimacion de costos y beneficios no es real sino proyectada. Interviene una
gran cantidad de variables: situacion economico-financiera del pais, modificaciones



en el mercado, posicidon de la empresa en el mercado, operatoria de la organizacién,
etc. Por esta razdn el riesgo crediticio es superior al de los créditos que financian
capital de trabajo.

* Debido a su envergadura, son financiados por entidades del Exterior que tienen
acuerdos con el Banco.

QUE ETAPAS FORMAN PARTE DEL CICLO DE LOS PROYECTOS DE
INVERSION?

Se inicia con su concepcidn y finaliza con el otorgamiento del crédito por parte de la
entidad crediticia internacional.
Se compone de ocho instancias:

-perfil

-estudio de prefactibilidad

-preacuerdo

-estudio de factibilidad o proyecto propiamente
dicho

-evaluacion

-acuerdo

-elaboracion de informe para la entidad
internacional

-aprobacion definitiva
PERFIL

El proyecto se inicia con la idea, la cual motiva un estudio preliminar llamado perfil.
Su finalidad es estimar, a grandes rasgos, la viabilidad de la implementacion.

En este caso, compete a los directivos de la empresa enunciar los objetivos del
proyecto, plantear alternativas y estimar los costos y beneficios.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ,

Este estudio persigue disminuir los riesgos de la decisién. Por ello, busca mejorar la
calidad de la informacién para determinar el beneficio marginal del proyecto.

La preparacion de este analisis requiere a la empresa el asesoramiento de un equipo
de especialistas en el tema sobre el que se trata el proyecto, con el fin de realizar
profundos trabajos de investigacion aunque todavia puede basarse en informacion
de fuentes secundarias y entregar rangos de variacién bastante amplios para la
estimacién de los costos y beneficios.

Este equipo debe aportar juicios y herramientas que posibiliten la mejor selecciéon de
tecnologias de proceso, localizaciéon, tamafo, financiamiento y oportunidad de
implementar el proyecto.

Una vez elaborado el estudio, la empresa lo remite al Banco para su evaluacién o
rechazo.

PREACUERDO

Si el estudio de prefactibilidad que la empresa remite el Banco no es rechazado, se
establece un preacuerdo segun el cual el Banco se compromete a continuar
considerando el proyecto.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD O PROYECTO PROPIAMENTE DICHO

Este estudio requiere una mayor profundizacién. Incluye aspectos técnicos, de
mercado, referidos a la operatoria de la propia empresa, cuadros que resumen y
cuantifican la informacion e indicadores econdomico-financieros.

Es imprescindible la explicitacion precisa del beneficio marginal y los objetivos del
proyecto.



Participan en su realizacién especialistas en el tema de que se trata el proyecto.

El proyecto lleva a la etapa de evaluacién, o su postergacién para introducir
modificaciones menores en su formulacion. No obstante la inconveniencia de
financiar el proyecto queda suficientemente clara en este momento, aun cuando ya
se haya concretado el Preacuerdo.

EVALUACION \

Se emite un juicio sobre la conveniencia del proyecto, basandose en el analisis del
mismo.

Contempla la viabilidad legal, comercial, econémica y financiera del proyecto.

Dadas las caracteristicas de los proyectos de inversion, la tarea del Banco en cuanto
al estudio se diferencia de la evaluacién del riesgo crediticio para proyectos de capital
de trabajo porque una de las razones reside en la envergadura de los créditos en
cuanto a montos y plazos de los periodos de repago; dadas estas particularidades,
los fondos no proceden del Banco, sino que este opera como intermediario entre
bancos o entidades internacionales.

ACUERDO

Si la etapa decisoria considera conveniente la aprobacién del proyecto, se efectua el
acuerdo. Este se documenta en el Formulario de Acuerdo, que estandariza la
presentacion de los datos mas significativos.

INFORME

Las caracteristicas del proyecto y el juicio del Banco son integrados sintéticamente
en el informe para la entidad extranjera que financiara el proyecto.

La unidad organica de lineas especiales de crédito comunica, la descripcion del
proyecto, la apreciacion del Banco sobre su viabilidad y la informacion solicitada por
esta para financiar el proyecto.

APROBACION FINAL
Consiste en el otorgamiento de la linea de crédito por parte de la entidad
internacional.



CUAL ES LA INFORMACION NUMERICA CON QUE SE DEBE CONTAR PARA LA
EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVERSION?

CUADROS

* Resultados proyectados
* Fuentes y aplicaciones proyectadas
* Proyeccion de balances

Cuantifican y resumen
la informacion

/

INDICADORES CLASICOS ECONOMICOS-FINANCIEROS

* Tasa interna de retorno

* Periodo de retorno de la inversion
* ndice de cobertura

* Analisis de sensibilidad

QUE INFORMACION DEBE CONTENER UN PROYECTO DE INVERSION INDUSTRIAL?
* Programa de produccion y venta.

* Inversiones en activo fijo.

* Estructura de costos

* Inversiones en activo de trabajo asociado.

* Financiacion.

* Servicio del crédito o créditos.

* Garantias.

QUE INFORMACION DEBE CONTENER UN PROYECTO DE INVERSION COMERCIAL
O DE SERVICIOS?

* Programa de ventas.

* Proyeccion de compras y stock.

* Inversiones en activo fijo.

* [nversiones en activo de trabajo asociado.

* Estructura de costos.

* Financiacion.

* Garantias.




FONDO DE GARANTIAS BUENOS AIRES SAPEM

Fue creada por ley 11.560 de la pcia. de Bs.As. Actia en la orbita del
Ministerio de la Produccion y el Empleo de la Pcia. de Bs. As..

Es un fondo de garantias cuya forma juridica es sociedad andénima con
participacion estatal mayoritaria. ‘

Su objeto social es garantizar a las PyMES radicadas en la pcia. de Bs.As. o
cuya actividad principal se desarrolle en su territorio.

Su capital social esta compuesto por:

Acciones Clase A del estado provincial.

Acciones Clase B destinadas a las Entidades Gremiales Empresarias. A
la fecha, han suscrito acciones de este tipo la Confederacién de Asociaciones
Rurales de Bs. As., federacion Econémica de la Pcia. de Bs. As. y la Unién Industrial
de la Pcia. de Bs.

Acciones Clase D en poder del Estado Pcial. para ser suscritas por las
PyMES en el momento de acceder a los avales.

Acciones Clase E destinadas a las Grandes Empresas en campaia de
apoyo a sus clientes y proveedores (PyMES).

EXPERIENCIAS INTERNACIONALES CON FONDOS DE GARANTIAS

El sistema de Fondos de Garantias tiene un buen desarrollo en muchos
paises y como ejemplo citamos: Brasil, Chile, Venezuela, Espafia, U.S.A., Japén e
Italia. Con el objeto de aprender de las experiencias internacionales para aplicarlas
en sus etapas iniciales, FOGABA realizo diferentes estudios en varios de estos
paises.

Una de las conclusiones mas interesantes, porque sefala su desarrollo futuro,
es que estos Fondos de Garantias se han fortalecido con el tiempo.

FUNCIONAMIENTO DEL SISTEMA DE GARANTIAS PARA PYMES Y
CONDICIONES NECESARIAS PARA OBTENER UN AVAL ANTE LOS BANCOS

¢ QUE ES UN FONDO DE GARANTIAS?

Es una empresa que garantiza a las Pequefas y Medianas Empresas ante los
bancos con el fin de que obtengan prestamos en condiciones semejantes a las que
tienen las grandes compaiias.

¢ QUE PRESTAMOS GARANTIZA UN FONDO DE GARANTIAS?

Todos tipo de préstamo que implique innovacion, inversidén, crecimiento o
desarrollo de una PyME.

¢ FOGABA ES UN BANCO?

No. FOGABA no otorga prestamos. Los garantiza. Su Fondo de Garantias fue
constituido por el tesoro provincial y alcanza a los $50.000.000.

¢ EL COSTO DEL CREDITO SE ENCARECE POR LA INTERVENCION DE
FOGABA?

TnAdn In ~rantrarin Qi hien FNMRARA noarrihe 11na ramiciAn nar el nectiAin |a



¢ FOGABA DISTRIBUYE UTILIDADES?

No. Sus utilidades pasan a formar parte de los fondos con los que garantiza a
sus clientes.
¢ PUEDE EXISTIR UN PROYECTO VIABLE Y UN CREDITO INVIABLE?

Si. Por falta de garantias suficientes, un proyecto perfectamente viable puede
ser considerado inviable por el Banco que debe otorgar el crédito.

¢ EN ESOS CASOS ACTUA FOGABA?

Exacto. FOGABA prioriza el proyecto por sobre la garantia con su aval hace
viable el crédito bancario.

¢ CUAL ES EL MONTO MAXIMO QUE PUEDE AVALAR FOGABA?

Quinientos mil pesos por cliente y hasta el 75 % del total del préstamo
solicitado al Banco.

¢ PARA ACCEDER A LOS AVALES, LA PYME DEBE SER SOCIA DE FOGABA?

Al momento de recibir la garantia, la PyME debe poseer mil doscientas
acciones Clase D, de un peso cada una.

¢ LOS PROYECTOS, SE PRESENTAN EN FOGABA O EN EL BANCO?

Los proyectos se presentan en todos los casos en las sucursales de los
Bancos adheridos. FOGABA interviene una vez que el Banco considera que el
proyecto es viable, pero que, segun las normas dictadas por el BCRA, el cliente no
cuenta con las garantias suficientes para recibir un préstamo.

¢ CON QUE BANCOS SE PUEDE OPERAR?
Con todos aquellos bancos adheridos al sistema.

¢ CUANTO DEMORA FOGABA EN CONTESTAR UNA SOLICITUD DE
GARANTIA?

Desde que el Banco presenta el pedido de garantia, FOGABA tiene un plazo
maximo de analisis de 15 dias.

¢ FOGABA AVALA SOLO A EMPRESAS REGULARMENTE CONSTITUIDAS
(S.A,, S.R.L, S.C.A, ETC.) O CUALQUIER TIPO DE ORGANIZACION
(SOCIEDADES DE HECHO, EXPLOTACIONES UNIPERSONALES) QUE
TENGA PROYECTOS VIABLES?

FOGABA prioriza al proyecto, por lo tanto avala a cualquier tipo de
organizacién que tenga un proyecto viable.

¢ QUE DOCUMENTACION SE DEBE INCLUIR EN LA CARPETA PARA QUE
FOGABA OTORGUE SU GARANTIA?

Como al Banco ya se entregaron los elementos que habitualmente requiere
(balances, estatutos, declaracién de deudas, flujo de fondos proyectado, etc.), en
FOGABA solo es necesario conversar sobre el proyecto, intercambiar ideas, aclarar
eventuales dudas y completar el formulario de solicitud de garantia. Ademas,

F/AA/SNAMP™A



¢ FOGABA ASEGURA ABSOLUTA CONFIDENCIALIDAD EN RELACION AL
PROYECTO PRESENTADO?

Si. Absolutamente



UNIDAD DE ANALISIS: BANCO CREDITO ARGENTINO

VARIABLES CONSIDERADAS AL OTORGAR UN CREDITO:

—CARACTER
—CAPACIDAD
—CAPITAL
—COLATERAL
—=CONTEXTO

BREVE EXPLICACION DEL CONTENIDO DE CADA UNA DE LAS VARIABLES

CARACTER: palabra del idioma inglés que se refiere a la probidad del prestatario,
que se evalla a través de sus antecedentes.
Para el caracter no hay sustituto y este aspecto puede modificar una decision

(]

crediticia de “si” a “no”.

CAPACIDAD: se refiere a la habilidad y aptitud empresaria para conducir el negocio
de la empresa. ,

Una empresa que posee una excelente situacién patrimonial puede deteriorar
rapidamente sus finanzas por causa de este factor.

CAPITAL: es el respaldo monetario de la empresa; es decir, el aporte de sus
inversores.

Este aspecto indica la confianza de los inversores en la empresa y su habilidad para
generar negocios.

COLATERAL.: es el respaldo adicional del crédito (las garantias), pero NO reemplaza
la capacidad de pago real del prestario.

Es importante tener en cuenta que las garantias pueden mejorar un préstamo, pero
no pueden convertir un crédito malo en bueno.

CONTEXTO: se refiere tanto la situacion politico-economica del pais como a la
posicién y evolucién del negocio del prestatario en el rubro de su actividad.



INDICADORES DE LAS VARIABLES:

CARACTER: INDAGACION DE ANTECEDENTES

Informes de Agencias

Informes de Inhabilitados y pedidos de quiebra

Informes Comerciales

Informes de Entidades Financieras

Trayectoria Interna
Analizada la informacién, en caso de continuar la relacién, se hara necesaria la Visita
a la Planta y se llevara a cabo un pedido de informacién adicional antes de la
negociacion.

CAPACIDAD: CONDUCCION DE LA EMPRESA

Informacién basica del cliente.

Estados Contables: Dos Ultimos balances anuales o Balances
trimestrales (Empresas que cotizan en bolsa)

Datos complementarios.

Evolucién de Ventas e Informacion adicional.

Deudas con Entidades Financieras.
Recogida la informacién y confeccionada la carpeta, se deriva al Sector andlisis de
Riesgo Crediticio, que elabora el Vuelco de los Estados Contables y el Analisis de
Balances, esto permite realizar la evaluacion del cliente.

CAPITAL: RESPALDO MONETARIO

aporte de los inversores
aporte de los propietarios

COLATERAL: RESPALDO O GARANTIAS

informacion vinculada a la constitucion de garantias

CONTEXTO: SITUACION POLITICO-ECONOMICA
POSICION
EVOLUCION DEL NEGOCIO



VARIABLES CONSIDERADAS AL EVALUAR LA VIABILIDAD DEL
PROYECTO DE INVERSION PARA LA CONVENIENCIA DE SU
IMPLEMENTACION:

—VIABILIDAD TECNICA
—VIABILIDAD LEGAL
—VIABILIDAD COMERCIAL
—=VIABILIDAD ECONOMICO
—VIABILIDAD FINANCIERO

BREVE EXPLICACION DEL CONTENIDO DE CADA UNA DE LAS VARIABLES

Viabilidad Técnica
Determina como y con que se puede producir el bien. Se elige el proceso con una
mejor distribucién de los insumos. Permite definir el tamafio y la localizacién del
proyecto.
Se cuenta con el punto de equilibrio como herramienta para establecer los
rendimientos sobre la base de distintos niveles de produccién.
Temas fundamentales vinculados con una andlisis técnico:

Maquinas y equipos:

La definicidbn del proceso industrial determina las
maquinas y equipos a utilizar, su dimensionamiento, la capacidad teérica, la
capacidad real y el programa de produccién proyectado.

Materias primas y materiales:

Se establece el balance energético, rendimientos e
inversiones en stocks de materias primas en proceso y productos terminados.
Considera las necesidades de activos de trabajo que requiere el proyecto.

Personas:

Se tendra en cuenta su experiencia, su capacidad

de direccion, su conocimiento operativo y la mano de obra directa e indirecta.

Viabilidad Legal

Incluye el estudio de los estatutos, tratamientos especiales por leyes de promocion
industrial, beneficios para el inversor, contratos y cualquier otra forma legal, juridica o
fiscal que incida sobre la actividad y desenvolvimiento del proyecto.

Viabilidad Comercial

Requiere un anadlisis del mercado que permita evaluar las posibilidades y
modalidades de abastecimiento de los insumos, los precios, las condiciones de venta
habituales y la forma de comercializacién. Definir la oferta y la demanda actual y
futura del bien a producir, evaluando los precios y condiciones de venta.

Viabilidad Econémica

Partiendo del Cuadro de Resultados proyectado, es posible determinar tanto los
ingresos como los gastos y arribar a una conclusién respecto de los resultados.
Sobre la base de las cifras que arrojasen estos estados, pueden obtenerse indices
de productividad sobre las ventas y de rentabilidad sobre el patrimonio neto.

Viabilidad Financiera

Se obtiene informacién del Cash-flow o Estado de origen y aplicacién de fondos
proyectado del que surge la capacidad de repago de los créditos, el tiempo de
recupero de la inversion, los déficits 0 superavits que se producen ejercicio por
ejercicio, y nos brinda los elementos necesarios para calcular los indices de



INDICADORES  ECONOMICOS-FINANCIEROS  QUE DEBEN
CONSIDERARSE EN ESTA INSTANCIA DEL CICLO

Tasa interna de retorno (TIR)

Permite determinar cual es la rentabilidad del proyecto a través del tiempo.

Se cuenta con el flujo de fondos financieros, que se forma tomando cada periodo que
corresponde a un ejercicio econdmico, y considerando los siguientes items:

* Factores Negativos:

inversion que requiere el proyecto, tanto en activos fijos como en activos de trabajo.

* Factores Positivos:

generacion interna de fondos del Proyecto, entendiéndose el resultado neto de cada
periodo que arroja la actividad del proyecto mas las amortizaciones o depreciaciones
de bienes de uso. A estos flujos de fondos se les aplica una tasa de descuento que
haga nulo el VAN (valor actual neto), que iguale las corrientes temporales de
iNngresos y egresos.

La viabilidad estara definida por una TIR mayor que la tasa de corte (generalmente
costos promedios de las fuentes de fondos). A mayor diferencia positiva entre ambas
tasas, correspondera un proyecto mas atractivo.

Periodo de retorno de la inversion
Mide el numero de afios requeridos para recuperar el capital invertido en el proyecto.

indice de cobertura

Relacion entre la generacién interna de fondos y los servicios a pagar de la deuda no
revocable, incluyendo amortizacion de capital y costo financiero, o sea, de los
pasivos contraidos para hacer frente a las inversiones del proyecto.

Analisis de sensibilidad

Mide cuan sensible se muestra la evaluaciéon practicada respecto de alguna
modificaciones en las variables econémicas, en las proyecciones analizadas.
Supuesto: que las cifras proyectadas fueron preparadas bajo ‘“hipétesis mas
probables”.

Con el fin de evaluar el grado de sensibilidad, se considerara la “hipétesis minima”
Se analizara el mercado de los bienes a producir y la empresa, sus antecedentes y
evolucidn, y la politica econémica vigente.



En el Proceso de para el otorgamiento del Crédito para PyMES que realiza el Banco
Crédito Argentino lo primero a decidir es el nivel de riesgo maximo que se quiere
asumir con el cliente . En el mismo estan en juego una serie de analisis previos tales
como: el contexto (Pais/Sector), negocio, situacién economica/financiera, etc.

El Gerente de Negocios PyME u Oficial de Negocios procurara:

* Invertir tiempo en identificar y analizar a los Clientes potenciales para aumentar sus
posibilidades de elegir a los mejores.

* Formular la preguntas correctamente para orientarse acerca de las caracteristicas
del Cliente.

* Prioridad la informacion significativa del Cliente al inicio de la relacion; luego sera
mas dificil hacerlo.

* Poner el acento en las fortalezas, oportunidades , debilidades y amenazas del
Cliente.

* Procesar toda la informacién obtenida de acuerdo con los procedimientos
dispuestos por el Banco.

* Expresar claramente su opinién y propuesta sobre el Cliente y su respectivo
negocio.

* Analizar si el Cliente necesita un banco o un socio.

* Ser cuidadoso para efectuar negocios con Clientes que atienden porciones
marginales del mercado.

* Prestar atencion a los prestatarios que tan insatisfechos con sus bancos habituales.
* Insistir para obtener los datos solicitados.

* Indicar cual es el negocio de su Cliente.

Por lo tanto en funcién de la seleccion que se realice de ese futuro cliente, el Gerente
de Negocios PyME u Oficial de Negocios se encargara de gestionar el analisis de
contratos y poderes, elavorar la propuesta de crédito adecuada (a medida del
cliente), armar su legajo para poder solicitar , analisis por Divisién Riesgos y su
posterior aprobacion comercial.
La operacion crediticia puede ser susceptlble de ser aprobada con o sin
modificaciones o en ultima instancia rechazada (terminando la relacién comercial).
El rechazo requiere los formularios de Trayectoria Interna en los que se debe dejar
constancia del crédito rechazado explicando las causas
La aprobacién con modificaciones es susceptible de re-negociacion retomandose
contacto con el cliente.
La aprobacion sin modificaciones procura la instrumentacion de la operacion. Luego
del otorgamiento de la operacion se mantendra la actualizacion periédica de la
informacién existente en carpeta y la integracién de formularios que reflejen la
trayectoria del cliente dentro del Banco (Trayectoria Interna y Reciprocidades).
Con este conjunto de informacion es viable la fijacién de Limites de crédito, por lo
tanto el contenido de la Carpeta de Crédito sera el siguiente:

1) Calificacién

2) Evaluacién de Riesgo

3) Créditos

4) Antecedentes

5) Requisitos Formales

6) Varios

7) Balances

Por todo lo enunciado hasta el momento es importantisimo que el Gerente de
Negocios PyME u Oficial de Negocios este informado constantemente de las
variaciones que susciten en el mercado para la captacion de un potencial cliente.

A continuacién explicare desmenuzadamente como opera ese andlisis en Mar del
Plata, previo al envio del legajo a Divisidon Riesgos (en Buenos Aires), donde se
obtiene la decision final.



1. SELECCION DE CLIENTES POTENCIALES

Antes de poder entablar una relacion crediticia con una empresa, el Gerente de
Negocios PyME debe asegurarse que la misma se encuentre dentro del universo de
potenciales clientes financiables del B.C.A.

Para ello, la empresa debera pasar satisfactoriamente los siguientes filtros:

1) No operar en sector incluido en la lista de actividades no financiables por el B.C.A.
2) Cumplir satisfactoriamente con los Criterios de Aceptacion/Rechazo (CAR)
establecidos por el B.C.A.

1* FILTRO 2* FILTRO
EMPRESAS UNIVERSO DE
QUE DESEAN EMPRESAS CLIENTES
OPERAR CON EL FINANCIABLES —> \ POTENCIALES
B.CA.

ACTIVIDADES NO CRITERIOS DE
FINANCIABLES ACEPTACION/
RECHAZO

1.1.ACTIVIDADES NO FINANCIABLES
La Direccion del B.C.A. ha definido un grupo de actividades que no desea financiar

dado su perfil de riesgo.
Los Gerentes de Negocios PyME no presentaran propuestas de crédito de empresas

que participan en estas actividades.

= Explotacion de juegos de azar, casinos, loterias, hipédromos, etc.

= Actividades desarrolladas por empresas radicadas en el exterior

= Beneficencia o actividades sin fines de lucro: orfanatos, iglesias, etc.

= Actividades desarrolladas por organizaciones politicas y/o gubernamentales
= Fabricacion de armamento

=7 Empresas de seguro

= Actividades que financian bienes de consumo

= Construccxon de obras Publlcas o anadas

= Produccién agropecuaria, minera, petrolifera o de energia

= Atencién sanitaria: hospitales, clinicas

= Actividades de empresas “holding”,es decir, de aquellas cuyo negocio principal es
la inversién en otras empresas




El Gerente de Negocios PyME deberéa justificar las propuestas crediticias de
empresas que participen en las Actividades Financiables previo Estudio Crediticio
Detallado (estas listas son actualizadas por el Area de Riesgos y se informara
cuando cambien). Para ser aprobadas, estas propuestas deberén contar con la firma
de dos Oficiales del Area de Riesgo (Andlisis que procede en Buenos Aires luego del
armado de la carpeta en Mar del Plata con antecedentes justificables e informacién
sobre el cliente).-

OFICIAL DE NEGOCIOS/GERENTE:

UNIDAD DE NEGOCIO/SUCURSAL:

CLIENTE:

NOMBRE Y DIRECCION COMPLETOS
INDICAR EL GRUPO ECONOMICO AL QUE PERTENECE, SI ES EL CASO

RAMO DE LA ACTIVIDAD:
RAMO DE LA ACTIVIDAD PRINCIPAL. NO OLVIDAR INDICAR SI ES FABRICANTE, COMERCIANTE,
MAYORISTA O MINORISTA, O PROVEEDOR DE SERVICIOS.

LIMITE U OPERACION PROPUESTA (O BAJO REVISION ANUAL) )
INDICAR BREVEMENTE EL MONTO, PLAZO Y NATURALEZA DEL LIMITE U OPERACION QUE SE
PROPONE, O QUE ESTA SIENDO OBJETO DE REVISION ANUAL.

GARANTIA PROPUESTA (O EXISTENTE)

DESTINO DE LOS FONDOS (PARA LIMITES U OPERACIONES QUE SE PROPONEN)
ANTECEDENTES Y OBJETIVOS DE LA RELACION CON ESTE CLIENTE
FUENTE DE REEMBOLSO ESPERADO DE NUESTRO CREDITO
ANALISIS DE LOS FACTORES DE RIESGO

PUNTOS FUERTES

CONCLUSION/ RECOMENDACION/ CLASIFICACION DEL RIESGO

SEGUIMIENTO A EFECTUAR DE LOS FACTORES DE RIESGO IDENTIFICADOS




1.2.CRITERIOS DE ACEPTACION/RECHAZO (CAR)
1.2.1.CUESTIONARIO DE CAR

El Gerente de Negocios PyME debe contestar las preguntas del cuestionario
presentado ,dar su conformidad firmando al pie e incorporarlo al legajo del Cliente. La
respuesta afirmativa a cualquiera de ellas (sin su debida justificacién) hace que se
rechace la solicitud sin mayor anélisis.

n
=
=

Criterios cuantitativos

1. Mueslra pérdida en dos de los ultimos tres afins, incluido el Gltimo

2. Utilidad operativa es menor a 2 veces la "carga financiera” (Utilidad
Operativa/Eflecto de la Financiacion)

3. Indice de endeudamiento total (pasivo total/ patrimonio neto).

OO0k
[

Sector primario: >1.5

Industria: >2.0

Sector comercio/servicios: >3.0 o
4. Indice de endeudamiento financiero (deuda entidades financieras/ D L_]

P. Nelo)

Sector primario; >1.0

Industria: >1.5

Sector comercio/servicios: >2.0

Criterios cualitativos
- 5. Silaempresa tiene > $200.000 de deuda en algtn banco de| Sistema
Financiera: Tiene un rating en la "Central de Riesgo” del BCRA > 2
6. Ha tenido problemas de mora de mas de 90 dias con el BCA en los
ullimos 12 meses (la empresa o sus accionistas principales)
7. Tiene mora previsional y/o fiscal sin solucionar
8. Presenta informe negativo de agencias en aspectos importantes tales
como concursos de acreedores, clubes de bancos, quiebras, elc. (la
empresa o sus propietarios principales)
9. Personas Juridicas: No presenta estados contables firmados y
auditados por Contador Publico Nacional y certificados por el Consejo
Profesional de Ciencias Econdmicas (CPCE)
! Individuos con actividad comercial 0 sociedades de hecho: No presenta
‘ Estado Patrimonial firmado y certificado por CPN y por el CPCE
10. Ha tenido en los ultimos 7 afios cierre de cuenta corriente y:

[
L
[
L]
L

Ny

]

J ~ Han transcurrido menos de 2 afos desde la finalizacion de la dltima [:] [:J
I inhabilitacion —
E - Ha lenido reincidencia (dos cierres) durante dicho periodo de L—_] L]

7 anos




1.2.2. INFORMACION PARA CONTESTAR EL CUESTIONARIO DE
CAR

El Gerente de Negocios PyME obtendra la informacion necesaria para contestar el
Cuestionario CAR de las siguientes fuentes:

= Documentos Basicos presentados por el Cliente nuevo

= Otros sistemas de apoyo (Ej.: Veraz)

Documentacion presentada debera ser cotejada contra los originales y visitadas por
el responsable del BCA que las recibe

Documentos Basicos Presentados por el Cliente Nuevo
= Personas juridicas: Estados Contables con sus correspondientes memorias de los
ultimos 3 afios. Auditados por CPN y certificados por CPCE
= Sociedades de hecho: Estado de situacién patrimonial firnado por CPN y
certificados por CPCE.
= Copias de las boletas de aportes previsionales de los ultimos 6 meses (si tiene
empleados) o copia de las boletas de pago de auténomos
= Declaracion Jurada de libre de deuda con DGI
= Datos de la empresa necesarios para realizar la busqueda de informacién en
Veraz:
-Copia de inscripcién de Impuesto a las Ganancias (CU/ T)
- Copia de los DNI de accionistas, directores y apoderados de la empresa

ema de Informacion Veraz




2. CONTROL Y ESTUDIO DE LA DQCUMENTACI()N, ASIGNACION
DE RATING Y PROPONE RESOLUCION

RECEPCION Y CONTROL DEL LEGAJO

Dentro del Area de Riesgos PYME, el Analista verifica que la propuesta este
completa y contenga la documentacién descripta.

Verificara que todas las preguntas contenidas en el cuestionario de CAR, hayan sido
contestadas negativamente o de lo contrario, contengan la debida justificacion.

ANALISIS DE LA DOCUMENTACION

Verificada la documentacion recibida, el Analista de Crédito procede a estudiar los
documentos recibidos y a pronunciarse con respecto a la propuesta de Area
Comercial.

Los procesos a seguir seran ligeramente diferentes segun se trate de una propuesta
de limites de corto plazo o una propuesta de operacién de largo plazo.

CORTO PLAZO (MAX. 1 ANO)

Evaluacion de factores cualitativos y cuantitativos de riesgo de la empresa en funcién
de su rating.

Uso de Tabla de limites maximos para un cliente de rating “A” en funcién del tamafio
y garantias en funcién de limites maximos por tipo de garantia.

En ambos casos se utilizara una tabla de adecuacién de limites segln el rating y se
asignaran los limites maximos por tipo de garantia.

LARGO PLAZO (MAS DE 1 ANO)

Evaluacion de factores cualitativos y cuantitativos de riesgo de la empresa en funcién
- de su rating.

Analisis de los flujos de caja proyectados por el cliente en funcion del analisis del
proyecto de inversion.

En ambos casos se procedera al estudio conjunto de la empresa/proyecto y se
designara el maximo de inversién a financiar.

ASIGNACION DEL RATING

Tanto para las propuestas de limites de corto plazo, como para las propuestas de
operaciones de largo plazo, el primer paso que el Analista realiza es la clasificacién
de la empresa (Asignacion del Rating); a estos efectos se estudian factores
cuantitativos y cualitativos de riesgo.

Evaluacion de factores cuantitativos de riesgo

A partir de los balances recibidos, el analista procede a calcular una serie de ocho
ratios financieros esenciales de la empresa (Vuelco de Balance).

Los factores cuantitativos incluyen los principales indices y relaciones tales como:
liquidez, endeudamiento, rentabilidad, etc.

Indicadores de eficiencia operativa/rentabilidad

VENTAS
Rotacién de Activos S e——— = (veces)
ACTIVOS

B. DE CAMBIO

Rotacién de Inventarios X 360 = (dias)

CMvV



CRED. POR VENTAS

Rotacién de Cobranzas = X 360 =............. (dias)
VENTAS
UTIL. BRUTA
Margen Bruto s/Ventas - X100 =........... (%)
VENTAS
] UTIL. OPERATIVA
Margen de Util. Operativa = X100 =....... (%)
VENTAS
Rentabilidad s/la Inversién (RI) =
UTIL. NETA UTIL. NETA VENTAS ACTIVOS
= X X = s (%)
PATR. NETO VENTAS ACTIVOS PATR. NETO
(MARG. NETO S/VTAS.) X (ROT. DE ACTIVOS) X (LEVERAGE FINANCIERO)
Indicadores de Liguidez
ACTIVOS CORRIENTES
Razén Corriente = = IUUUUUUUUUURRUSRRRR (veces)

PASIVOS CORRIENTES

DISPONIB. + INVERS. TEMP. + CRED. POR VTAS.

Liquidez Inmediata

PASIVOS CORRIENTES
B. DE CAMBIO
Rotacién de Inventarios = X 360 = i, (dias)
CMV

CRED. POR VTAS.
Rotacion de Cobranzas = X 360 S (dias)
VENTAS

Indicadores de Solvencia Patrimonial

PASIVO TOTAL
Indice Endeud. General = = JPUUUURRURR (veces)
PATR. NETO

PASIVO CORRIENTE



Cada uno de estos factores es calificado con letras (A,B,C,D,E) en funcién de rangos
previamente determinados. Por ejemplo, la letra “A’se le asigna a una liquidez
corriente igual o superior a 1,50; mientras que la letra “E” se le asigna a una liquidez
inferior a 1.

Los factores considerados han sido ponderados de distinta manera dentro del
puntaje total posible (100). Por ejemplo, puede indicarse que el ratio de
endeudamiento total (Q7) representa un 20% del total asignado al rating cuantitativo,
mientras que el de liquidez representa un 15%. Esto ha sido definido en funcién de la
importancia atribuida a cada factor al momento de analizar la posiciéon de riesgo del
cliente.

Cada letra asignada a un factor suma un puntaje que se va reduciendo en la medida
en que pasamos de una calificacién A (optima) a una E (regular o mala) segin la
siguiente puntuacién:

A 100
B 80
C 60
D 40
E 20

El puntaje cuantitativo de cada factor se obtiene al multiplicar el valor asignado de
acuerdo a su calificacion por el porcentaje de ponderacion definido para el mismo.
Por ejemplo, si el factor liquidez es A sumara individualmente 15 puntos, resultado de
multiplicar 100 (A) por el 15% (ponderacion asignada al factor liquidez)

El puntaje cuantitativo final se obtiene mediante la simple suma de los valores
individuales obtenidos, segun se indicara en el parrafo anterior.

De acuerdo a los valores que cada ratio adopte y a la ponderacion de cada ratio
entre los ocho, se asigna un puntaje “cuantitativo” a la empresa.

* Generacién operativa netade | 15 [ > 50 * 30y50 * 10y 29 e <0y9 ° <0
Qt caja/ necesidades no
operativas de caja (%)
! Q2 e Crecimiento ventas titimo 5 | >15 e 8y15 e 1y7 ° 0y-5 ]*<-5
ejercicio (%)
a3 ¢ Crecimiento ventas post- 5 |+ >15 e By15 e 1y7 e 0y-5 * <-5
» balance s/mismo periodo
afio anterior (%)
¢ Rentabllidad (*) s/ PN del 10
Q4 dltimo ejerciclo (%)
-Corporativas °>9 °6.01y9 *3.01y6 °0y3 °* <0
-Medianas * >10 °*7.01y10 |e 401y7 *0y4 o <0
-Pequefias e > 11 *801y11 |e501y8 °*0y5 ° <0
* Rentabilidad (*) s/ ventas del 15
tltimo ejercicio (%)
Q5 -Corporativas °>8 *4.01y8 e 201y4 e 0y2 e <0
-Medianas * >0 ° 6.01y9 ° 401y6 °e0y4 ° <0
-Pequeias °* > 10 *701y10 |+ 501y7 e 0y5 ° <0
Q6 |° Liquidez (Razén corriente) 15 |* >1.50 |« 1.21 y1.50 |¢ 1.01y1.20|* 091y 1.00| > <0.90
¢ Ind. Endeud. Global 20
Q7 -Sector Primario * <020 | *020y0.50 | 0.51y1.00]* 1.01y1.20]| » >1.20
-Sector Industria * <040 | » 0.40y0.80 | 0.81y1.30|° 1.31y1.50| » > 1.50
-Sector Comercio/ Se_rvlclosl °©<1.00 | 100y1.50|c 1.50y2.00]|° 2.01y250] ¢ >2.50




Tabla de evaluacion de factores cualitativos de riesgo
Todos los factores que afectan el riesgo crediticio de una empresa no pueden ser
evaluados a traves de ratios financieros.

Los factores cualitativos son calificados por el analista mediante la asignacién de una

letra de acuerdo a los parametros fijados previamente.

Al igual que en el caso anterior algunos factores han sido considerados mas
importantes que otros. Por ejemplo, la tendencia del sector (C3) representa un 25%
del puntaje total cualitativo, cumplimiento de las obligaciones y capacidad gerencial

sumaran un 20% del puntaje total.

El puntaje final se obtiene de la misma forma indicada para los factores cuantitativos.
Existen también factores cualitativos que se evallan segin la tabla incluida a

continuacion.

it
* Cumplimiento de sus 25 *Nunca ha tenido * Nunca ha tenido__¢Nunca ha tenido * Tiene o ha tenidg | ° Tlene o ha tenido
obligaciones crediticias mora mora superior a 15} mora superior a 30 mora superior a 30| mora superior a
(ultimos 12 meses) e Siempre opera dias dias dfas 90 dias |
dentro del limite e Ocaslonalmente | <Ha solicitado exceder |[* Con frecuencla ha | Con frecuencia ha |
c1 » Nunca ha tenido ha solicltacio los limites y ha excedido los excedido los }
atrasos exceder el l{mite mostrado cierta limites y no ha limites r no ha
asignado y ha dificultad para regularizado o con | regularizado o con
regularizado regularizar mucha dificuttad mucha dificultad
puntualmente '
¢ Calidad de la gestién 15 * Gestion altamente |« Gestion calificada |° Gestion correcta * Gestién deficiente, [* Gestién muy
gerencial calificada pero no delegada pero h no delegada en deficiente
» Gerentes en las areas clave Sedarion areas cfave -falta total de
especializados en | Buen sistema de anlr SJ.(jn/ * Sistemas de capacidad
las dreas clave informacion pro;gje%ﬁ\ . informacién malos -no delegada |
¢ Excelente sistema erencial -sin 0{ acion |e Etica profesional en puesfos
de informacién o Etica profesional es %C B2 1za aa » Ha mostrado clave
erencial * Ha mostrado R Soenac Pérdidas en2de |¢ Sistamas de
« Etica profesional rentabllida:d sobre cféve los ultimos 5 afios Informacion
c2 » Ha mostrado ventas durante 3 '%’Stamﬁge incluido el dltimo inexistentes
rentabilidad sobre de los ultimos 5 in on{wﬁ n e Falta de ética
ventas durants los afios incluidos los ﬂg? able = rofesional
altimos 5 afios 2 (ltimos S T » Ha mostrado
Incluido el ditimo PH rado Pérdidas en los
ren E;gﬂﬁ:‘ dltimos 2 afios
obre vqn aa
guante ?s
TS S
aﬁps nciuldo e
uitimo
*Sactor en  Sector en e Sector estable y sin {* Sector en recesidn | ¢ Sector en profunda
* Tendencia del Sector 25 expansion expansion o en aparentes problemas| moderada o recesién
sostenida y sélida desarrollo inicial estructurales Inestable sin * Sin perspectivas de
con buenas/ ultimos afnos) ultimo(s) aho(s) tendencia definida | recuperacion |
excelentes ° Perspectivas  Perspectivas * Sufre actualimente
rentabilidades de futuras busnas estables o en futuro
c3 sus participantes * Pocas (nulas) préximos camblos
*No existe ninguna amenazas de caracter
amenaza interior o estructural de ciert
exterior Importancia
* Posicién competitiva 10 ¢ Participante * Participante con | « Posicién intermedia, |° Participante sin | ¢ Relevancia
' relevante en el cierta relevancia er| sin especiales mayor relevancia serlamente
mercado o el mercado o presiones en el mercado comprometida
segmento en los segmento en los | » Actia como un * Dificultades para hoy yen el
ultimos afios ultimos afos participante mas mantener su futuro préximo
 Capacldad para  Capacidad para posicién * Empresa n vias
Cc4 mantener su mantener su de desaparicion
posicion frente a posicion en
cambios de cierta situaciones
importancia en el normales
sector, antorno o
econom(a
e Acceso a fuentes de 20 * Empresa con * Empresa «ue * Empresa con acceso |* Empresa con * Empresa sin
financiacién facil acceso a opera con bancos | normal en el conjuntoj dificultad para capacidad gara,
financiacién de de primerz y de bancos obtener fuentes de | acceder a Crédito
bancos de segunda linea  Opera princlpal- financiamiento * Financiamiento a
c rimera linea * Soporta cirgas mente con bancos adiclonales través de :
5 °Recurre a la financieras provinclales o de ° Financiamiento a financieras
autofinanciacién normales segunda linea través de dudosas
sin problemas * Eventualmente se financieras,
autofinancia soportando cargas
elevadas
* Entorno Regional 5 ¢ Enlorno/region en |+ Entorno/regién en | » Entorno/ regién * Entorno/ regién » Entorno/reglén en
franca expansién expansion o vias ostable uitimo(s) inestable ultimo(s) | recesién
de forma sostenida de desarrollo afio(s afo(s) * Sin perspsctivas
durante Gltimos ultimo(s) afio(s) * Perspectivas * Perspectivas futuras de
afnos * Buenas estables préximo futuras inclerlas desarrollo/
-Fuertes erspectivas futuro * Falta de recuperaclon
c6 inversiones uturas infraestructura ° Suspension de
publicas/ * Atractivo para inversiones
privadas Inversores privadas/publicas
-Infraestructu- | privados/ publicos
ra sélida
-Incentivos al
desarrollo




Mecanica del calculo del puntaje final a partir de las tablas de

factores cuantitativos y cualitativos.

Cada factor adopta un valor que debe estar comprendido entre uno de los cinco
rangos posibles de la correspondiente tabla. Esto permite asignar a cada factor un
puntaje que varia entre 20 a 100.

Para calcular el puntaje final de la empresa se realiza un promedio ponderado de los
puntajes de todos los factores segln la ponderacién de cada uno de ellos indicada en
la tabla.

Empresa '
Evaluacion Generacion operativa neta de caja/necesidades no operativas de caja (%): 42 % ;
de ratios Crecimiento de ventas del ultimo ejercicio (%): 5 %
Factores cuantitativos Puntaje
Codigo | Factor Ponderacion | 100 |80 | 60 |40 | 20|
Asignacién | Q1 Generacién operativa neta
de de caja/necesidades no  |15% >50 |30y5Q 10y29|0y9| <O|
puntajes operativas de caja (%)
Q2 Crecimiento ventas ultimo | 5% >15 | 8y15 1y7 |0y-§ <-5
ejercicio (%)
Q3
Calculo del Q1=80X 15% =12
promedio Q2=60X5%= 3

ponderado




Transformacion del puntaje en rating crediticio

Una vez determinados los puntajes cualitativos y cuantitativos, se promedian ambas
magnitudes y al resultado obtenido se le asigna un letra que identifica el riesgo

crediticio del cliente.

Esta clasificacion de riesgo mediante una letra se denomina “ratir)g. Dentro de las
categorias definidas por cada letra, existen tres niveles (+,-,0 sin signo), lo que
permite tener una escala mas amplia.

El rating ira acompafiado de un breve comentario del Analista donde constara la
actividad del cliente, la antigiedad de la relacion con el mismo, otros prod_uctos_’o
servicios que el cliente tenga o vaya a contratar con el B.C.A., mercado, snltuaCIon
economico financiera, cumplimiento, dias de venta sobre endeudamiento y
patrimonio, conformacién de patrimonio neto, perspectivas, etc.

el .
S

Riesgo
Normal

Riesgo
Adverso

65-68
61-64
57-60

51-56
45-50
39-44

32-38
26-31
20-25

C+

C
C-

Riesgo muy bueno

Deudor con capacidad de afrontar con poca o
ninguna dificultad circunstancias del mercado

excepcionalmente severas |

Riesgo bueno

Deudor con capacidad de absorber
situaciones fuertemente adversas del mercado |

Riesgo aceptable

Deudor con capacidad de absorber
siluaciones adversas normales del mercado

Riesgo
marginalmente
aceptable

Deudor con aspectos vulnerables que
aconsejan la exigencia de alguna garantia

Riesgo no
aceplable, salvo
excepcion

Deudor con indicadares que sefialan una
vulnerabilidad que afectara seriamente su
capacidad de pago. Sélo serdn otorgadas
extensiones credilicias con garantias reales o
auloliquidables

—_— e S—_— s e U



ASIGNACION DE LIMITES DE CORTO PLAZO
Para aquellas empresas que solicitan financiacién a corto plazo, se calculan los
limites maximos para cada tipo de garantia con la que el cliente pudiera operar.

Limites maximos en funcién del tamaiio y las garantias
Esta tabla refleja las cantidades maximas que el B.C.A. esta dispuesto a prestar a
una empresa de primera linea (rating “A”), de acuerdo a su volumen de ventas y
patrimonio neto.
Se indica un valor maximo para cada tipo de limite (independientes entre si), y un
valor total de la maxima deuda que se podria llegar a asumir con el cliente sumando
todos los tipos de productos.

Crédito BCA <

Grandes e Crédito BCA e Crédito BCA ° e Crédito BCA < |* La suma de las
(>50 MM$) < 100% < 150% 200% 300% financiaciones no
Patrimonio Patrimonio Patrimonio Patrimonio debera superar:
Neto Neto Neto Neto -El 300% del
e Maximo 1 mes | « Maximo 1 mes | » Maximo 2 ¢ Maximo 3 Patrimonio
de ventas de ventas meses de meses de Neto del clientg
‘ ventas ventas -El 15% del
Patrimonio
Neto del BCA
-3 meses de
ventas
Medianas * Crédito BCA e Crédito BCA * Crédito BCA < | * Crédito BCA < |* La sumade las
(10-50 < 100% < 100% 200% 300% financiaciones no
MMS$) Patrimonio Patrimonio Patrimonio Patrimonio debera superar:
Neto Neto Neto Neto -El 300% del
* Maximo 1 mes | ¢ Maximo 1 mes | ¢ Méximo 2 e Maximo 3 Patrimonio
de ventas de ventas meses de meses de Neto del clientg
veritas - ventas -3 meses de
ventas
Pequefas e Crédito BCA < {  Crédito total * Crédito total e Crédito total ° Lasumadelas |
(< 10MMS$) 50% <100% <200% < 300% financiaciones no
Patrimonio Patrimonio Patrimonio Patrimonio debera superar:
Neto Neto Nefo Neto -El 300% del
e Maximo 1 mes | ¢ Maximo 1 mes | ¢ Maximo 2 e Méaximo 3 Patrimonio
de ventas de ventas meses de meses de Neto del clientg
verntas ventas -3 meses de

ventas

* Deberd optarse por el menor parametro de los limites establecidos i



PROPUESTA INNOVADORA

Al indagar las pautas requeridas por el Banco Crédito Argentino para el
otorgamiento del crédito y su forma de evaluacién pude descubrir que a las
condiciones solicitadas les faltaba el realismo de Empresas, que frente a la
manifestacion de la oferta del crédito bancario les era imposible cumplir con una linea
o perfil basico sugerido.

Me encontre con Empresas que no podian obtener prestamos en condiciones
semejantes a las que tienen las grandes comparfiias y que, aun con garantia, el
mismo no era viable.

Todo préstamo sugiere o implica innovacion, inversion, crecimiento, desarrollo
potencial de una Empresa, y porque coartar esa espectativa frente a una serie de
requisitos.

Generalmente la Empresa descubre que le es imposible suministrar la
informacion solicitada, porque su situacién economico/financiera no se lo permite y
necesita una salida, necesita una solucion ...

Al plantear la idea de una Empresa que, suspendio el pago de aportes
previsionales, no presento su declaracién jurada o esta acogida a una moratoria; que
posibilidades podria llegar a tener si los requerimientos para la formacién de una
carpeta de crédito no estdn a su alcance, pero que sus ideas y proyectos serian
viables y netamente rentables frente a un desahogo financiero o ayuda que le
suministraria el banco.

Por eso pense la instrumentacion de un programa de preaprobados para
Empresas cuyo concepto encierra la presuncion de cierta capacidad de pago frente a
la posesion de bienes, productos o condiciones por las cuales una empresa no las
podria obtenerlas si no posee determinado ingreso el cual se presupone para este
caso.

Lo innovador es que esto no esta en vigencia y lo he propuesto a las
autoridades del B.C.A. para personas juridicas, ya que este criterio se tiene en
cuenta solo para personas fisicas (banca individuos) para la obtencion del crédito. Lo
beneficioso es que frente a la situacidn mencionada la Empresa accede a productos
de riesgo crediticio sin la necedad de la presentacion de:

= Copias de las boletas de aportes previsionales de los Ultimos 6 meses (si tiene
empleados) o copia de las boletas de pago de auténomos
= Declaracién Jurada de libre de deuda con DGI
= Datos de la empresa necesarios para realizar la busqueda de informacién en
Veraz (solo sera para saber antecedentes que, cumplido el plazo sancionatorio, no
repercutira en la decision crediticia):
-Copia de inscripcién de Impuesto a las Ganancias (CUIT)
- Copia de los DN/ de accionistas, directores y apoderados de la empresa
Solo datos basicos de identificacion legal.



INSTRUMENTACION DEL PROGRAMA DE PREAPROBADOS PARA
EMPRESAS.-

Las empresas que estén en condiciones de acceder a los productos bancarios deben
en todos los casos, ademas de cumplir con las condiciones y requisitos establecidos
por el programa, cubrir declarativamente las condiciones minimas vigentes para el
producto que solicitan.

Tener en cuenta que el hecho de ingresar a través de un programa preaprobado no
excluye al solicitante de la presentacion de la documentacion legal basica requerida.

El lanzamiento de este programa tiene como objetivo: mejorar y obtener un mejor
posicionamiento en el mercado a través de la captacion masiva de nuevas empresas
por medio de un proceso comercial y crediticio simple y agil.

Todo individuo que requiera de limites superiores a los establecidos se excluira
también del programa y se procesara de acuerdo a las normas vigentes para tramites
normales.

1.- PROPIETARIOS DE BIENES INMUEBLES

La superficie cubierta del bien debe ser, como minimo, 6.000 m2.-

Ademas dicho bien debe estar libre de gravamen.

Los inmuebles deben haber sido adquiridos por compra del titular. Se excluyen los
inmuebles recibidos por herencia, donacion, etc.

Documentacién: Fotocopia de titulo de propiedad del bien, a nombre
del solicitante.
Fotocopia de los 3 dltimos vencimientos del impuesto
inmobiliario con constancia de pago de los mismos.

2.-PROPIETARIOS DE MAQUINARIAS INDUSTRIALES (VERIFICACION DEL
VALOR DE MERCADO EN FUNCION DE LA ACTIVIDAD REALIZADA POR LA
EMPRESA)

Valor actual del bien $ 200.000, libre de gravamen.
Puede integrarse dicho monto con 3 maquinarias de antigliedad no mayor a 10 afios.

Documentacién: Fotocopia del titulo de propiedad del bien, a nombre
del solicitante o factura de compra acreditando la
posesion del mismo a nombre de la empresa.
Si fuese maquinaria susceptible de patentamiento,
fotocopia de los tres ultimos vencimientos de patente
con constancia de pago de los mismos.

3.-TITULARES DE POLIZAS DE SEGURO

Empresas que abonen cuota mensual minima de $ 310, o equivalente anual, con
antigliedad minima de 2 anos, sin registrar deuda vencida impaga.

Documentacién: Fotocopia de la poliza de seguro o del certificado de
cobertura, donde conste fecha de origen y de los 3
ultimos recibos de pago.




4.- TITULARES DE CUENTAS CORRIENTES CON ACUERDO DE SOBREGIRO
DE LOS SIGUIENTES BANCOS: CITIBANK, RIO, BOSTON, FRANCES,
DEUTSCHE, GALICIA, LLOYDS, QUILMES, ROBERTS.

El acuerdo vigente debe ser mayor o igual a $ 5.000, la cuenta registrar una
antigliedad minima de 1 afio y no poseer, en los Ultimos 3 meses, excesos superiores
al 10% del limite aprobado.

Documentacién: Fotocopia de los Ultimos 3 resumenes de cuenta
donde figure el monto del acuerdo otorgado yla
utilizacién de dicho limite.

5.- INDICE DE LIQUIDEZ (RAZON CORRIENTE) IGUAL A 1.15

Documentacion: Estado de Situacién Patrimonial

6.- CRECIMIENTO DE VENTAS ULTIMO EJERCICIO (%) IGUAL A DOS

Documentacién: Estado de Resultados (3 periodos consecutivos)

7.- TENDENCIA DEL SECTOR

(SECTOR ESTABLE Y SIN APARENTES PROBLEMAS ESTRUCTURALES -
ULTIMOS ANOS- Y PERSPECTIVAS)

PUNTAJE DE 60 SEGUN FACTORES CUALITATIVOS PONDERACION DE 25 %

Documentacién: Informacion del sector en funcién de medios
periodisticos y camaras/agrupaciones respectivas.




CONCLUSION

Hasta hace unos dos afios, el banco que ofrecia créditos a las empresas se
conformaba con ver sus balances. Ahora para evaluar la marcha del negocio quiere
conocer la cocina y hasta los pensamientos de sus duefios.

Antes de pedir ayuda al banco conviene tener en claro el ABC del negocio
para no desalentarse por la catarata de explicaciones que pide.

Frases como “los bancos les dan el paraguas a las empresas cuando sale el
sol y se lo quitan cuando llueve’ estan fundadas en las malas experiencias que
ocurren cuando las empresas, no hacen los deberes o cuando se precipitan
situaciones no previstas a tiempo. O cuando los empresarios se niegan a mostrarle al
banco todo lo que son y como lo manejan.

Tal como ocurre desde el inicio de la actividad, el mejor negocio para un
banco es prestar bien y cobrar a tiempo, para poder represtar otra vez. Esta cadena
depende de la informacién que las empresas le brinden al banco, para que este
pueda evaluar de modo correcto su capacidad de pago que esta directamente
relacionada con los riesgos que ellos asumen en el manejo de su negocio.

Los estados contables siguen siendo la informacién basica necesaria para la
realizacion del analisis de riesgo, pero no es el Unico factor que ponderan. Los
balances son el reflejo cuantitativo del negocio y manifiestan los efectos de las
politicas y decisiones de la empresa en un contexto determinado. Hasta hace un par
de afios era la Unica informacién que requeria para otorgar un crédito.

Hoy en dia, con las malas experiencias de dibujos contables que encubrian
situaciones terminales y con el cambio de condiciones de la economia, el banco
necesita conocer el motivo, destino del crédito y mucho mas de la empresa:

- el corazon del negocio y sus perspectivas;

- los factores de riesgo internos y externos a los cuales esta sometida (del contexto
nacional e internacional, operativos y financieros y de financiacién del negocio);

- el estilo de quienes la manejan y

- la informacion que poseen para tomar decisiones.

En los ultimos afios, las empresas se vienen enfrentando a nuevas realidades
tanto en el orden nacional e internacional. La decisién empresaria tiene que
adaptarse indefectiblemente a una visién amplia de los mercados, caracterizados por
su alta competitividad, apertura y globalizacion.

En los tiempos que corren esta claro que, para darle su asistencia crediticia, el
banco busca que las PyMES le abran su empresa, porque no pueden tener
incertidumbres, debe haber sinceramiento en todo tipo de cuestién y si no puede
abrirle las puertas es porque todavia esta por izquierda.

Las empresas marplatenses han cambiado su éptica, de ser netamente
familiares y cerradas, se han dado cuenta que la Unica salida era comunicarse dentro
de la misma empresa y salir a ver que pasaba en el mercado adaptandose a los
cambios del medio y de ser necesario pedir ayuda a un consultor externo que le
solucione problemas familiares, comerciales, administrativos, financieros, etc.

La oferta del crédito esta latente para quienes estén dispuestos a aceptar las pautas
requeridas para la viabilidad de la financiacién de la empresa...



LA RESPUESTA A NUESTRO PROBLEMA, INICIALMENTE
PLANTEADO, PUEDE SER SOLUCIONADA SIGUIENDO ESTA GUIA
PRACTICA PARA APROBAR EL TEST BANCARIO:

= Que el cliente conozca su negocio, su competencia y su mercado: cantidad,
calidad y evolucién de la demanda, etc..

= Que conozca y valore a sus clientes como su principal activo.

= Que su plan de inversiones tenga que ver con la naturaleza, cantidad y calidad de
la demanda y lo haga fuertemente competitivo.

= Que sepa como afecta la apertura a los mercados mundiales y a la globalizacién
de la economia y que tenga una empresa que se adapte al contexto.

= Que su rentabilidad este originada preferentemente en su competitividad.

= Que la estructura de costos fijos agregue valor y no sea un freno para la
productividad.

= Que su empresa este en condiciones de financiar estructuralmente su evolucién y
su crecimiento: el crédito es un insumo como puede serlo la materia prima, pero
no es en si mismo un generador de utilidades.

= Que el cliente tenga toda la informacién que necesita y que le proporcione también
a su banco la que el necesita para que realice un mejor andlisis y lo ayude con su
recomendacion.
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