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Necesidad de innovación 
en procesos de control de riesgos
Los más de diez años de bonanza económica 

vividos en nuestro país han llevado a numero-

sas empresas españolas a desarrollar políticas 

comerciales agresivas basadas en una crecien-

te externalización de la función de control y 

gestión del riesgo crediticio. Progresivamente 

este importante componente en gestión co-

mercial ha sido delegada en favor de las enti-

dades de seguros de crédito. Además, el bajo 

coste de este producto ha favorecido que 

España figure como el país en el mundo con 

mayor tasa de penetración del seguro de cré-

dito y uno de los más importantes en cuanto 

a prima total generada. Actualmente muchas 

de estas empresas se encuentran desprote-

gidas ante el inevitable cambio de compor-

tamiento de estas entidades aseguradoras en 

cuanto a la concesión de riesgos.

El reto se encuentra ahora en todas 

aquellas empresas que tienen que hacer 

La gestión activa del riesgo crediticio en momentos de baja liquidez y alta 

morosidad como el actual se ha convertido en una función clave en la ges-

tión empresarial. Un uso mal manejado y descontrolado del crédito a clien-

tes puede pasar a convertirse en una amenaza peligrosa y destructiva para 

muchas empresas en un entorno de difícil acceso a financiación bancaria.

Innovación y eficiencia 
en la gestión 

del riesgo crediticio
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frente a objetivos de venta importan-

tes para mantener una cuota de mer-

cado que les permita seguir siendo 

competitivas. Sin el apoyo de las com-

pañías aseguradoras, y sin experiencia 

en manejar de forma eficiente su ries-

go crediticio, el peligro de pérdida de 

capacidad de venta y de rentabilidad 

es muy importante.

Es por ello que cier tos secto-

res de actividad que han gozado de 

crecimientos exponenciales y tasas 

de morosidad muy reducidas tie-

nen la necesidad de introducir un 

nuevo modelo de gestión de ries-

go, internalizado en la empresa y 

adaptado en cada caso a su mode-

lo de negocio, sector y tipología de 

clientes. Las reglas del juego han cam-

biado en el riego crediticio y los más 

rápidos en adaptarse a este cambio 

tendrán ventajas competitivas impor-

tantes frente al resto.

Cómo introducir cambios 
de forma eficiente
El cambio en la gestión del riesgo tie-

ne que ser rápido y realista. Debe ser 

realizado sin que implique recursos 

costosos y complejos que puedan da-

ñas otras áreas de la empresa. Se trata 

en definitiva de aprovechar de forma 

eficiente las herramientas de control 

ya existentes en el mercado y formar 

a los usuarios a interpretarlas y utilizar-

las de forma adecuada.

Las herramientas clave en este pro-

ceso son:

l Disponer de una información fi-

nanciera adecuada y fiable sobre los 

clientes

l Seguro de crédito: estructurar un 

producto adecuado a las necesida-

des

l Financiación externa: anticipación y 

buena estructuración 

l Función de recobro del crédito 

moroso

MANAGEMENT        

El peso que el sector bancario y las inversiones públicas 

han tenido en la demanda de productos informáticos 

ha sido un componente muy fuerte y recurrente en este fuerte desarrollo

Pasos esenciales en un proceso de cambio 
de modelo de gestión del riesgo

l Análisis exhaustivo de los procesos internos en las áreas de ventas y control 

de riesgo. 

l Identificación de ineficiencias en la gestión del puesto clientes que hagan 

perder margen a la compañía

l Establecimiento de políticas de crédito claras, sencillas y realistas, que impli-

quen a toda la cadena de venta.

l Creación de células especiales de gestión y control de riesgo con la autori-

dad necesaria en cada caso

l Creación de células especiales de recobro adaptadas a la tipología de clientes 

con un equilibrio entre internalización y externalización que permita el mayor 

nivel de eficiencia.

l Automatización de la mayor cantidad posible de procesos de bajo valor y 

vinculación con variables de referencia en la medida de lo posible totalmente 

objetivas (ratings, alertas, ratios), mediante la creación de sistemas scoring de 

baja complejidad y fácilmente modificables

NOVIEMBRE 2008   www.dealerworld.es
160/161 DEALER WORLD



l Prospección comercial activa, im-

plicada y responsable

Todos estos factores combinados 

con una buena calidad de análisis (forma-

ción) y una buena capacidad de evaluar y 

remunerar el riesgo (criterios actuariales), 

hace a cualquier empresa mucho menos 

vulnerable a cambios estructurales en el 

entorno económico o sectorial.

A qué retos 
se enfrenta el sector TIC
No podemos negar que durante este 

período de fuerte crecimiento econó-

mico en nuestro país, numerosas em-

presas han nacido y crecido siguiendo 

modelos de gestión ineficientes. Y fun-

damentalmente este fenómeno se ha 

observado en el canal de distribución 

informática, ejemplo por excelencia de 

desarrollo, crecimiento y cambio en la 

última década.  

Actualmente nos encontramos 

con una gran masa de distribuidores, 

sub-mayoristas o simplemente inter-

mediarios, con estructuras financieras 

débiles, por lo tanto, muy expuestas 

a una morosidad creciente existente 

actualmente en el mercado, y con un 

modelo de gestión poco profesiona-

lizado y muy centrado en personas 

individuales.

El peso que el sector bancario y las 

inversiones públicas han tenido en la 

demanda de productos informáticos 

ha sido una componente muy fuerte 

y recurrente en este fuerte desarro-

llo. La actual situación delicada de la 

banca y los austeros presupuestos del 

Estado que se estiman para los próxi-

mos dos años tendrán un efecto de 

contracción de esta demanda por un 

lado, y de atomización de las ventas 

por otro. Es aquí donde una buena 

gestión del riesgo de crédito tanto en 

mayoristas como en sub-mayoristas 

se convierte en un aspecto funda-

mental de cara a dirigir eficientemen-

te las políticas comerciales y evitar ta-

sas de morosidad descontroladas que 

amenacen la rentabilidad, la liquidez o 

incluso la continuidad de las empresas 

tecnológicas.
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No podemos negar que durante este período 

de fuerte crecimiento económico en nuestro país, numerosas empresas 

han nacido y crecido siguiendo modelos de gestión ineficientes
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