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ASESORAMIENTO JURIDICO Y FINANCIERO

Entrevista a Félix Bahon, Director Financiero de CORFISA

“Las empresas de intermediacion
financiera prestan servicios
complementarios a los bancos”

Corporacoén de Gestion, Asesoramiento de Servicios y Finanzas (Corfisa) es una sociedad de ambito
nacional perteneciente en un 100% al grupo Multigestion Iberia y especializada en el sector de descuento
de primeras firmas. Opera mediante acuerdos con distintos Bancos y Cajas y ocupa el primer puesto en
el ranking de compaiiias de intermediacion financiera fuera del mercado bancario.

6mo Multigestion Ibe-
ria, sociedad especiali-
zada en el recobro, de-
cide diversificar hacia la
intermediacioén finan-
ciera?
Multigestiéon Iberia se constituye en
1992 como sociedad especializada en la
gestiéon de cobro en un momento de
deterioro de la coyuntura econdémica y
de incremento de la morosidad, creando
una red de oficinas propias en todo el
territorio nacional. En 1995 se adquirié
la mayorfa de las acciones de una em-
presa especializada en descuento de
papel comercial, Corfisa, lo que nos
permiti6 ofertar el servicio financiero a
través de la red de oficinas de
Multigestion mediante el desarrollo de
un modelo de negocio propio y la aper-
tura de lineas bancarias de descuento.

Corfisa ha basado su filosofia en la
fidelizacién de pequefias y medianas
empresas gracias a sus caracteristicas
diferenciadoras: la rapidez y la rigurosi-
dad de la seleccion de riesgos junto con
la verificacién de la autenticidad del
documento. Gracias a esto, actualmente
contamos con 25 millones de euros en
capacidad de lineas bancarias de des-
cuento y con una solvencia en el grupo
de mas de tres millones de euros.

-¢Queé servicios son los que ofrecen
y qué requisitos piden a las empresas
que quieren acceder a ellos?
Tenemos dos servicios principales: des-
cuento de papel comercial y anticipo de
facturas con toma de razén. Nosotros
basamos nuestras operaciones en la
solvencia del pagador, realizando unos
estudios minuciosos del firmante, esta-
bleciendo una clasificaciéon de la firma
y sus proveedores. Sin duda, ofrecemos
mas facilidades a las pequefias y media-
fNlas empresas que cuentan con menor
clasificacién sin necesidad de suscribir
polizas ni presentar avales, etc.

-Comenta que trabajan con empre-
sas con un perfil de riesgo mayor
que las que suelen aceptar otras en-
tidades financieras. ¢Qué otras ven-
tajas aportan frente a las lineas de
crédito que éstas ofrecen?
Ofrecemos claras ventajas no solo a los
clientes sino también a los firmantes y
a las propias entidades de crédito. Nues-
tro cliente puede financiar sus necesida-
des de circulante de una forma inmediata
y sin tramites burocraticos, no existe
limite de riesgo acumulado ni retencio-
nes y tiene acceso a precios muy com-
petitivos.

El firmante ve reforzada su
calificacién financiera al ser clasificado
por Corfisa y verifica la autenticidad de
cada documento de pago que expide a

DELEGACIONES DEL GRUPO CORFISA

favor de sus proveedores a la vez que
les ofrece un sistema agil para negociar
sus medios de pago.

Por otro lado, somos complementa-
rios a la banca, que incluso nos traslada

operaciones puntuales en los casos
que su cliente ha agotado sus lineas de
descuento. Ellos pueden realizar opera-
ciones sobtre empresas ya clasificadas
por nosotros como clientes preferentes,
simplifican su gestién al recibir la
operacion ya documentada y verificada,
consiguen un volumen importante en
pequerias operaciones y ahorran costes
al centralizarlas en nosotros. Ademads
Corfisa asesora a sus clientes sobre el
riesgo con sus futuros clientes y sus
posibilidades de descuento evitindoles
situaciones de insolvencia.

-Dada esa reducida solvencia que
algunos de sus clientes presentan,
¢qué implicaciones tienen para su
cliente y para ustedes los casos de
impagados?

Lo cierto es que gracias a nuestro sistema
de clasificacién el porcentaje de fallidos
no alcanza ni el 0,05% del total de ope-
raciones. En cualquier caso nosotros,

para cubrir los posibles riesgos dotamos
como la banca provisiones para insol-
vencia y utilizamos la estructura de
Multigestién para el recobro en caso de
impago.

-Los analistas prevén un deterioro
del riesgo crediticio. ¢Cémo valoran
que repercutira este hecho en el fu-
turo de Corfisa ante el previsible
recrudecimiento de la competencia?
Probablemente la banca volvera su mi-
rada hacia las PYMES, debido al so-
breendeudamiento de las personas fisicas
y vemos este hecho como una oportu-
nidad. Nuestras previsiones establecen
crecimientos futuros muy por encima
de las tasas de incremento del PIB, cer-
canos al 20 G 25 %.

-¢Tienen previstos otros setvicios?.
Si. Actualmente vamos a lanzar al mer-
cado un servicio que cubte todos los
procesos en la gestion de cobros y pagos
de cualquier empresa con altos
volimenes de documentacion. El valor
afiadido incluye la generacién de la
factura, el cobro y su financiacién, asi
como la gestién de todo el circuito de
pago a proveedores. @

Tarragona
Responsable: Jose M* Bove 1Veciana
Tel 977 211 371

Barcelona
Responsable: Anrora Pérez Osuna
Tel 93 229 67 00/ 93 229 67 01

Murcia
Responsable: Andrés Andreo Navarro
Tel 968 222 600/ 968 222 645

Sevilla
Responsable: Juan Ruiz Real
Tel. 954 500 060

Valencia
Responsable: Gaspar Ombuena
Tel. 963 515 444/ 963 515 714

Santander
Responsable: Emilio Incera Bolado
Tel. 942 364 069/ 942 218 550

Madrid
Responsable: Felipe Merino
Tel. 91 444 48 24/ 91 444 48 09

Baleares
Responsable: Javier Renedo
Tel. 971 728 477

Las Palmas de Gran Canaria
Responsable: M* Soledad Nieves
Tel- 928 224 038

Corfisa también posee oficinas colaboradoras a lo largo de la geografia nacional (Santiago de Compostela, Gerona, Valladolid, Vitoria, Alicante, Badajoz y 1.edn)
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Novedades en
productos de
informacion
de riesgos

unque estamos en la era digital y de la
sociedad de la informacién algunas entidades
o colectivos no se han dado por aludidos
ya sea por descuido o de manera volunta-
riosa.
El caso es que tenemos determinados grupos de socie-
dades mercantiles, las de reciente constitucién y las
inactivas consentidas, que no publican informacién oficial,
pero que oficialmente estan activas en el registro mercantil.
En uno y otro caso pueden ser sociedades con alto
potencial de consulta, interés y demanda de informacién
por el mercado (proveedores, clientes, entidades finan-
cieras, empresas de suministros, etc...). Debido a que
tanto las primeras, por iniciar la actividad empresarial,
como las segundas, pueden en cualquier momento poder
ser utilizadas para alguna actividad empresarial tras un
periodo de letargo, pueden empezar a relacionarse e
interactuar de nuevo con el entorno econémico de manera
muy activa. Al empezar éste a demandar informacién
sobre las mismas, estaremos ante un serio problema en
cuanto a la obtencion de informacion relevante para
tomar decisiones de venta y crédito. En este tipo de
sociedades no dispondremos de informacién financiera,
balance y cuenta de resultados.

Es aqui donde realmente una agencia de informacién
debe responder aportando soluciones que reporten valor
para el cliente que necesita tomar decisiones. Hay dos
vias para evaluar este tipo de sociedades: por un lado,
los Sistemas expertos de decision y calificacién, donde
el analisis estadistico-econdémico, las variables cualitativas
mas que cuantitativas y la informacién socioeconémica
empresarial de los Institutos de estadistica oficiales, se
convierten en fuentes fundamentales de informacion.
En segundo lugar, la Investigacion comercial de la socie-
dad. Aqui se trata de ponerse en contacto con la sociedad
y su entorno para la obtencion de informacion relevante
del tipo, referencias en proveedores, clientes o bancos,
comportamiento en pagos, datos financieros estimados
o previsionales, inversiones, etc...

Las empresas experimentan las mayores dificultades

para consolidarse en el perfodo inmediatamente posterior
a su creacion, y ello da lugar a que las empresas de nueva
creacion arrojen elevadas tasas de mortalidad. Sélo el
45% de las empresas creadas en Espafa en 1999 perma-
necfa en activo cuatro afios después. En el conjunto de
las empresas espafiolas, la tasa de salida bruta o tasa de
mortalidad toma un valor medio del 11,2% en el periodo.
La notable diferencia de tasas de mortalidad pone en
evidencia el impacto de los obstaculos que soportan las
empresas para consolidarse tras su creacion.
Los productos de informacién de riesgos deben evaluar
y cuantificar estos obstaculos y determinar la probabilidad
de riesgo de no consolidacién en el mercado de las
empresas espafiolas. La variable objeto del estudio com-
prendera, ademas de los tradicionales conceptos de
quiebra y suspensién de pagos, conceptos como la
extincién, disolucién y otros analogos (cierres de hojas
registrales, etc...) manifestados de manera expresa o tacita.
Empresas como Axesor-Grupo Infotel, en Granada, han
trabajado mucho en esta linea, para poder proporcionar
productos de informacién validos para evaluar tanto las
Sociedades de reciente constituciéon como las sociedades
sin informacion financiera, asf como Sociedades activas
paralizadas.

Descripcion del modelo

Los componentes de la funcién de riesgo del modelo
desarrollado por Axesor son tres: Por un lado, la funcién
de consolidacion empresarial, que muestra como evolu-
ciona la probabilidad de salida de las empresas, segin su
tamafio, actividad y forma juridica, al aumentar la
antigliedad de las mismas, estrechamente relacionada
con la funcién de riesgo se encuentra la funciéon de
supervivencia que recoge el porcentaje de empresas que
permanecen en activo en los afios posteriores a su
creacién. El segundo componente, La cohorte de
publicacién de cuentas, como método de deteccién de
las sociedades no consolidadas en el mercado a través
del histérico de dep6sitos de cuentas publicados. Final-
mente, el tercer componente pondera el Nivel Socio
Econémico de la seccién censal (agrupaciones de 2.000
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