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  Introducción




  Este cuaderno de documentación pretende dar a conocer los productos bancarios existentes en la actualidad en el mercado bancario español para la financiación a corto plazo de las necesidades de recursos a negociar de las empresas.




  Consideramos que es imprescindible para la formación financiera del directivo tener un buen grado de conocimiento de los productos de financiación a corto plazo. En concreto trataremos: el descuento comercial y anticipo de crédito, la póliza de crédito, el préstamo a corto plazo, el factoring y el confirming.




  Nos detendremos en cada uno de ellos para ver en qué consisten, cuál es su funcionamiento y sus características. Veremos la diferencia que existen entre productos similares, los costes asociados a su contratación y utilización, cómo se liquidan y qué aspectos hay que tener en cuenta para su negociación con las entidades financieras.




  Este cuaderno complementa el resto de cuadernos escritos por el mismo autor para el estudio de los módulos: «Gestión de la Liquidez» y «Gestión de la Tesorería» de los programas Executive MBA y Master en Dirección Financiera de ESIC.




  A. Descuento comercial y anticipo de crédito




  1. Definición de descuento comercial




  El descuento comercial es un instrumento de financiación a corto plazo por el cual la entidad financiera anticipa a la empresa el importe del crédito comercial no vencido que esta tiene concedido a sus clientes, formalizado en efectos comerciales físicos, deduciendo de dicho anticipo un importe en función del tipo de interés fijado en el contrato según el tiempo que resta desde el momento del abono de este hasta el vencimiento del crédito, así como las comisiones que se hayan pactado.




  2. Gráfico de funcionamiento
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  Quiénes son los intervinientes:




  

     • Entidad financiera: tenedor o poseedor del efecto.




    • Deudor: librado u obligado a pagar el efecto emitido.




    • Acreedor: librador o beneficiario del descuento o anticipo. El acreedor es el que cede el crédito a la entidad financiera. Por esto se le conoce con el término cedente.


  




  Explicación del procedimiento:




  

     (1) La empresa procede al envío de mercancía o a la prestación del servicio. En el caso de que se produzca entrega de mercancías, el cliente confirmará su recepción firmando un documento de conformidad llamado albarán. Con la recepción del albarán, la empresa procederá a confeccionar y enviar la factura a su cliente con las condiciones de pago negociadas.




    (2) El cliente recepcionará la factura, la contabilizará y procederá al envío del efecto comercial a la empresa proveedora. Esta tendrá que estar pendiente de que su cliente no se demora en el envío, ya que necesitará disponer físicamente del efecto para poder entregarlo y descontarlo en su entidad financiera.




    (3) En el momento que la empresa necesite financiarse en el corto plazo, elaborará una remesa de efectos comerciales físicos para su entrega a su entidad financiera por el importe que necesite financiar.




    (4) La entidad financiera anticipará el importe de la remesa de efectos comerciales deduciéndole los intereses por su financiación.




    (5) A vencimiento la entidad financiera procederá a gestionar el cobro de los efectos comerciales.




    (6) El cliente procederá al pago de los efectos emitidos a favor de su proveedor, lo que cancelará la deuda de este con la entidad financiera. En caso de impago la entidad financiera cargará el importe del efecto a la empresa que le anticipó, más los gastos consiguientes de la devolución.


  




  3. Definición de anticipo de crédito y diferencias con el descuentos comercial




  

     • La definición que acabamos de dar para el descuento comercial se extiende al concepto anticipo de crédito. La diferencia entre ambos productos estriba en que mientras el descuento comercial opera con efectos comerciales físicos, el anticipo de crédito lo hace únicamente con recibos domiciliados.




    • Desde el punto de vista operativo, las entidades financieras evitan, al objeto de reducir sus costes operativos, la manipulación de documentos físicos y ofrecen a sus clientes la posibilidad de que estos fomenten en su cartera comercial la utilización de recibos domiciliados como medio de pago y que les cedan las remesas de recibos, mediante la banca electrónica, a fin de anticipárselos.




    • Desde el punto de vista de la calificación del riesgo por parte de las entidades financieras, el anticipo de crédito tiene la consideración de riesgo puro. Esta calificación se asemeja al riesgo que conlleva, por ejemplo, una póliza de crédito. Esto es así debido a que no cuenta con las garantías que aporta los efectos comerciales como pueden ser la letra de cambio o el pagaré que son títulos ejecutivos según nuestro ordenamiento mercantil.
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