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10 ERRORS CLAU EN UNA NEGOCIACIO BANCARIA

Resulta curids observar com la negociacid entre directors financers i gerents, amb el
director de l'oficina bancaria, adopta uns patrons de comportament, en molts casos
peculiar i diferent del que es dona entre proveidors i clients d’altres sectors. Potser és
perqué la matéria primera (liquiditat) és un bé escas en epoques de crisi 0 perque s'ha
gestionat erroniament en epoques de bonanga, o també perqué el rol del director del
banc ha evolucionat de forma substancial.

La present nota tecnica pretén abordar totes aquelles practiques erronies que solen
donar-se en la negociacié empresa-banca, que suposen un alt cost economic i que sovint
malmeten una bona relacié de confianca.

Hem d'assumir en primer lloc, que la negociacié amb la banca ha de ser la mateixa que
mantenim amb els altres proveidors, ja que és el nostre “proveidor financer”, 1 per tant,
existeix un alt interes entre les parts per tal d’assolir un acord satisfactori, que permeti
cobrir les necessitats de I'empresa a un cost raonable, i a la vegada garantir al banc la
cobertura del risc inherent a qualsevol operacio de credit i I'obtenci6 d'un cert marge de
benefici.

En aquesta relacio, s'espera que el professional de la banca, sigui un excellent assessor
i sapiga recomanar tots aquells productes financers que més s'ajustin a les nostres
necessitats “financeres i fiscals”, tal com esperariem dels nostres proveidors habituals.
El primer interessat a garantir una bona relacio és el mateix director de banc, qui té per
objectiu fidelitzar els seus clients, i ser I'entitat de referéncia.
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Es per aquesta raé que hem d'abordar la negociacié bancaria d'una manera professional,
I buscar I'equilibri entre les parts (win to win), on cadascun senti que ha aconseguit
generar valor en la relacid. Per a aix0, hem d'evitar aquells posicionaments competitius
que ens permetrien treure avantatge a curt termini, perd que ens situaran en una posicio
feble a llarg termini, que és quan més necessitarem el “proveidor financer”. Aixo no vol
dir que ens oblidem de reduir les despeses financeres (interessos, comissions, etc.), pero
si que en la majoria dels casos resulta esteril estar discutint una comissio, quan podem
explorar altres angles de la negociacio que ens permetin generar més valor, tals com les
possibles compensacions a oferir (nomines, pagaments, impostos) que sén un excelslent
argument per a una bona negociacio.

Es important establir una bona relacié de “confianga” amb el director del banc, ja que
tal com hem comentat, és el primer interessat en aquesta relacio, i per tant sera el nostre
millor “aliat” i interlocutor en la defensa de les nostres posicions davant els diferents
circuits interns de I'entitat, ja sigui en el comité de riscos per donar suport la nostra
solelicitud, com davant el comité de preus, per obtenir les millors condicions financeres.
Aix0 implica que hagim d'abordar totes les negociacions amb la maxima transparéncia,
aportant-hi la informacio precisa, i transmetre un elevat compromis en el compliment
futur de les nostres obligacions amb I'entitat.

Per tal de mantenir aquesta bona relacio, és recomanable no incérrer en els seglents
errors:

1.- Aportar la informacio6 financera erronia (Balang i Compte de Resultats), amb
I’omissié o manipulacio de les dades, per oferir una imatge ideal i perfecta de la situacio
actual de I'empresa, que ens garanteixi el financament.

Tingui's en compte que els bancs disposen d'abundants fonts d'informacio per poder
acarar la informaci6 aportada, tals com el Registre Mercantil amb ’accés als comptes
anuals dipositats, els fitxers de morositat (Asnef, RAI, etc.) i especialment la CIRBE
(Central d'Informacio de Riscos del Banc d'Espanya) on figuren totes les operacions de
risc de credit superiors a 6.000 euros (préstecs, descompte comercial, polisses de credit,
avals, leasing, etc.) concedides als clients per les entitats i establiments de crédit, amb
un precis detall del capital, termini, garanties, i situacio actual (al corrent de pagament,
demora o reclamacio judicial)

Falsejar les dades trenca la relacio de confianca entre I'empresa i el director del banc,
que en el millor dels casos, si detecta 1’*“error” durant l'estudi previ ens evités una
situacié mes perjudicial, com seria el cas que la incidéncia sigui detectada per I'analista
durant una fase posterior, ja que la solvencia professional del director quedaria molt
afeblida enfront del Departament de Riscos en les futures operacions.

Presentar un compte de resultats amb pérdues en époques de crisi, no implica la
denegacié automatica d'una operacio de credit, ja que el banc és conscient de la situacio
i de la logica disminucio dels ingressos. En aquests casos es valoren altres dades, tals
com el Cash Flow (amortitzacions + beneficis), "EBITDA (benefici abans d'interessos,
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impostos, depreciacions i amortitzacions), i sobretot I'historial de I'empresa, el seu
compromis de pagament, i les mesures adoptades per millorar la situacié. Dades que el
nostre “aliat”, el director de banc, defensara amb la mateixa intensitat que ho podriem
fer nosaltres davant el comite de riscos.

2.- Tractar de salvar les propostes financeres dels projectes amb escassa capacitat
de reemborsament, oferint-hi garanties immobiliaries. Recordi que el negoci bancari
es basa a transformar els diposits en credits, i no a acumular actius immobiliaris, per la
qual cosa en la seva analisi de risc prioritzen la liquiditat abans que les garanties. A més,
aquestes garanties solen recaure en naus industrials, locals o segones residencies, la
valoracio de les quals és molt volatil per estar molt condicionades al cicle economic, i
per tant el banc tindra dificultats a materialitzar la seva venda, en I'hipotetic cas d'una
adjudicacio.

3.- Incorrecta utilitzacio de les polisses de crédit. Aquests productes a curt termini,
son ideals per al financament del cicle d'explotacié de les empreses, ja que els permet
financar els pagaments anticipats inherents a la produccié que realitzen les empreses
abans de cobrar dels seus clients. La mateixa naturalesa del cicle d'explotacio, comporta
unes fluctuacions periodiques en les necessitats de financament, que facilment es
visualitzen en les successives disposicions i reposicions de la polissa de crédit. No
obstant aix0, en moltes ocasions I'empresa disposa immediatament de la totalitat del
limit de la polissa, i aquesta disposicié roman constant fins al seu venciment, moment
en el qual existeix una alta probabilitat que el banc ens denegui la seva renovacio.

Aquesta mala utilitzacié de la linia de crédit, sol ser involuntaria en la majoria dels
casos, ja que es produeix per certes partides del circulant (actiu corrent) que s'enquisten
en el balang, tals com a factures de clients impagades, existéncies excessives i/o
obsoletes, saldos retinguts per garantir obligacions o avals, que en mancar de les
rotacions previstes, augmenten considerablement la necessitat de finangcament. En
aquests casos es recomana a I'empresa reduir al maxim aquestes partides, i financar la
resta amb un préstec a mitja termini, que és el que acabara fent el banc quan finalment
hagi de “refinangar/reestructurar” la polissa impagada al seu venciment.

4.- No sol-licitar un ajornament a I'administracio, davant la impossibilitat
d'atendre el pagament dels impostos o les cotitzacions de la Seguretat Social.
Ometre aquesta possibilitat, implica importants recarrecs, embargaments i anotacions en
el registre d'incidéncies judicials, que invaliden immediatament qualsevol possibilitat
d'obtenir credit, ja que els deutes amb I'administracio tenen preferéncia sobre els credits
ordinaris, en ser considerats com a “credits privilegiats”.

5.- Realitzar transferéncies urgents o a través del Banc d'Espanya, en lloc de les
ordinaries. Aquesta practica ha de ser excepcional, atenent les altes comissions que
implica utilitzar aquests canals urgents, ja que aquests mitjans no estan dissenyats per
canalitzar ’operatoria corrent. Es per aquesta rad que el director financer, ha de
programar els seus pagaments amb temps suficient, a fi d'utilitzar els canals ordinaris de
la banca.
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6.- Atendre els pagaments en I'Gltim instant del seu venciment. Es un cas similar a
I'anterior, ja que sol ser una practica habitual realitzar ingressos en efectiu, xec o
transferéncia el mateix dia del venciment (sovint a ultima hora) per atendre un titol
canviari acceptat. Aquesta actuacié implica uns alts costos financers, ja que els
ingressos solen tenir una data valor diferent dels pagaments; a més del potencial risc que
el titol resulti impagat, la qual cosa implicara unes comissions addicionals per
devolucid, una imatge negativa de I'empresa, i la seva aparicid en el registre d'impagats
(RAI i ASNEF).

7.- Utilitzar de forma sistematica els descoberts en compte i els excedits del limit de
risc aprovat. Novament aquesta possibilitat ha de contemplar-se com a excepcional, ja
que en Ultima instancia la facultat d'aprovacié o denegacié la té el banc, i a més
s'incorrera en uns costos financers molt importants (interes superior al 20% i una
comissid de 1’1% sobre el maxim saldo excedit). Aquestes oneroses condicions
financeres estan autoritzades pel Banc d'Espanya, ja que el mateix regulador és contrari
a les operacions de risc que excedeixin del marc contractual pactat entre les parts. Si
I'empresa preveu que el limit inicialment acordat en la polissa de crédit, linia de
descompte comercial o targeta de credit resulta insuficient per atendre un augment
justificat del volum de vendes, és recomanable solelicitar una ampliacié del limit, i
modificar el contracte (a través d'un annex), amb el que podra seguir gaudint de les
condicions inicials.

8.- Esperar a I'ultim moment per gestionar la renovacio del credit, o demanar
financament quan les necessitats de liquiditat urgeixen. Les entitats de crédit tenen
els seus propis circuits per a les operacions de risc, que requereixen el seu temps, ja que
han d'obtenir tota la informacid i documentaci6 necessaria, estudiar I'operacio i resoldre.
Pel que el fet d’acudir al banc amb presses, suposa una falta d'objectivitat en l'estudi del
risc, perqué no disposa de temps per contemplar altres possibilitats abans de denegar
I'operacid, aixi com haver d'acceptar unes pessimes condicions financeres (comissions,
interes). També hi ha una alta probabilitat que venci el crédit anterior durant la fase de
tramitacio de la renovacio, en aquest cas incorrerem en uns interessos de morositat i
penalitzacions addicionals.

Planificar correctament la tresoreria, i acudir amb temps a les entitats de credit, suposa
disposar d'una immillorable posicié negociadora, i la possibilitat de contemplar altres
ofertes de la competéncia.

9.- Falta de compromis amb el projecte. La persona que presenta un projecte
d'inversio, que requereix finangament, ha de ser el primer a confiar en la fortalesa i I'éxit
del projecte, garantint-ne per tots els mitjans la seva viabilitat. Recordem que els bancs
son Unicament els nostres proveidors financers, perd nosaltres som els responsables
d'executar els projectes, per la qual cosa resulta essencial transmetre “confianga” i1
transparéncia, en totes les entrevistes amb I'entitat, aportant-hi la maxima informacio,
un bon coneixement del nostre negoci i del sector en qué opera. Una falta de confianca
amb el nostre interlocutor podria arruinar el financament dels millors projectes.



10 errors clau en una negociacié bancaria Nota técnica ACCID

10.- Descapitalitzar la societat, mantenint-ne el minim capital social. La falta de
compromis per augmentar constantment els recursos propis de I'empresa, a través d'una
menor distribucié de beneficis o mitjancant una ampliacié de capital, és una practica
bastant habitual en la nostra societat. Actuacié que danya notablement la nostra
solvéncia, i reflecteix unes ratios d'endeutament excessives, que dificulten I'obtencié de
nou financament a través de la banca.

No obstant aix0, resulta contradictori observar com finalment els propietaris accepten
afermar les operacions de risc de les seves empreses, amb la seva garantia personal, per
obtenir-ne el corresponent financament, sense pensar que en acceptar aquesta clausula
estan afectant tots els seus béns personals “sense limit”, en el cas d'haver de cobrir
subsidiariament els possibles impagats del crédit a I'empresa. Quan en I'hipotetic cas
d'haver realitzat una determinada aportacié al capital social de l'empresa, el risc
d'aquesta pérdua, quedaria “limitat” uUnicament al capital social, sempre que s'hagi
realitzat una administracio correcta del negoci.
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