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RESUMEN

El mundo moderno que habitamos hace mas dinamico el intercambio
comercial, lo que a su vez también agiliza las transacciones de dinero, las
entidades Bancarias, consientes de ellos disefian nuevos productos vy

servicios que faciliten dichas transacciones

Uno de estos nuevos productos y servicios es la Confirmacién de pagos 6
Confirming Se trata de un producto especialmente disefiado para aquellas
empresas que desean agilizar las gestiones administrativas de los sistemas
tradicionales de pagos tales como: letras de cambio, pagarés, recibos y

cheques.

Dicho compromiso la asume el Banco y les propone a los proveedores
el adelanto del pago a una tasa de interés acordada previamente. Esta
mecanica beneficia a la empresa cliente (que simplifica sus procesos
administrativos de pago) y al proveedor (que tiene la opcién de contar

con liquidez para sus actividades.

A continuacion el trabajo describira los pasos desarrollados por una
entidad financiera local para sistematizar cuatro procedimientos en la

puesta en marcha de este nuevo producto financiero



INTRODUCCION

El BBVA Banco Continental, siguiendo con su programa de
posicionamiento de mercado, aprobd el desarrollo de un nuevo producto
financiero de Banca Corporativa denominado Confirmacion de Pagos, al que
en adelante denominaremos Confirming, un producto para empresas que
cuentan con gran numero de proveedores a los cuales se les abona el pago

en un periodo de tiempo definido.

En ese marco, el presente trabajo tiene como objetivo principal
describir el procedimiento para mecanizar el flujo de trabajo y por lo cual se

esta estructurando en seis items.

En el primer item se explica o describe los antecedentes destacando

que es lo que origina el problema a resolver

En el item 2, se presentan definiciones del producto, las ventajas y
desventajas para las organizaciones involucradas asi como un glosario de

los términos empleados en el presente trabajo.

Seguidamente en el item 3 se muestran los resultados del negocio
desde el inicio de las operaciones donde se podra notar la conveniencia de
seguir con dicho programa y mecanizar el proceso para poder abastecer la

demanda del mercado.



El item 4 describe los problemas originados por la implementacion
empirica de los procesos el mayor trabajo operativo a areas que no
corresponde y la imposibilidad de extender la cobertura del producto a otros

clientes a pesar que existe una demanda para ello.

A continuacion el item 5 describe los pasos realizados para corregir la
situacion, los pasos que se centran en el desarrollo de un sistema
informatico foraneo y la adaptacién de los procesos a dicho sistema (El
presente trabajo solo describe los 4 procesos principales), luego se realiza

una resumida descripcidén resumida del sistema.

Finalmente el trabajo concluye que la implementacion del nuevo
procedimiento agiliza los procesos y permite una completa penetracion en el
mercado y se recomienda la completa colaboracion entre areas para que la

implementacion sea lo mas rapida posible.



CAPITULO |

ANTECEDENTES.

El producto financiero Confirmaciéon de Pagos o Confirming
como sera llamado en adelante fue implementado por un Banco
competidor, para lo cual el BBVA decidié implementar dicho producto

para mantenerse dentro de las expectativas del mercado.

El cronograma de implementacién propuesto que contenia el
desarrollo del sistema y capacitaciones era bastante extenso, por lo
qgue se optd por una solucion alternativa temporal que consistia en un

programa piloto con un control 100% manual

A falta de personal calificado sobre el funcionamiento del
producto se opté por involucrar a las personas que disefaron el
producto, en este caso las areas de Desarrollo de Productos y Banca
Corporativa (El Back Office, encargado de la parte operativa). Que se
encargarian de todo el proceso, es decir, la suscripcion, puesta en

marcha y mantenimiento del sistema

El inicio de este programa piloto fue con dos clientes grandes
de Banca corporativa, los cuales no requeria de mayor analisis acerca

de su liquidez y cumplimiento de compromisos.

Para no complicar la labor operativa, el programa estableci6

unas condiciones rigidas para que la labor fuera mas controlable,



como limitar el endeudamiento del cliente y establecer parametros a
los proveedores, como por ejemplo tener una cuenta activa en el

Banco y contar con facturas superiores a determinado monto.

Sin embargo debido a la presion del area comercial (que
requeria ofrecer el producto a sus clientes) y de los cliente (que
requeria mas flexibilidad en los parametros definidos) se flexibilizd
dichos parametros, lo que trajo a su vez un incremento en la carga
laboral del area de desarrollo de Productos y el Back Office que

seguian contando unicamente de una hoja de calculo para el control.

Estos problemas se hicieron visibles en unos pocos meses por
lo que se acelero el cronograma oficial de puesta en marcha. Se
adquirié un Software corporativo para la mecanizacion del proceso,

que debio ser adaptado a nuestra realidad.

Teniendo en cuenta la problematica generada por el Confirming
la adaptacion del Sistema debera realizarse cubriendo caracteristicas
de flexibilidad y modularidad, de forma que se facilite al maximo la
realizacion de las eventuales adaptaciones a nuevas condiciones del
mercado o especificaciones de la casa matriz.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 Definiciones.

A continuacion describimos los términos mas utilizados
en el presente trabajo para describir las areas y procesos

involucrados.

Ejecutivo de cuenta: Es el ejecutivo de atencién al cliente,

o}

en este caso son grandes empresas O corporaciones.

o Desarrollo de Productos: Area dependiente de marketing

encargada del estudio de nuevos productos y servicios

financieros, para ello esta en contacto con los clientes.

o Organizacion: Es el area compuesta por Meétodos y
Sistemas encargada del analisis de procedimientos, las

pruebas respectivas y el soporte informatico del caso.

o BackOffice: Es el encargado de la parte operativa de
diversas operaciones financieras de Banca empresas y

corporativa, como registro de garantias, fideicomisos, etc.

o Host: Es el computador principal que ejecuta las diversas

operaciones bancarias llevadas a cabo en el dia como en la



noche (Procesos en Batch o lotes, Ej. Pago de haberes,

transferencias, operaciones de banca electronica, etc)

o Unidad de procesos: Es el area encargada de controlar los

procesos masivos y sus respectivas incidencias.

2.2 Confirming.

El sistema electrénico de pago a Proveedores que le
permite agilizar las gestiones de pago de facturas, con la
posibilidad de ofrecer a sus Proveedores el anticipo de las
mismas a una tasa determinada. A continuacién la figura 1 (Ver

pag. 14) siguiente detalla su definicion.

Mercancia y Factura

------- e

|
A C
I
I
B . A
I
Entidad Financiera |.
Disefio propio Jul 2004
A. Una vez recibida la factura y la mercancia el cliente:

* |Informa al Banco de la conformidad de la factura
* |nforma al Banco de las condiciones e importes a pagar

al proveedor.

B. Una vez recibido aviso del cliente, la entidad financiera>

= Notifica al proveedor la confirmacién de su factura.



* Le indicalos costes y condiciones del anticipo de la
misma.
= El proveedor puede o bien anticipar o esperar al

vencimiento.

C. El cliente de la entidad financiera puede recibir:
* Financiacion para el pago de dicha factura.
= Comisiones sobre los importes anticipados por sus

proveedores.

A priori parece que ceder nuestros pagos a un tercero no
tiene mucho sentido, habida cuenta de que dicho tercero lo que
adquiere es una obligaciéon de pago, sin embargo podemos
afirmar que esto es un negocio para ambas partes. Vamos a

verlo a través de un ejemplo.

Supongamos que nuestra empresa tiene capacidad de
disponer de un periodo de pago muy alto, entre 90 y 180 dias,
y que por su trayectoria, es de reconocida solvencia.
Evidentemente esta empresa trabajara con una entidad
financiera que por su experiencia tiene claro que siempre que
aceptamos una mercancia o servicio pagamos nuestra factura.

En esta situacién para la entidad financiera gestionar
nuestros pagos puede ser un gran negocio ya que dicha
entidad conoce nuestra capacidad de pago y solvencia a la vez
gue puesto que nosotros tenemos un periodo de pago muy alto
es posible que una buena parte de nuestros proveedores

anticipen en cobro de sus facturas.

Por lo que dicha entidad, el gestionar nuestros pagos se
convierte en una nueva fuente de negocio ya que por un lado

nos puede financiar a nosotros en el momento del vencimiento



del pago y a la vez puede ofrecer a nuestros proveedores la

posibilidad ed anticipar el cobro sin tener que firmar con ellos

ninguna poliza de garantia.

Evidentemente cuando se cumplen los requisitos

senaiados para la empresa en el ejemplo la gestidbn de pagos

€es un gran I'IGQOCiO.

2.2.1

2.2.2

Costes Involucrados.

En el apartado de los costos debemos distinguir entre
aquellos soportados por la empresa confirmadora,

cliente, y los soportados por el proveedor.

Empresa confirmadora: En el caso de la empresa

confirmadora esta sélo habra de soportar el coste del
afianzamiento de los pagos cedidos a la entidad asi
como los intereses que se devenguen como
consecuencia de la financiacion de los pagos realizados
en el momento del vencimiento de los mismos.

Proveedor: El proveedor tan sélo debera hacer frente a
los costos financieros que suponga el anticipo del cobro.
Esto no quiere decir que para el proveedor la operaciéon
no sea ventajosa ya que dicho coste suele ser inferior al

coste de un anticipo o descuento tradicional.

Inconvenientes.

Cliente: Aunque mantiene la iniciativa del pago, se obliga
a trabajar con una determinada entidad, lo que le resta

capacidad de maniobra.
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Proveedor: Pierde la iniciativa en el cobro, cediéndosela

a sus clientes

Entidad: Concentra una gran cantidad de riesgo

financiero en un solo cliente lo que en caso de

dificultades puede ser un grave problema.

Ventajas

2.2.31

Para el cliente Confirming

Ahorro: Reduccion de gastos
administrativos por gestion de pago a
Proveedores, manipulacion de
documentos, emision de  cheques,
mensajero, etc.

Eficiencia: Mejora su gestion de tesoreria.
Imagen: Refuerza la relacion de su
empresa con sus Proveedores.

Poder de Negociaciéon: Mejora su
posicidbn negociadora frente a sus
Proveedores al conseguirles
indirectamente  liquidez a tasas
preferenciales.

Seguridad: Evita el traslado de dinero en
efectivo, cheques y documentos.
Informacion: Acceso a informacion en linea
de sus cuentas por pagar, notas de crédito

y débito, entre otros.



2.2.3.2

Para el Proveedor

Liquidez: Posibilidad de anticipar Ila
cobranza de sus ventas al crédito de forma
rapida y sencilla, a su vez elimina el riesgo
que quedar impago.

Ahorro: Acceso a tasas preferenciales,
menores que el Factoring tradicional.
Reduce gastos al simplificar los procesos
administrativos de cobranza.

Seguridad: Cobranza asegurada en la
fecha acordada.

Conveniencia: No consume lineas de

crédito bancarias.

2.2.4 Obligaciones.

2.2.41

Del Cliente

Enviar al BANCO la relacion de facturas
emitidas por sus proveedores
mencionando los montos (netos de
retencion de IGV y notas de crédito)

No modificar el monto ni las fechas de
pago de los créditos sin previa autorizacion
del BANCO.

Garantizar la validez y legitimidad de la
informacién enviada de facturas
declarando que no existe gravamen ni
embargo alguno relacionado con la venta

de los bienes o prestacion de los servicios.



2.3

e Pagar al BANCO el importe de las facturas
de los proveedores a su vencimiento.

e Los documentos no podran estar vencidos
u originados en operaciones de

financiamiento con entidades financieras.

2.24.2 Del Banco

e Recibir la relacion de facturas confirmadas
por éste dentro del Limite establecido.

e La contabilizacion y el control de los
créditos a cargo del cliente

e El pago a los proveedores del cliente de
los créditos a cargo de éste que se
encuentren incluidos en la relacion de

pagos a través de abono

Esquema Operativo

El esquema operativo del confirming consiste en la
cesion de facturas por parte del cliente al Banco, para gue
este ultimo se encargue de los pagos respectivos ya sea
en la fecha de vencimiento de las facturas (Si no hay
financiamiento) 6 abono automatico (Con financiamiento).
A la fecha de vencimiento de las facturas se hace el cargo

respectivo a la cuenta del cliente.

El cliente Confirming recibe como beneficio del
“Factoring Indirecto” realizado a sus proveedores un reparto de
la comisidbn cobrada a cada proveedor que acepta el

financiamiento. Adicionalmente el Contrato Confirming no tiene



ninguna comision ni coste para el cliente. A continuacion

describimos la figura 2.

o (1): El cliente envia al Banco la relacion de facturas a pagar,

con los montos y fechas de vencimiento respectivos

Cliente Confirming
<+«
'y
(2) Avisa sobre pago y ofrece (3A)
Compra de Facturas Adelanta
(1) Envia Relacion de Fondos
Pago a (Abono/)
Proveedores
(monto + fecha de
pago)
Anticipo?
—_—
(4) Carga Cuenta en
fecha indicada —
(3B) Efectua Pagos en
fechas indicadas
BANCO (Abono)
Figura 2: Esquema operativo de la Confirmacion
de pagos (Confirming)
Fuente: Manual Confirming (Dpto de Capacitacion BBVA) Jul 2004

o (2): El banco se comunica con cada uno de los proveedores

y les ofrece la compra de la factura (Factoring) a una tasa



de interés establecida, y separa los proveedores con y sin

financiamiento.

(3 A): Las facturas de los proveedores con financiamientos
se les abona inmediatamente el monto de la factura menos
la comision del Banco pactada anteriormente

(3 B): Las facturas de proveedores sin financiamiento
permanecen en espera hasta el dia de vencimiento donde

sera cancelada por el importe original

(4): Adicionalmente en las fechas de vencimiento de las
facturas el Banco carga de la cuenta del cliente el monto de
la factura respectiva y a fin de mes abona el reparto de la

comisiéon pactado en el contrato.



CAPITULO Il

RESULTADOS DE LOS CLIENTES DEL CONFIRMING

En la fase de apertura del servicio se inicio trabajando con dos
empresas corporativas: Wong y Cobra teniendo en espera a
importantes empresas del mercado como Telefonica, Plaza Vea, Luz
del Sur, etc. Tomando como referencia el ano 2003 se obtuvo la

siguiente tabla de ingresos totales por Confirming.

Ing. Totales Facturas Facturas
Mes Soles Financiadas No
Millones Financiadas

Ene 4.556 3.318 1.238
Feb 6.175 4.817 1.358
Mar 6.563 4.066 2.497
Abr. 2.729 2,715 0.014
May 3.260 3.252 0.008
Jun 2.740 2.704 0.036
Hul 2.944 2.937 0.007
Ago 3.548 3.275 0.273
Set 5.230 4.267 0.963
Oct 7.669 7.615 0.054
INov 4.987 4.840 0.147
Dic 10.126 9.285 0.841
[ Tot | 60.527] 53.091] 7.436]

Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004



Ordenando estos resultados, obtenemos las figuras 3 y 4,

donde se puede dar la siguiente interpretacion:

10,000

8000

6.000

Q (Millones S/.)

4.000

2.000

0.000

mmm No Fmmanciadas

Financiadas

Fuente: Banca Corporativa BBVA

OFinanciadas

B Financiadas
No

87.7%

Fisura 4: Facturas Financiadas (Total 2003)

Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004

Figura 3 Ingresos Totales Periodo 2003 |

Mar 2004



Como apreciamos en el figura 3 el 87.7% de los proveedores
eligen el abono de las facturas antes de la fecha de vencimiento
debido a que las facturas tienen fechas de vencimiento que van de
uno a tres meses. Ademas de la necesidad de las empresas de contar

con el efectivo necesario para seguir con su desempeno.

El figura 4 nos resume el comportamiento mensual de ingreso

de facturas para el confirming en soles

Clientes Iniciales

Como se trabaja con clientes corporativos, la negociacion de
tasas de interés a proveedores y repartos es individualizada. A
continuacién hacemos una breve descripcién de los dos primeros

clientes.

Grupo Wong.

Una de las principales cadenas de supermercados del
pais y principal cliente confirming, cuenta con mas de 500
proveedores de todas las lineas de productos de comercializan.
Las facturas de sus proveedores tienen un vencimiento que va
desde los 60 a 90 dias.

El 100% de los proveedores tanto en soles como doélares
se han adherido a la modalidad de pago adelantado, ya que las
facturas oscilan entre los 60 y 90 dias de vencimiento, se cobra
entre el 16 y 18% por el adelanto del pago —Dependiendo del
nivel y negociacion de cada proveedor- y el reparto de
ganancias es del 15% para Wong. Las Figuras 5 y 6 muestran

el nivel de ingresos en soles y dolares en el 2003.



Tabla de Ingresos por el “Confirming” durante el aiio 2003
Cliente Wong. Soles v Dolares

Ingreso de Facturas
Mes Soles Dolares
Millones Miles
Ene 0.753 34.401
Feb. 3.419 33.044
Mar 2.791 50.104
Abr. 1.369 336.355
May 2.030 855.341
Jun 1.604 434417
Jul 1.433 326.601
Ago 1.853 688.134
Set 2.205 272.980
Oct 6.421 312.101
Nov. 2.923 72.235
Dic. 4.692 421.927
Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004
7.000
6.000
[
5.000
..;3.
| £ 4.000
o
=
= 3.000
@
2.000 -
1.000 -
0.000 +——
Mes
Figura S: Facturas en Soles 2003
Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004

El 100% de los proveedores tanto en soles como délares
se han adherido a la modalidad de pago adelantado, ya que las

facturas oscilan entre los 60 y 90 dias de vencimiento, se cobra
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entre el 16 y 18% por el adelanto del pago —Dependiendo del
nivel y negociacidon de cada proveedor- y el reparto de
ganancias es del 15% para Wong. Las Figuras 5 y 6 muestran

el nivel de ingresos en soles y dolares en el 2003.

No se aprecia una tendencia definida a través del tiempo
ya que intervienen otros factores como la estacionalidad de

diversos productos, asi como las campanas que organice la

empresa.
900.000 855.341
800.000
688.134
700.000 ey ST R AT |
600.000
é o Bty | = 421.927
- 400.000 336355 | 1 | 326601 55101
300.000 _i_ =] 3 272980 -
200.000 t+——m————— ]-—~ s ; Jl
72.235
100000 35:301'3’3:014'50:1’94’“ T — - - —
0.000 E=_ = _[F __D__ M
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
mes
Figura 6: Facturas en Dolares 2003
Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004

Grupo Cobra.

Importante empresa sub contratista y segundo cliente
Confirming realizan trabajos para Sedapal. Luz del Sur,
Telefonica,etc. Para ello, a su vez sub contratan a otras

medianas y pequenas empresas, las facturas de sus

22



proveedores tienen un vencimiento de 30 a 45 dias por lo que
un 74% de los proveedores escogen el pago adelantado de

facturas como vemos en el grafico 7

Esta empresa se preocupa por sus proveedores Yy
negocio una tasa unica de interés para todos del 11%. De los
ingresos totales el 4% se abona a Cobra —Este porcentaje
menor, es por el movimiento de la empresa- y el resto es la
ganancia del banco, a continuacion el grafico 8 nos muestra la

evolucion durante el ano 2003.

Mes | Ingreso de Financiadas No
Facturas Financiadas
Ene 3.803 2.565 1.238
Feb. 2.756 1.398 1.358
Mar 3.772 1.275 2.497
Abr. 1.360 1.346 0.014
May 1.230 1.222 0.008
Jun. 1.136 1.100 0.036
Jul. 1.511 1.504 0.007
Ago 1.695 1.422 0.273
Set 3.025 2.062 0.963
Oct 1.248 1.194 0.054
Nov 2.064 1.917 0.147
Dic 5.434 4.593 0.841
[ Tot | 29.034] 21.598] 7.436

Tabla de Ingresos por el “Confirming” durante el afio 2003
Cliente: Cobra. Solo Soles

Fuente: Banca Corporativa BBVA Mar 2004
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CAPITULO IV

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Como se menciondé en los antecedentes se confeccioné un
cronograma de puesta en marcha del proyecto Confirming, pero ante
el avance de la competencia el BBVA decidié implementar el producto
a la brevedad, se optd por un procedimiento temporal y empirico que

funcionara hasta la implementacion del procedimiento final.

La implementacion empirica del proceso trajo una serie de
problemas que seran explicados al final del item, a continuacion
describimos los procesos basicos que fueron estudiados en el

presente trabajo

41 Descripcion

Para el presente trabajo se tomo en consideracion los
procesos que tienen que ver con la parte comercial, por lo que
no se consideran otros procesos como la contabilidad por

ejemplo. asi tenemos los siguientes:

24



411

Suscripcion de contrato.

El cliente negocia con su respectivo ejecutivo de
cuenta las tarifas, reparto de intereses y limite
maximo de endeudamiento. El cliente a su vez

proporciona la informacioén requerida por el Banco

El ejecutivo de cuenta prepara un informe triplicado
uno es llevado al area de riesgos para su revision,
una copia para el area de desarrollo de productos y

la ultima es archivada por el ejecutivo.

El area de riesgos aprueba o rechaza las tarifas. En
ambos casos informa el resultado al ejecutivo de
cuenta y al area de desarrollo de productos. En caso
de rechazo de la propuesta se re negocia con el
cliente. En caso de la importancia de este y tenga
ventajas adicionales, se consulta con el

departamento legal.

Si los parametros son aprobados se emite la
garantia respectiva. Y se informa al ejecutivo de

cuenta y al area de desarrollo de producto

El ejecutivo de cuenta informa al cliente la aprobacion

de los parametros y suscribe el contrato respectivo
Una vez firmado el contrato el cliente emite el listado

de proveedores que cobraran sus facturas dentro del

confirming

25



Firma el
contrato v
lo regresa.

quedandose
con una
copia

Negocia
limites v
reparto

Bance

Ejec de Cta Solo para
condiciones

especiales

Area Legal

1€

Emite
contrato
vioenvia
al chente
para su

firma

Analiza
propuesta

Anahiza
propuesta

Emite la garantia v
lo retorna al

ejecutivo de cuenta

Informa a
Desarrollo de
productos
quien se
encarga de la

coordinacion Tuforma al Back

Office. encargado de la
parte operativa

Backoffice

Desarrollo de productos
Figura 8: Suscripciéon de contrato
manual
Diseno Propio Jul 2004
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El ejecutivo de cuenta abre un file del cliente con
toda la documentacion presentada y emite la relacién
de clientes a desarrollo de productos para que los

ingrese a su Base de datos (Una tabla Excel)
Por ultimo Desarrollo de productos se comunica con

el cliente para que le envie la relacidn de facturas con

sus respectivos montos via e-mail

La figura 8 aprecia el esquema del proceso descrito

4.1.2 Financiacion permanente de proveedores.

El ejecutivo de cuenta emite una carta a cada
proveedor informandoles que el Banco sera el
encargado de pagar sus facturas y que hay la
posibilidad de comprarles las facturas (Factoring) a
una tasa determinada, llenando un formato adjunto a

la carta.

El proveedor tiene dos dias para responder la carta,
en caso de no responderla se asume que no desea la
financiacion y la factura sera paga en la fecha de

vencimiento

En caso de aceptar la financiacion, responde la carta
al ejecutivo de cuenta que informa a desarrollo de
productos que separa los proveedores que tienen
financiacion, con los que no y los ingresa a su Base
de datos (Excel) y envia una copia al Back Office de

banca Corporativa.



Banco
Ejecutivo de Cta

Informa a
Desarrollo de

Proveedor
Enute carta de ofrecinuento P
de adelanto de pago 55':'[
= - U B

Decide si
desea el pago
adelantado o
St decide responde la carta a la fecha
con la confornudad de la tasa

productos planteada
quien se Acepla
encarga de la
coordinacion Si quiere el
pago en
vencinuento
no contesta la
v Informa al Back carta

OfTice. encargado de la
parte operativa

Desarrollo de productos

Figura 9. Financiamiento permanente de

D

Backoffice

proveedores (Manual

Fuente: Diseiio Propio

Mar 2004

El Back Office de Banca Corporativa realiza los
abonos respectivos a los proveedores con
financiamiento y debe hacer un control diario y
manual de las fechas de vencimiento de las facturas

de proveedores que no tienen financiamiento.

La figura 9 se aprecia el esquema del proceso
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4.1.3 Ingreso de nuevos proveedores.

e El cliente presenta una carta al ejecutivo de cuenta
con la relacion de nuevos proveedores que seran

participes del Confirming

Cliente Presenta una carta con
los nuevos proveedores
participes de Confirmiug

Informa a
Desarrollo de
productos
quieu se

Backoffice ) encarga de la
Informa al Back coordinacion

Office. encargado de la
parte operativa

-
Separa a los Desarrollo de productos
proveedores con
v sin financiacion Se abona al recibir la
automatica ${  factura con un Dcto
segun la fecha de pago
St
No Se abona el monto
g total a la fecha de
vencimuento

Figura 10: Ingreso de nuevos proveedores
(Proceso manual)

Fuente: Disefio Propio Mar 2004
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El ejecutivo de cuenta archiva la carta con el resto de
la documentacion y repite el procedimiento 5.2.2,

Financiamiento permanente de proveedores

Por ultimo emite un informe con los proveedores que
aceptaron y no la financiaciéon la que sera enviada a
desarrollo de productos y al back Office de banca

Corporativa

En la figura 10 se muestra el esquema del proceso

4.1.4 Procesamiento de Facturas.

El cliente emite su listado de facturas y fechas de

pago, con el monto total de la remesa.

Desarrollo de productos recibe la remesa, revisa la
suma de los montos y la regresa al cliente por mail
como forma de cargo, este a su vez emite la
confirmacion del monto total de la remesa, asi como

el detalle.

El Banco revisa el monto total de las facturas con
financiamiento y calcula la deuda total del cliente

mediante la formula

Deuda
Total

— Deuda Suma de Fact_uras
' Anterior + nueva === vencidasy
remesa cobradas
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e En caso que la deuda total exceda el limite
Confirming se rechaza la remesa y se informa al
cliente, el que elaborara otra remesa repitiendose el

mismo procedimiento.

e Si no se excede el limite Confirming se calcula el

interés de descuento del proveedor con la formula:

iperiodo = ( 1 + iAnual) (#dias/360) _ 1

Valor Nominal de fact Valor
1+ iPeriodo - Descontado

Valor Nom Valor EE— Interes
Factura descontado

e Prepara un informe separando los proveedores con y

sin financiamiento.
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Retorna para que el cliecnte enuta
una nueva lista

Enmute hsta de Banco
facturas \

fechas (Iv_: Des de prod Mo
pago (mail) : |

Conforme
Revisa si r
Revisa # - excede linute Si
provy Confirming
monto v g
regresa Prepara informe
CoMmo carg( separando
proveedores con
financiacion y
Separa s financiacion
proveedores
Regresa con v sm

financiacion Backoffice

Ingresa a una
base de datos

Procede a los \
> abonos con el |

respectivo dcto |/ ‘\l

Revision daria v
espera a la fecha
linite para hacer los |
abonos completos

Figura 11: Procesamiento de Facturas
(Proceso manual)

Diseno Propio Jul 2004
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4.2

e Envia el informe (tabla Excel) al Back Office de banca
corporativa que revisa la informacion y separa los
proveedores con financiacion a los que se les
abonara el valor descontado inmediatamente. A los
proveedores sin financiamiento se colocan en una
Base de datos ordenados por fecha de Vencimiento,
una vez producido esto se abona el monto total en la

cuenta respectiva.

e A fin de mes abona en la cuenta del cliente el
porcentaje de reparto pactado en el contrato.
La figura 11 nos muestra el esquema del proceso

arriba descrito

Problemas Presentes

La centralizacion del proceso de control por el area de
desarrollo de productos fue la mejor alternativa para atender al
cliente principal, (en este caso Wong) antes de perder esta
oportunidad con la competencia, sin embargo este hecho

originé los siguientes problemas:

e EIl control exclusivo del area de desarrollo de productos al

proceso hace que desatiendan sus verdaderas tareas.
e La revision adicional del back Oficce de Banca corporativa
incrementa su carga laboral en un procedimiento que

deberia hacerlo un sistema informatico.

e La falta de un soporte informatico al proceso hace que el

control de facturas sea muy tedioso, sin mencionar la
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verificacion de cada proveedor que tenga una cuenta del

Banco. Aun con el uso de hojas de calculo.

El error, por parte del cliente, ya sea por el monto de las

facturas 0 al proveedor hace que se rechace todo el lote.

El continuo incremento del numero de proveedores y el
ingreso de nuevos clientes complica cada vez mas al area
en cuestion, pues se tiene que postergar la suscripcion de

nuevos contratos, con el consecuente perjuicio al Banco.
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CAPITULO V

SOLUCION DEL PROBLEMA.

Para solucionar el problema presente se va a racionalizar los
procesos descritos en el item anterior en los concerniente a
actividades de personal, empleo de equipos y reduccién de tiempos
con el principal objetivo de incrementar la eficiencia en las gestiones

de caracter administrativo.

Para ello el nuevo software adquirido es el eje principal pues
con su adaptacion a la realidad nacional, los procesos descritos se
adaptaran al sistema, primeramente se definen los alcances de cada
area involucrada, luego se definen los procedimientos con las
personas encargadas con la ayuda de los diagramas de flujo y se

aplicara un programa de capacitacién al personal.
A continuacion describimos los nuevos procedimientos
5.1 Descripcion del nuevo procedimiento.
El desarrollo del nuevo proceso se centra principalmente
en un soporte informatico que mecaniza y simplifica las

actividades, para hacer mas dinamico el proceso y darle mayor

comodidad, tanto al cliente externo como el interno.
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De este modo los mas beneficiados son el ejecutivo de
desarrollo de productos y el BackOffice, que podran encargarse
de sus labores habituales sin estar llevando el control manual

del confirming.

Los principales procedimientos descritos en el Item 6
seran simplificados con el nuevo soporte informatico, ya que no
se requerira del control manual y permanente del Back Office
ademas de otros procedimientos no descritos en este trabajo,

como la parte contable

Banca

Corporativa Proovedores
(Comercial)

Contable (Servidor
Princinal

Soporte
Informatico

Figura 12. Esquema del proceso

Fuente: Manual de Confirming (Dpro de capacitacion BBVA) Jul 2004

A continuacién se detalla la explicacion del nuevo

procedimiento para los procesos descritos en el item anterior:

e Suscripcion de contrato
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e Financiacién permanente de proveedores
e Ingreso de nuevos proveedores

e Procesamiento de facturas

5.1.1 Suscripcion de contrato

A continuacién la figura, detalla el nuevo

procedimiento

AREA: COMERCIAL
PROCESO: SUSCRIPCION DE CONTRATO
Paso Descripcion

1 Ejecutivo de cuenta

Negocia con el cliente |a tarifa, reparto de intereses y limite maximo de
endeudamiento. El cliente a su vez proporciona la informacion
requerida por el Banco. Como estados de cuenta, Balances,
Garantias, etc.

1.1

Prepara un informe triplicado, uno es llevado al area de riesgos para |
1.2 |su revision, una copia para el area de desarrollo de productos y la

uitima es archivada por el ejecutivo

Renegocia con el cliente. (Paso 1.1). En caso de la importancia de

1.3 . - .
este y las ventajas adicionales se consulta al area legal.

1.4 |Informa la aprobacion al cliente y suscribe el contrato. Ir al paso 3.1

15 |Abre un file al cliente con toda la documentacion presentada e ingresa |
) la informacion al aplicativo

2 Riesgos

Aprueba 0 rechaza la cotizacion, en ambos casos informa al area de
2.1 |desarrollo de productos Ce rechazarlo ir al paso 1.3, caso contrario
pasar al paso 2.2

22 Emite la garantia respectiva e informa al ejecutivo de cuenta. Ir al paso
) 14

3 Cliente

3.1 Firma el contrato

32 Emite el listado de proveedores que recibiran el pago por el
' Confirming y lo envia al ejecutivo de cuenta. Ir al paso 1.5

Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2003
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Observaciones

e EI area legal entra al proceso en casos que se
requiera un aumento de la suma limite de
endeudamiento del cliente Confirming.

e También puede profundizar el analisis para casos
que riesgos rechase la propuesta, en este caso pide
documentacion adicional que tiene que estar

legalizado por notario
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5.1.2 Financiacion Permanente de proveedores

A continuacion la figura, detalla el nuevo

procedimiento

AREA: COMERCIAL
PROCESO: FINANCIACION PERMANENTE DE PROVEEDORES

Paso Descripcion

1 Ejecutivo de cuentas

Emite una carta a cada proveedor informandoles que el Banco sera
encargado de pagar sus facturas y que hay la posibilidad de comprarles

1.1 . . .
las facturas (Factoring) a una tasa determinada, adicionalmente les |
envia un formato adjunto a la carta

12 A los proveedores que aceptan la financiacion permanente los ingresa al

sistema con modalidad de pago “Automatica”

1.3 La documentacion recibida es archivada en el file del cliente

2 Proveedor

Revisa la carta del Banco y tiene dos dias para responder, en caso de
aceptar, responde la carta y llena el formato adjunto (paso 1.2)

3 Unidad de procesos (Batch)

2.1

Una vez ingresado al sistema a los proveedores con financiacion
3.1 automatica, el sistema procede al abono respectivo con los descuentos
pactados en el proceso diario que se realiza en la noche

Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005

Observaciones

e Si el proveedor no responde la carta, se asume que
no esta interesado en la financiacion y la factura sera
pagada en la fecha de vencimiento

e En caso de clientes que no tienen financiamiento y lo
requieran dentro del periodo de vencimiento de la

factura podran adquirirfo- automaticamente mediante
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la pagina web, donde hay una interface con el
sistema Confirming. Se realiza el descuento de
acuerdo a los dias que falta para el vencimiento de
dicha factura. Esto es a una tasa pre determinada
mayor al finciamiento permanente.

El proveedor podra pedir una financiacion
permanente cuando lo requiera 6 retirarse de dicha

financiacion, coordinando son su ejecutivo de cuenta

Proceso: Financiacion Permenente de

Proveedores
Ejecutivo de Cuenta Proveedor Uniad de Procesos
INICIO Analiza la 1
# propuesta
v del BIanco
Emite carta Y
de financ a 4 El sistema
prov automaticamente
capta No
procede al pago de
— k4 : prov financ. y espera la
CF 1 Si h fec de venc, de los no
* No contesta se financiados
Firma la carta y asume que no
Revisa la inf. llena formato hay financ v
ingresa al sistema adjunto FIN
proov financ y
archiva el doc
frsico Y
h 4
1
Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005
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5.1.3 Ingreso de nuevos proveedores

A continuacion la figura, detalla el nuevo

procedimiento

AREA: COMERCIAL
PROCESO: INGRESO DE NUEVOS PROVEEDORES
Paso Descripcion
1 Cliente
11 Coordina con sus nuevos proveedores a ingresar sobre la nueva |
) forma de pago
Suscribe una carta al ejecutivo de cuenta con la relaciéon de nuevos
1.2 proveedores que seran participes del Confirming y lo envia al
ejecutivo de cuenta - o S §
2 Ejecutivo de cuenta
2.1 Recibe la carta
,p |Revisalas cuentas activas de los proveedores e ingresa estos datos
' al aplicativo para puedan ingresarse sus respectivas facturas
2.3 Archiva la documentacion en el File del cliente
Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005

Observaciones

e Una vez ingresados los proveedores, se repite el
procesos del punto 7.1.2 (Financiacio permanente de
proveedores)

e En caso de que el proveedor no tenga cuenta con el
Banco se procede a comunicarse directamente con
el para la apertura de la cuenta respectiva, pués aun

no esta activo la opcidon de pago directo (Cheque)



e Una ventaja adicional de tener el pago a cuenta es
que con esto pueden acceder a varios servicios

adicionales del Banco

UNI - FIIS  Proceso: Ingreso de Nuevos prov.

Cliente Ejecutivo de cuenta Proveedores
e -' oot Se repite el proceso
1 de financiamiento
. 1 »  permanente de
Emite carta [ e —— —
con nuevos proveedores del
| proveedores Revisa prov que no punto 7.1.2
_ . tiene cuenta y archiva o
los documentos al file —
| del cliente T
v
[¢ 1 4
— [ E—
[ j — FIN
Ingresa al
sistema nuevos |—
prov.
Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005

43



5.1.4 Procesamiento de Facturas

A continuacion la figura, detalla el nuevo

procedimiento

AREA: COMERCIAL
PROCESO: PROCESAMIENTO DE FACTURAS
Paso Descripcion
1 Cliente
1.1 Emite su listado de facturas, vencimientos y monto total de la remesa
Envia por medio magnético, correo electronico pre establecido o Diskette
1.2 (En corto plazo estara habilitado el envio por Continet empresa) e informa
al ejecutivo de cuenta
13 Recibe la comunicaciéon del ejecutivo de cuenta y corrige la remesa por
’ ultimo lo vuelve a enviar (Paso 2.1)
2 Ejecutivo de cuenta
o1 |Recibe el archivo de texto y lo ingresa al sistema, el sistema verificara
' automaticamente si la remesa excede el limite Confirming del cliente
22 Si excede el limite informa al cliente, con el monto maximo permitido
’ hasta la fecha, ir al paso 1.3
2.3 En caso de no exceder el limite sigue con el proceso normal
3 Unidad de procesos
Aqui se realiza el proceso Batch en la noche, la interface con el sistema
31 automaticamente separa a los proveedores que tienen financiamiento con
) los que no lo tienen. En caso de tener financiamiento pasa al paso 3.2,
caso contrario va al paso 3.3
32 Calcula el interes automaticamente con las formulas vistas en el capitulo
) 6.2.4. Abona a los proveedores y aumenta la deuda del cliente
3.3 Revisa la fecha de vencimiento y las coloca en la cola de espera
Realiza la verificacion de fechas de las facturas no financiadas anteriores
3.4 y realiza el abono al proveedor y el cargo a la cuenta del cliente, en caso
de no tener fondos le hace un sobregiro automatico
Revisa la fecha de vencimiento de las facturas financiadas y pagadas con
3.5 anterioridad, en caso de vencer tambien realiza el cargo a la cuenta del
cliente y de no tener fondos le proporciona un sobre giro.
36 Las facturas financiadas que no vencen pasan a espera hasta su
’ vencimiento y posterior cargo al cliente
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37 Actualiza la deuda del cliente, que puede ser visualizada por el ejecutivo
’ de cuenta
38 A fin de mes abona en la cuenta del cliente el porcentaje de reparto
) pactado en el contrato
Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005

Observaciones

e A corto plazo este proceso sera simplificado aun mas
con el uso del Continet empresas donde se ingresara
el archivo de envio con las facturas a pagar. El
sistema dara la conformidad de la operacion. Si
excede el limite de endeudamiento se lo hara saber
al cliente

e EI archivo de texto a enviar tiene unas tramas
establecidas por el Banco y es informado al momento

de la suscripcion del contarto
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UNI - FIIS Proceso: Procesamiento de facturas

Ejecutivo de Cuenta

Cliente

Unidad de Procesos

Revisa sila ( INICIO ) (“
remesa — \__1 )
excede el J‘ N
limite emite lista de
tacturas con
montos y El sistema
vencimientos realiza las
| transacciones
Excads si v en la noche
l Envia por medio
magnetico y
Comunica al comunica al '
cliente el ejecutivo de cuenta
No exceso Separa prov. con y
sin financ. y facturas
sin financ que
vencen
Deja que el
sistema continue
el proceso
// \
< Financiado > No—
1 I
Si
Espera
Abona a los
N o hasta
clientes con finac. imient
y las facturas vencimiento
vencidas
=== ==
[ FN )
~—
Figura 17
Fuente: Area de OYM BBVA Mar 2005
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5.2 Descripcion del soporte Informatico.

A continuacién presentamos una pequena descripcion
del Software, la figura 13 nos muestra el menu principal del

sistema

CONFIRMING
MENU GENERAL DE CONEFIRMING

01 - TABLAS GENERALES
02 - CONTRATACION

03 - REMESAS

04 - FINANCIACION

05 - PAGOS

07 - RETROCESIONES

F4 Limpiar

Figura 13

5.2.1 Modulo de Tablas.

Gestiona los parametros de la Aplicacion,
basicamente plazos de dias para la realizacion de
diversos procesos, contadores para contratos, remesas,

etc. , asi como otros datos como cuentas contables, etc.
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5.2.2 Modulo de contratacion.

Se encarga del llenado de las Bases de Datos de
Participantes (Clientes y Proveedores), Contratos
(condiciones basicas y de liquidacién) en funcion de los
datos facilitados por el Cliente, ya sea por escrito o via
soporte magnético, y a los posteriores contactos

establecidos con los Proveedores.

0108 BKO3
3866 VP13749

| 1- MANTENIMIENTO

CONFIRMING A6A1 29/11/01
MENU GENERAL CONTRATACION. FBM2 22:42:30

| 2- CONSULTAS

11 - PARTICIPES 21 - PARTICIPES

12 - CONTRATOS 22 - CONTRATOS

13 - GARANTIAS 23 - GARANTIAS
| 14 - ADHERENTES 24 - ADHERENTES
| 15 - CONDICIONES BASICAS 25 - CONDICIONES BASICAS
| 16 - CONDICIONES LIQUIDACION 26 - CONDICIONES LIQUIDACION
| 17 - AUTORIZACIONES 27 - AUTORIZACIONES
| 18 - ACTIVACION DEL CONTRATO

OPCION :

INTRO Continuar F4 Limpiar BORRA Salir

Figura 14

Con el fin de conseguir una incorporacién masiva
de posibles Proveedores a la Aplicacion de
CONFIRMING, se utilizara un proceso existente para
incorporar Personas a la Base de Datos corporativa del
BANCO. Una vez pasado ese proceso, y garantizada
por tanto la existencia del Proveedor en dicha tabla

corporativa, dicho fichero se utilizara en CONFIRMING
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5.2.3

para dar de alta en las tablas propias de la Aplicacion.
De esta manera nos garantizamos que, al recibir
remesas de un Cliente, no tengamos un Proveedor que
no exista como participante en CONFIRMING,
agilizando, al evitar este error, el funcionamiento de la

Aplicacion.

Mantiene las condiciones pactadas con cada
Cliente para aplicar de forma genérica a todos sus
Proveedores y las tarifas negociadas individualmente
con cada uno de ellos, todo ello apoyado en la
APLICACION del tarifario, que mantiene de forma
independiente todas las comisiones del resto de
aplicaciones. En cuanto a los INTERESES, se
mantendran desde las aplicaciones corporativas del

Banco, a las que se accedera desde CONFIRMING.

Modulo de ordenes de pago.

Este modulo se encarga de la recepcion ya sea
manual o a través de soporte magnético de las ordenes
de pago y notas de abono que remiten los Clientes de
CONFIRMING, para los Contratos que estén ACTIVOS.
La entrada a través del soporte magnético podra
efectuarse a través de la Aplicacion SIETE, o de
cualquier otra, siempre que cumpla los requisitos
exigidos en "Entrada de Remesas por Soporte

Magnético"
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CONFIRMING
MENU GENERAL REMESAS.

| 1- MANTENIMIENTO

11 - ALTA CABECERA DE REMESA -
12 - ALTA ORDEN DE PAGO DE REMESAS

13 - AUTORIZACION DE REMESAS

14 - CONTROL DE FRAUDE

INTRO Continuar F4 Limpiar

Figura 13

5.2.4 Modulo de financiacion.

Bien porque los Proveedores de un Contrato
determinado tienen FINANCIACION AUTOMATICA, o
bien porque se reciben las respuestas de los
Proveedores que no la tienen solicitando el anticipo, se

desencadenan los procesos de anticipo y liquidacion.

La liquidacion se realiza conforme al tipo de
referencia correspondiente segun los INTERESES a
aplicar al Proveedor, que se encuentran recogidas en la
Aplicacion corporativa del Banco, con el diferencial, en

su caso, recogido en las Condiciones de liquidacion. La

Gestion de Anticipos generara el Abono en cuenta, a

través de Cuentas personales para todos los casos, esto
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5.2.5

quiere decir que todos los proveedores deben contar

con una cuenta (Ahorros 6 Corriente) en el Banco

Se emitira una carta liquidacién al Proveedor con
el detalle del anticipo efectuado y las comisiones e
intereses cobrados, que arrojara el importe liquido a
anticipar, ya que la Aplicacion solo permitira la

liquidacion de los anticipos a Proveedores al descuento.

Este médulo gestionara la RECOMPRA de la
deuda por los Clientes de CONFIRMING, abonando
intereses al Cliente para sus 6rdenes financiadas y
recompradas en funcién de las condiciones pactadas. El
porcentaje de recompra sera un tipo fijo que debera ser
mantenido y actualizado por el usuario responsable de

la Aplicacion, debidamente facultado.

Modulo de Procesos Auxiliares

Este modulo recoge el resto de tareas
accesorias a la Aplicacion. Emitira los listados de

control de la Aplicacion, como:

Cartas a Clientes
Informacién a los gestores

Seguimiento del negocio

Entre otros
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5.3

e Gestiona la renovacion de los Contratos y el cobro de
los gastos por correo.
e Permite la RETROCESION o CANCELACION de

determinadas operaciones.

Requerimientos del sistema.

Esta Aplicacion esta concebida para funcionar en el
entorno actual de los Bancos implicados, es decir: MVS-
COBOL-CICS-DB2, integrandose con el resto de las
Aplicaciones preexistentes bajo la operativa de la arquitectura
ALTAMIRA.

Las relaciones que la Aplicacién mantendra con otras

del BANCO seran, entre otras:

e CONTABILIDAD

e CUENTAS PERSONALES
e CLIENTES/PERSONAS

e GARANTIAS

e RIESGOS GLOBALES

e RIESGOS E IMPAGADOS

Aplicacién Multimoneda: En cuanto a la operativa de moneda la

Aplicacion esta preparada para funcionar  como

MULTIMONEDA con las siguientes restricciones:



Se elegira una moneda a nivel Contrato, que sera
constante para toda la vida del mismo, realizandose
toda la operativa asi como la contabilidad bajo esa

misma moneda.

Para aquellos bancos que si tengan posibilidad de
funcionar con distintas monedas, se establecera en
parametros la moneda oficial del Banco, que servira
para el control de los niveles agregados del Banco, en el

caso de funcionar contratos con distinta moneda.



6.

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

CONCLUSIONES

La sistematizacion del proceso reduce al minimo la parte operativa
de los procedimientos analizados ya que las personas que se
dedicaban a la labor operativa manual (Desarrollo de Productos y

el Back Office) podran dedicarse a sus labores habituales.

Coloca al Banco a la vanguardia en lo referente a la oferta de

nuevos productos y servicios financieros para Banca Corporativa.

Los reportes del sistema permitiran al ejecutivo de cuenta un
control en tiempo real de la situacion del cliente en el momento
que este solicite informacion.

Esta informacion también es muy util para el funcionario de Banca
minorista, ya que este interactua con los proveedores y la
informacion de ingresos por Confirming, puede simplificar otros

negocios futuros.
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El cliente se beneficiara con la simplificacion administrativa que
implica el procesamiento del pago de facturas y podra re

direccionar recursos a otras actividades.

Adicionalmente el cliente recibe un beneficio econdmico con el
reparto de comisiones con el Banco para los proveedores que

eligieron financiarse.

El proveedor tiene la opcion de obtener liquidez con el pago
financiado de facturas o esperar hasta el vencimiento, sin
embargo no tiene control en el porcentaje que se le cobrara, ya

que esa negociacion corresponde al cliente Corporativo.

RECOMENDACIONES

Es recomendable durante los primeros meses de implementacion
del sistema, el funcionamiento simultaneo del proceso anterior
como control y monitoreo de las posibles fallas que se presenten,
esto facilitara su ubicacion y correccion.

A su vez un programa de capacitacion a usuarios para obtener un

flujo de informacién uniforme.

Asi mismo se recomienda la puesta en marcha de los otros

productos de Banca Corporativa, (Factoring y Leasing)

Es recomendable que el Confirming también sea utilizado por los

clientes de Banca Empresas, previa evaluacion técnica
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Es recomendable desarrollar incentivos que sean ventajas
adicionales para el proveedor y opte por el pago adelantado de las

facturas que es la fuente principal del negocio del Confirming.

Es recomendable compartir la informacién con la Banca minorista
ya que al tener conocimiento de una parte de los ingresos de sus

clientes (Proveedores Confirming) puede favorecer el desarrollo de

nuevos Negocios.
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ANEXO
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