7.2
Los Nuevos Instrumentos Financieros de la Banca

D. José M.? Ayala Vargas

Director General de Banca de Empresas. BBVA

Sumario: 1. Mercado de empresas. 2. Aproximacién al mer-
cado. 3. Productos financieros. 4. Conclusiones.

La Financiacion de las Empresas

Nuevos Instrumentos Financieros

Universidad de Deusto, 17 de Diciembre de 2.002

1. EL MERCADO

SEGMENTO N TRABAJADORES NUMERC
CORPORATIVA > 500 1.355
GRANDES 200 / 500 3.276
MEDIANAS 20/ 200 68.660
PEQUERNAS 6/18 181.943
MICRO 1/5 782.983
AUTONOMOS 1.631.027
TOTAL 20679244
(FUENTE: INEDICIEMBRE 2.001)
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1. EL MERCADO
LAS PYMES SON EL MOTOR
DE LA ECONOMIA ESPANOLA

w IUIII!)n de C n,(hln

Empileo Ventas Exportac EUR 350,000 MM Apr
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== 1/3 Corporativa
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LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CLASICOS
CONTINUAN SIENDO LOS MAS UTILIZADOS

g“ “

1. EL MERCADO

EL PRECIO Y TRATO PERSONAL
SON LOS FACTORES BASICOS DE LA DEMANDA

PYMES
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Confisam) trato personalizado

Importancia para los centes
Fuente: FRE 2.000
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1. EL MERCADO

| En la demanda, las tendencias estan d.ﬂnld.al—l

Caoncentracién de proveedores financleros
Mayor exigencia de eficacia y profesionalidad en los
proveedores financieros.

! Aumento del consumo de productos financieros de
mayor valor afadido
Fuerte crecimiento en la utllizacion de canales de
“banca electronica/internet”

1. EL MERCADO

1 Concentracién de proveedores financieros
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1. EL MERCADO

Los gestores contncton con kes Pymne en un 64,27 de los
CRS0S con recunncin practicamnnts surie, Las Pyrnu
prefieren como via de comunicacién con su banco la visita o
llamada del ejecutivo en un 77,4%

Preferencias de comunicacion de la Pyme con su banco
(Fuente FRS 2.000)
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1. EL MERCADO

La Oficina sigue siendo el canal mis utilizado para In contrataciéon y
negociacién de productos y servicios, aungue esti creciendo de
forma importante la utilizacién de INTERNET, especialmente como
canal de informacion

Canales de Relacion Operaciones/Consullas en Internst
Primer Provessor - OCtubre 2000
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2. APROXIMACION AL MERCADO

EL MODELO DEBE RESPONDER A:

# Elevado nivel de exigencia de servicio
# Trato personalizado

¢ Capacidad de interlocucién

-

R —— = —

SECHENV AT

2. APROXIMACION AL MERCADO

REDES ESPECIALIZADAS

L GESTION INTEGRAL DEL CLIENTE

4 Corporativa
# Empresas / Pymes

L- OBJETIVOS LIDERAZGO #» Perlicipacion
»  Reniabilidad

»  Calidad Servicio

L MODELO DE GESTION - Cartera personalizada

+ Gestor responsable de la relacidn del
cliente con el Banco
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2. APROXIMACION AL MERCADO

= PILARES BASICOS
= Elevado nivel de delegacionfresponsabilidad individual,

-+ Sistemas de establecimiento y seguimiento de objetivos
= Valoracion Individual de resultados

» FACTORES CRITICOS
=» Valoracion y seguimiento del riesgo. Rating como
elemento diferenciador de gestion y precio.
< Mejora de los indices de eficiencia

2. APROXIMACION AL MERCADO

BBVA, NOTABLE CUOTA EN EMPRESAS
. = —army
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS

LA DEMANDA EXPERIMENTA CIERTA EVOLUCIAGN

sTIPOLOGIA DE PRODUCTOS
= CLASICOS DE LA FINANCIACION

Finameincion Extorma vs. Formios Propios
Criterton de precio difersncisl

= GESTION DE BALANCE

Sprvicin, comoditiad y majera 8o ratios inancisros

= AEDUCCION DE RIESGOS

Cobertura dul nespo de intores ¥ de camive

= NUEVAS PROPUESTAS
Vendor Finmmoe
Project Finance
Pusarohan e pagpon
E-uminess
Mation de pagD VIFE
Huwvas Canales
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestion de balance

FACTORING

= Es un Instrumento financiero basado en la cesiéon de créditos
derlvados de la venta de bienes o prestacién de servicios

» La cesion del credito comercial a favor de la compania de factoring,
puede comportar servicios de:

Financiacion, con o sin cobertura del riesgo

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestién de balance

s Permite anticipar el cobro de las cantidades que el cliente haya
facturado.

s Anticipo no sujeto a ITP-AJD (Timbre)

Posibilidad de cubrir hasta el 100% el riesgo de insolvencia de sus
clientes. Esta modalidad se denomina Factoring sin recurso.

= Mejora su geslion de tesoreria ya que posibilita la simplificacion de
los flujos de caja.

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestién de balance

CONFIRMING

« Serviclo de administracion de pagos olrecido a grandes clientes
pagadores

» BBVA se compromete a efectuar ¢ pago directo de las facturas del

cliente a sus proveedores, que pueden o no anticipar el cobro
= BBVA emiie caria de confirmacion del pago a los proveedores

= Si anticipamos el pago, es sin recurso contra el proveedor = rlesgo
de crédito con el cliente
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestién de balance

» El cliente negocia cor petitivas de anticipo a sus
proveedores, que a su vez puede capitalizar al negociar con ellos los

términos de su compra, y simplifica sus procesos administrativos

El anticipo del proveedor no tributa ITP-AJD (Timbre) y le parmite
obtensr liquidez inmediata sin deuda contingente (no hay recurso

contra él)

= El Banco obtiene nuevos clientes (los proveedores)

- Es un alguiler 8 medio o largo plazo, &n un de no
{no [ ] [ ] pra)

- BBVA Renting. por s del L el blen previamente

determinado. cediéndole a éste su use por ol pago de una renta periddica y durante un plazo

definida

+ Laventa incluye:
El alquiler dei equipe
Los seguroa necesarios en funcion ded tipo de blen
Usuaimante of marenimionto
Los impuestos
&S Orlentado al uso de los bienes

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestién de balance

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Productos de gestién de balance

= La financiacion no figura en Balance

- Es un gasto fiscalmente deducible

= El bien tampoco queda reflejado en al activo, por lo que se mejora el
fondo de maniobra, el RoA y los ratios de solvencia

- Permite atrontar las necesidades de inversion via presupuesto de
gastos, sin recurrir a endeudamiento.

+ Al ser la renta constante por todo el periodo, convierte en costes lijos
y conocidos, otros variables y/o desconocidos.
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Cobertura de Riesgos

- DE TIPO DE CAMBIO

— Opciones sobre divisas (FX)

« DE TIPO DE INTERES
— Forward Rate Agreements (FRA's)
— Interest Rate Swaps (IRS’s)

—~ Opciones sobre tipos de interés

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Cobertura de Riesgos

OPCIONES SOBRE DIVISAS (FX)

= Aumento de posibllidades y méaxima flexibilidad de cobertura frente al

seguro de cambio ciasico (a medida)

Medianle el pago de una prima (precic) se adquiere el derecho a

comprar (call) o vender {put) una divisa a un determinade tipo de

cambio (sirike) en una fecha | deter
= Posibllidad de cubrir la posicién a la bajafalta y beneficlarse de
movimientos alcistas/bajistas, en funcién de ser importador o

exporiador

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Cobertura de Riesgos

FRAy /IS

= El r'®4 es un contrato de “itirs sates (s e teres mediante el que
dos partes se comprometen a prestarseffinanciarse en el futuro cierta
cantidad de dinero por un plazo a un lipo de interés determinado que
se fija en el momento de la contratacién del fra

= Con los DWW A, las partes intercambian flujos de Intereses con
diversas dal de 0 gener tipo fijo por
varlable. Sirve para ante las exp as en el mov de
tipos o para mejorar las propias dici de fi 0
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Cobertura de Rlesgos

OPCIONES SOBRE TIPOS DE INTERES

® CAF Seguro sobre lipos de interés. Mediante el pago de una prima
nos garantizamos no pagar mis de un interés © por nuestra
len. La dif Ila pagara la contraparte.

s FLOOH Garantia de rentabilidad minima. Por el pago de una prima
nunca cobraré menos de un interés ¥ por mi Inversion.

s LULLAN. Compra de un Cap financiada con la venta de un Floor.
Por mi deuda nunca pagaré mas de * = a cambio de no pagar menos
de v Esta estruciura puede llegar a ser gratuita.

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

= FINANCIACION DE VENTAS DE DISTRIBUIDORES/FABRICANTES DE
EQUIPOS INDUSTRIALES

« El objetivo es dotar a fabricantes y distribuidores de un paguete de
productos financieros con allo valor anadido con el fin de ayudarles
a aumentar la cantidad y calidad de sus ventas, desarrollando
1 i de imiento y fidelizacion de
clientes

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

PROJECT FINANCE

= Instrumento financiero que aisla el riesgo derlvado de la financlacién de un

proyecto de o

= La financlacién es sop por los prop flujos del proy yel
recurso de los proveadores financieros es limitado a ellos.

- ia exi de de pra que g ia

de esos flujos en determinadas condiciones

= Veniajas: mmp  Auments |a capacidad de inversidn de ia
empresa, sin alectar a su nivel de

endeudamiento
) Mejora la gestion individualizada de las
i que, por su o, san
susceplibies de serio,
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

PASARELAS DE PAGOS

= Plataformas que ofrecen la posibilidad de dar a las empresas servicios de
fecturacion electroni te con servicios de

trar g, anticipos de confirming y de crédito, medios de
pago virtuales...

= Estos servicios se ofrecen via a las emp indep
de que sus transacciones se hayan realizado en un portal tipo marketplace,
en su propio portal tr ional o en su relacién off-line con clientes y
proveedores

® Este servicio om-line también ofrece funcionalidades de generacidn,
visualizacion, confir & g ian y modit 4n de facturas

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

E-BUSINESS

= Portales y Marketplaces
s Faellitar in Isilidad de i6n electrénica entra p " ¥
clientes, realizando las compras a través de Internet

= Go facilita ol acceso a una gran cantidad de clientes (acceso a marcado) o a

[ d (optimizacion del ap iento), con lo que se amplia
omod; te la oferta o d da de prodi

= Posibilided de i neg i o de p a traves de
Internet

= Se optimiza el tiempo y costes derivados de una negociacion, se agiliza el
proceso de compra y sa simplifica |a carga administrativa

= Imporiante relacion con medios de pago virluales

3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

MEDIOS DE PAGO VIRTUALES

s Variantes sobre tarjeta E-Purchasing (P-card):

+ Medio de pago on-line entre distribuidor y clientes

- De débito o crédito
Sin plastico fisico. (Solo un ndmero y fecha de caducidad)
Solo véllda para el pago a determinado/s proveedor/fes
+ Posibliidad de establecer limites por linea de compra
Paosible aplazamiento del pago
« El proveedor puede ser el emisor de la tarjeta
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3. LOS PRODUCTOS FINANCIEROS
Nuevas Propuestas

NUEVOS CANALES

= Banca Electronica: BBVA NET C@SH
« O de Ita, trar ion y contratacion a través de Internet

+ Mayor rapidez y agilidad en el proceso de operaciones

* Canal de menor coste (Anticipo de crédito vs. Descuento tradicional)

* Banca24x7

+ Posibiliidad de realizar algunas line pra de
divisas, transferencias Banco de Espafia...

DDBVA

CONCLUSIONES

Conclusiones

Financiacién de Empresas:

Un mercado especifico

" Las caracteristicas de la demanda, modelo
de relacion y productos hacen de la
financiacion de empresas un negocio
bancario especifico
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El Modelo Bancario de Empresas

Gestion de |la oferta

1 Las posibilidades de conocer una
empresa permiten precalificarla
(RATING) para la oferta de crédito

| Una red entrenada y experta es clave
en la relacién e imprescindible para
delegar atribuciones de riesgo.

Conclusiones

Los Productos mas utilizados: los clasicos

La Banca evoluciona

4 Las lineas de trabajo propuestas
implican al proveedor financiero en
los procesos de cobros y pagos de la
empresa

[ Internet abre un amplio campo de
posibilidades de colaboracion

Conclusiones
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