Administracion

El factoring

RESUMEN

El articulo presenta, una conceptualizacion ge-
neral de lo que es el factoring, el origen del mismo,
su evolucion y hace una clasificacion de [os dis-
tintos tipos de factoring.
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1. EL FACTORING COMO UNA DE LAS
MODALIDADES DE FINANCIAMIENTO
EN COLOMBIA

La toma de decisiones de financiacion a corto
plazo es un problema comln en la practica empre-
sarial, para cualquier gerente financiero. La deter-
minacion de cual alternativa de financiacion tomar
entre un conjunto de posibilidades, depende de la
consideracion que éste le dé a ciertos factores tales
como: los costos explicitos, la confiabilidad de
los presupuestos, las restricciones, la conveniencia
(servicios), las prdcticas industriales, etc.

A continuacion se presentan, en forma resumida,
las principales fuentes y formas de financiacion
a corto plazo:

1- Ef ¢rédito comercial o a la venta

2- El crédito bancario

3- Los papeles comerciales, y

4- Los métodos de asegurar este crédito
1.1 El crédito bancario

El crédito bancario viene respaldado por pagarcs
o letras de cambio y el solicitante, previamente, al
momento en que se necesita, estableciendo o que
se conoce como una ‘“‘linea de crédito”.

Generalmente, los bancos comerciales exigen
un depdsito minimo previo en su propio banco

para asegurarse parcialmente contra ¢l riesgo de
impago o no pago del solicitante y para aumentar
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la tasa de interés efectiva de la financiacidn {prin-
cipio de reciprocidad).

El criterio gque utiliza el banco para determinar
la cuantia y las condiciones del préstamo gue otor-
gue sc basa en ¢l respaldo financiero (solidez fi-
nanciera) y prendario gque le presente al solicitante.

1.2 El crédito comercial

El crédito comercial representado por las cuen-
tas por cobrar es la forma de financiacion mas
utilizada, especialmente por la pequena empresa.

Pues, es una “‘fuente espontianea’ de finan-
ciacion que surge de las transacciones ordinarias
del negocio. Ademds de la extension del plazo de
pago al comprador, por parte del vendedor, el cré-
dito comercial por lo general, ofrece descuentos
por pagos puntuales o adelantados.

1.3 Los papeles comerciales

Los papeles comerciales son pagarés emitidos
por las empresas grandes y vendidos en principio
a otras firmas, companias de seguro, fondos de
inversion y bancos, generalmente a través de un
mercado abierto impersonal.

Las tasas de interés de estos papeles son las
mas bajas para los prestamistas. Una de las des-
ventajas del papel comercial con respecto al cré-
dito bancario, ¢s que si la empresa tiene algin pro-
blema de cardcter temporal, podria excluirse to-
talmente del mercado de papeles comerciales.

Sin embargo, los bancos comerciales frecuente
mente apoyan a sus clientes fuertes, atn cuando
se encuentran en problemas.

2. EL NACIMIENTO DE LOS PRIMEROS
“FACTORS”

No existe precision para situar el origen del co-
mienzo de la actividad de los factors o factores,
aunque si unanimidad para manifestar que ésta no
se ajustaba con el concepto y funcion que cumplen
en la actualidad.

Hillyer indica que una primaria forma de “fac-
toring” aparece en la cultura neobabilénica de los
Caldeos (en cuyo seno aparecio también la acti-
vidad bancaria) y revestia la forma de un comisio-
nista que mediante el pago de una comision garan-
tizaba a su comitente el pago de los créditos'

Gerbier dice que el “factoring” hay que remon-

tarlo a la epoca en que aparecen los primeros me-
dios de transporte organizados®

En general, las primeras manifestaciones de los
factors, de la gue dan prueba numerososas refe-
rencias historicas, hay que remontarlas a la época
romana en forma de vendedores ambulantes que
comercializaban en otras regiones los productos
manufacturados de los productores y negociantes
de zonas florecientes?

Esto permitia un incipiente principio de especia-
lizacion y fue utilizado generalmente por los gran-
des propietarios romanos para la venta de sus pro-
ductos®

ST existe, en cambio, coincidencia en establecer
el final del siglo XV para el nacimiento de la acti-
vidad del Factoring como punto de partida para su
evolucion actual, continuando su auge con la ex-
plotacion y colonizacion emprendida con los des-
cubrimientos de Espana, Portugal, Francia e Ingla-
terra.

A medida que el comercio se desarrollaba, los
comerciantes expedian un nimero superior de mer-
caderras con destino a otras tierras.

Los comerciantes londinenses, sobre todo en
exportaciones, se¢ convirtieron en cauce de salida
para la mayoria de los productores en toda Ingla-
terra®.

Blackwell Hall, quien se dedicaba a la industria
lanera en Londres en el afio de 1397, es a juicio
de Hillyer la cuna del moderno factor® .

Estos factores se encontraban entre los Iideres
comerciales de esa época. Aceptaban el tejido
de lana en consignacién y lo vendian a otros co-
merciantes y cxportadores; en ocasiones dando al
productor un adelanto sobre la mercancia consig-
nada o mercancia en consignacion’

Gerbier, citando a Voltaire, sefala que Jackes
0 Jacques Coreur, rico comerciante de Bourges
y tesorero de Carlos I, tenia trescientos factores
en ltalia y Levante®.

En el siglo XVII cuando los peregrinos emi-
grantes a América del Norte o Norteamérica fir-
maron su acuerdo comercial de asociacién con
James Sherley, John Becauchaup y Robert An-
drews; estos hombres fueron denominados “agen-
tes o factores”

Pues a lo largo de la era colonial el término fac-
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tor fue utilizado con profusion para designar a un
agente personal y conocido que se ocupaba de los
ntereses financieros locales en uno o varios nego-
cios de ultramar. Sc trataba entonces de muchos
comerciantes quienes realizaban unos cuantos ser-
vicios especializados con los cuales venian a cubrir
sin la necesidad de que la colonizacion de nuevos
y grandes territorios planteaba en razon de las gran-
des distancias y dificultades de comunicacion para
las operaciones comerciales’ .

Los factores vendran los productos de los co-
merciantes de las colonias sobre la base de comi-
sion y a su vez vendian también mercancias manu-
facturadas en el comercic colonial a través de sus
factores de las colonias; su funcion era completa,
porque ademds informaban a sus clientes sobre los
precios, periodos mas favorables y sobre todo lo
que hiciera referencia a los compradores.

Devienen asi en un consejero confidencial vy
despues se convierte en un intermediario y agen-
te financiero al anticipar el dinero sobre las mer-
caderias recibidas y asi de tal manera asumir el
iesgo en la eventualidad de que fueran incapaces
de cobrar los productos vendidos.

Desde el siglo XVII, en Londres y sus alrede-
dores se establecio un numero importante de
factores.

Esta situacion se confirma en el mismo siglo
cuando la posicion comercial de Inglaterra y su
importante produccién textil hace que los fac-
tores se especialicen, surgiendo los “Cotton Fac-
tor” que no deben ser confundidos con los “Bro-
ker”, siendo ellos simples agentes sin ninguna res-
ponsabilidad financiera'®.

3. EL FACTORING EN EL SIGLO XIX,
SU DESARROLLO EN LOS ESTADOS UNIDOS

En el siglo XIX prosigue la expansion de los
factores aprovechando el crecimiento de la po-
blacion y aumentando por lo tanto la demanda
de los productos textiles.

“Los factores solucionaron las dificultades
financieras que esto implicaba
adelantando dinero contra la mercancia expedida
al factor anticipandose a la estacion,
garantizando el crédito de los compradores
y haciendo adelantos a la fabrica contra
asignacion de recibos”.

En la costa de los Estados Unidos y especial
mente en Nueva Inglaterra surge una pujante in-
dustria textil como la de James Talcott!' | cuyas
principales dificultades se¢ encuentran en su inex-
periencia y su desconocimiento de las técnicas in-
glesas necesarias para el procesamiento y perfec-
cionamiento de sus productos, agudizada por la
prohibicion inglesa a la emigracion de los espe-
cialistas.

Pues, en principio el mercado textil americano
se veria dominado por las importaciones, lo cual
favorecia el desarrolio de los factors.

El factor principal financiaba a las industrias
europeas, efectuando en garantia las mercancias
recibidas en deposito.

Sin embargo al alcanzarse la independencia de
los Estados Unidos se dictaron normas proteccio-
nistas que dificultaron la labor de los factors lle-
gando asi a poner en peligro su existencia.

Para sobrevivir éstos, comenzaron a prestar su
ayuda a la industria textil americana aprovechando
su conocimiento del comercio y organizacion es-
pecializada de que disponian para resolver las difi-
cultades de capital y las fluctuaciones a que se ve-
nian sometiendo los industriales americanos, que
obligaba a los mayoristas a adquirir sus inventa-
rios meses antes de la estacion de ventas.

Los factors solucionaron las dificultades finan-
cieras que esto implicaba adelantando dinero con-
tra la mercancia expedida al factor anticipandose
a la estacién, garantizando el crédito de los com-
pradores y haciendo adelantos a la fabrica contra
asignacion de recibos'?.

A finales del siglo XX, tras la expansion indus-
trial de los Estados Unidos, que los autores fijan
alrededor de 1870, se produce una mutacion im-
portante en las funciones del factor.

Efectivamente el aludido proceso de la indus-
trializacién, las mejoras de la comunicacion y la
favorable expansién de los textiles lievaron a los
fabricantes a realizar sus ventas directamente a
través de su propia red de distribucion prescin-
diendo de los servicios del factor.

Este proceso se vid favorecido por la aper-
tura de nuevos mercados como consecuencia
de la legislacion aduanera de 1890 que restrin-
gi6 en forma drdstica las importaciones de los
productos extranjeros.
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Pues los factores para adaptarse a la nueva si-
tuacion y observando las dificultades financieras
para cubrir las ventas, sobre todo a largo plazo,
de los productores nacionales, ofrecieron su expe-
riencia en la valoracion de la coyuntura y en el tra-
tamiento selectivo dc los clientes enfocando asf su
actividad hacia las necesidades de financiacion y
crédito. Se aproximan asi a un banquero especia-
lizado, reduciendo paulatinamente su funcién co-
mercial. Es necesario anotar que el descuento co-
mercial como se practica en Europa es casi desco-
nocido en Estados Unidos. El sistema que permite
la obtencion de facilidades crediticias en base a la
garantia representada por los elementos del activo
es insuficiente para las industrias como la textil,
pues carecen de grandes inmovilizaciones y cuyos
stocks rotan rapidamente?? .

Todo esto permite al factoring, devenir en una
situacion financiera la cual cubre una necesidad
primaria y no suplementaria de la actividad ban-
caria.

4. EL FACTORING EN SU
CONSIDERACION ACTUAL.
SU EVOLUCION EN LOS
ESTADOS UNIDOS Y EN EUROPA

A principios del siglo XX los factores han aban-
don o casi completamente sus actividades comer-
ciles de comisionistas y se han especializado en
funciones crediticias proveyendo de servicios fi-
nancicros diversos que van desde anticipos sobre
las ventas realizadas por sus clientes, hasta adelan-
tos de crédito sobre el producto terminado que
es afectado en garantia de la operacion. En oca-
siones también proveia el factor facilidades de al-
macenamiento, mancjaba Seguros, se encargaba
de las facturas y de las expediciones y entregas
locales.

Estos servicios eran designados por el factor co-
mo House Accounts y podia a la vez incluir el ase-
soramiento en materia de finanzas y blsqueda de
productos y mercados'

El desarrollo aumenta a partir de 1935 como
consecuencia de la pardlisis sufrida por los bancos
comerciales, por la crisis monetaria de 1931 y la
crisis bancaria de 1933 ya que, al no recibir los de-
bidos depdsitos del publico, el factor escapa a la
reglamentacion bancaria y a las normas de los ban-
Cos por la legislacion federal de los diversos es-
tados, sin embargo, puede fijar con una mayor fle-
xibilidad la concesion del crédito y el estableci-
miento de los tipos de intereses gue, aungue son

mas elevados que los bancarios, son calculados dia
pordia'.

Esto no impide que algunos factores se integren
en alglin banco importante, bien por medio de la
constitucion de un departamento especializado
dentro de los mismos, bien mantenidos por bancos
mediante la creacién de Iineas especiales de crédito
garantizadas por la cifra de ncgocios, o bien por
medio de la toma de participaciones en ¢l capital
de los factores, en otros casos.

Hasta 1930, los factors realizaban sus actividades
principales y casi exclusivamente dentro de la in-
dustria textil. Pues a paritr de esta €poca, aproxima-
damente, los factors deciden ampliar su campo de
accion y tratan asi de aumentar sus operaciones
fuera del campo textil interesindose a su vez en
otros bienes de consumo, como los juguctes, los
muebles, los aparatos electrodomésticos, etc.

Al mismo tiempo, inauguran nuevos programas
de negocio sobre una base permangnte, con un en-
foque mas flexible respecto al proposito y a la na-
turaleza de las instalaciones!®

Y desde los anos sesentd, la actividad de “fac-
toring”” empieza a ser acogida en Europa'” | favo-
recida asi esta por la implantacién de las grandes
cadenas internacionales fomentadas por los factors
americanos, los cuales establecen numerosas fi-
liales en Francia, en Inglaterra, en lItalia, ctc., y
de los grandes bancos americanos como ¢l Pri-
mer Banco Nacional de la ciudad de Nueva York
o el Primer Banco Nacional de Boston.

Pero en realidad, el servicio “factoring” apa-
recio hace casi un siglo en el comercio europeo
y sus colonias americanas; tenian por objeto ga-
rantizar o avaluar ¢l pago de una deuda a cambio
de una comisién, facilitando la comercializacion
de los productos manufacturados en la metropoli,
los cuales eran recibidos en consignacion, los ven-
dran, asumian el riesgo en el caso de que las fac-
turas no fucran pagadas y ademds, en muchas oca-
siones adelantaban dinero a los fabricantes (clien-
tes) en calidad de préstamo y por ello recibian una
comision.

Este servicio tuvo una estrecha vinculacién con
el sector textil, toda vez que éstos eran los ar-
ticulos mds requeridos en América. Durante la
Revolucién Industrial que tuvo su comienzo en
Inglaterra y luego se extendi6 hacia los Estados
Unidos, se aceleré el intercambio permitiendo al
sistema Factoring ampliar su cobertura a otros
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sectores industriales que habran logrado un amplio
desarrollo de la produccidn en seric y amplias re-
des de comercializacion; se hizo latente la nece-
sidad para la financiacion de los proveedores, con
li consccuente infraestructura financicra especial
aue suministrara una mayor liquidez y varias po-
sibilidades de subsistencia y crecimicnto.

[sta favorable posicion comercial fue la que
permitio a las sociedades de factoring actuar co-
mo departamentos de crédito y cobranzas, como
bangueros especializados, almacenes de deposito,
intermediarios comerciales, solucionando en bue-
na parte la iliquidez que presentaban aigunas em-
presas con el desarrollo de la industrializacion.

De igual modo agilizaba las cobranzas y las re-
laciones financieras de los negocios que funcio-
naban a gran distancia y que necesitaban agilizar
sus transacciones, actuando también, como con-
sejeros financieros.

En la actualidad el factoraje se esta experimen-
tando a nivel mundial en los paises capitalinos y
dentro de ese contexto, en Colombia se observa
un gran auge de dicha prdctica.

5. LA DEFINICION Y SU CONCEPTO

El contrato de factoring o factoraje se puede en-
tender como aquel en virtud del cual una persona
natural o juridica compra por su cuenta y riesgo,
durante un determinado tiempo o hasta deter-
minada cuantia, la totalidad o parte de la cartera
de alguno de sus clientes, previo estudio de la mis-
ma y comprometiéndose a pagar al momento de
su presentacion o a su vencimiento.

Se afirma que su naturaleza jurrdica correspon-
de simplemente a la compra-venta de cartera y al-
gunos estiman que se trata de una cesion de cré-
ditos.

A pesar de no tener un tratamiento normativo
especifico, sus manifestaciones no son ajenas a
nuestro sistema juridico y en especial alas normas
propias del derecho privado.

Ahora bien, el Decreto 2059 del 6 de agosto de
1981 somete a la inspeccion y vigilancia de esta su-
perintendencia a aquellas que contemplen dentro
de las actividades que conforman su objeto social
principal fa actividad del Factoring o Factoraje,
con lo cual el Estado no estard ajeno a ésta, para
nosotros, novedosa prdctica contractual.

Indudablemente todas las manifestaciones a tra-

“"También puede ser sin notificacion al comprador,
caso en el cual, la empresa continua efectuando
la cobranza inmediatamente se les gira al factor, el
cual no queda obligado a encargarse de lacobranza’.

vés de las cuales los comerciantes traten de reme-
diar los siempre preocupantes problemas relacio-
nados con la iliquidez de las empresas, terminan
por comprometer el interés general y por ello debe
el Estado intervenir sin entorpecer la actividad par-
ticular.

Pero el factoring moderno constituye una de las
modalidades de negociacion de facturas comer-
ciales en el cual intervienen tres partes: la sociedad
factoring o factor, su cliente que es un proveedor
a terceros, y los compradores de éste.

Se distingue de la forma mds comun del des-
cuento de facturas en el hecho fundamental de que
el factor es quien asume el riesgo de la compra, sin
recurso de regreso contra el cliente.

Este es el punto fundamental de la operacion;
una vez que el factor ha tomado la decision de
comprar una factura a su cliente, y ¢ste cumple con
todos los términos y condiciones pactadas con el
comprador del producto, el factor asume el riesgo
total de la deuda comprometiéndose a pagar al
cliente en la fecha de vencimiento.

Ahora bien, en el caso de incumplimiento de
algunas de las condiciones entre el porvenir (clien-
te del banco) y el comprador que conlleve un re-
traso en el pago de la factura, el factor estard
eximido de pagar.

Es decir, el factor asume solamente el riesgo
cuando hay insolvencia o iliquidez por parte del
comprador y no cuando €ste se nieguc a pagar
por conflictos que se presenten con su proveedor.

En términos generales la operacion se realiza
en la siguiente forma: se firma un contrato entre
el cliente y el factor por un plazo determinado,
generalmente un ano, durante el cual el cliente
se compromete a trabajar exclusivamente con ese
factor y enviarle regularmente todas las facturas
para estudio.

E| factor a su vez se compromete a analizar to-
das y cada una de las facturas en el menor tiempo
posible, para no entorpecer las relaciones ¢ntre el
cliente y ‘sus compradores, y decide qué facturas
compra y cudles no.
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Sobre las que decide tomar ¢l riesgo, hace un
promedio de sus fechas de vencimiento ponderan-
dolas por su valor y afade un prudente perfodo
para hacer efectiva la cobranza, estableciendo asl
la fecha durante la cual el cliente pagara ¢l valor
total de las facturas compradas, salvo una pequefa
comision por el servicio ofrecido o prestado.

Es fundamental que exista el compromiso de
exclusividad y universalidad. Es decir, que el
cliente se comprometa a trabajar unicamente con
una sola sociedad de factoring a quicr remitio
todas sus facturas. Esto con el objeto de evitar
que el cliente se quede con las facturas buenas y
envic al factor solamente las malas o que a un
factor envic las buenas y al otro las que repre-
sentan mayor riesgo.

Y en su forma mads clasica, el factoring es el
pago por el factor a un industrial o comerciante
de las facturas que ellos tienen sobre sus compra-
dores, mediante la transferencia de los créditos
y la entrega de ciertas comisiones y agios (ganan-
cias obtenidas en ¢! cambio de la moneda, des-
cuento de letras o de pagarés, etc.), y hace cuestion
propia la falta de pago eventual de la factura por
parte del deudor. El factoring desde otro punto
de vista, consiste c¢n el compromiso  asumido
por el factor de pagar a la empresa sus facturas a
la fecha de vencimiento, aunque los clientes no can-
celen cumplidamente, lo cual garantiza un flujo
de efectivo definido, facilitando asi, el presu-
puesto de caja y disminuyendo en una buena can-
tidad las dificultades con el capital de trabajo.

6. LAS CLASES Y LOS TIPOS

El “factoring” es una combinacién de financia-
cion de las ventas, es una prestacion de unos ser-
vicios y ¢s una prevenciéon del riesgo. La base de
eéste es una relacién contractual compuesta de va-
rios elementos (la sociedad Factoring o Factor;
el cliente que es un proveedor de terceros; vy los
compradores del cliente) entre una entidad de fi-
nanciacion (factor ) y un fabricante, mayorista o
empresa de servicios (cliente).,

De esta manera, el cliente vende al factor todos
sus créditos contra sus propios clientes, surgidos
en el marco de su actividad comercial, a conse-
cuencia del suministro de las mercancias o de la
prestacion de los servicios.

De este modo, puede disponer rapidamente de
los importes facturados y cobrar el crédito del
cliente.

Como comision, ¢l factor calcula un porcen-
laje del importe sobre cada una de las facturas o
notas de cargo. Esta comision depende del volu-
men total del nimero y del importe de las fac-
turas y del plazo de los créditos.

Ademds, hay que pagar por ¢l plazo que va des
de ¢l nacimiento del crédito, hasta su cobro, in-
tereses sobre el importe de los créditos anticipa-
dos, intereses que, en general, corresponden al
tipo vigente para el descuento comercial.

Basicamente se encuentran las clases gue a con-
tinuacion se explican teniendo en cuenta su espe-
cificacion:

6.1 Seglin en tipo de contrato celebrado se
pueden identificar el llamado tradicional o factors
old line que consiste Unicamente en la adqui-
sicion de créditos sin responsabilidad del cliente
POr su no pago, y el nuevo estilo o factors new
style, el cual incluye ademds de lo propio del
tradicional, servicios adicionales como  estudio
de mercados y scleccion de compradores, infor-
macion comercial vy estadistica, almacenamicnto
de mercancias, etc.

©6.2 De acuerdo con su forma de cjecucion,
¢l contrato puede consistir en el llamado Fac-
toring con notificacion, en virtud del cual el
cliente se obliga a notificar a sus compradores
que el pago por sus bienes o servicios los que deben
realizar el factor; o en el Factoring sin notifica-
cion, el cual como su nombre lo indica, no im-
plica que el cliente avise a sus compradores acer-
ca de la existencia del contrato.

* 6.3 Segun la financiacién, el contrato alu-
dido puedec presentar la modalidad denominada
Factoring al vencimiento, en cuya virtud el fac-
tor paga al cliente una vez vencido el plazo para
pagar las facturas o créditos, a menos que se pacte
un plazo promedio para dicho pago, o el Factoring
a la vista consistente en que el factor paga las fac-
turas o titulos en el momenrto en el gue sean pre-
sentados por el cliente.

6.4 Como quiera quc esta figura contractual
nacio para facilitar las transacciones comerciales
entre colonias y metropolis y luego se instituyo
como mecanismo indispensable en el comercio
internacional, ademds del Factoring doméstico
0 nacional, desde el punto de vista territorial son
muy importantes tanto el Factoring de exporta-
cion como el de importacién.
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El primero se refiere ¢ aquel factoraje en gue ¢l
factor adquiere facturas o documentos represen-
tativos de créditos de compradores residenciados
o domiciliados en el exterior; y el segundo, es aquel
que se celebra con un cliente residenciado o domi-
ciliado cen ¢l exterior, pero las facturas o titulos
corresponden a compradores nacionales.

Las modalidades anteriores son estimuladas
por la existencia de cadenas internacionales de fac-
toring, las cuales coordinan la informacion acerca
de los clientes o compradores de cualquicr pais.

Dentro de las modalidades existentes, se pueden
enumerar las siguicntes:

0 6.5 Factoring al vencimiento

Es la formula mds tipica, puede decirse la mas
pura de la operacion y a la vez la mds sencilla.

Consiste en el pago del valor de las facturas,
por parte del factor a su cliente, en su fecha pro-
medio de vencimiento, eliminando para el cliente
la necesidad de efectuar las cobranzas o de asumir
los riesgos de la pérdida de cartera y aunque no
implica ninguna financiacion, el factor a la par co-
rre con el riesgo de no pago, sin derecho a accion
de regreso.

6.6 Factoring de participacion

La operacion se hace con la participacion de un
banco u otro prestamista. El factor se hace cargo
de una parte de los pasivos de su cliente. Recibe
para ello, en contraprestacion, las facturas que
previamente ha aprobado, vy al vencimiento de és-
1as cancela al banco, e igualmente al cliente la obli-
gacion adquirida.

< 6.7 Factoring sin notificacion

Es igual en todos sus aspectos al factoring tra-
dicional, sin embargo en esta figura se presenta
el suceso por ¢l cual ¢l cliente no comunica a sus
compradores que ha cedido sus créditos a favor
del factor, pero en éste las transacciones se hacen
sin notificar al girado.

“E| factor compra facturas asumiendo el riesgo
total por ellas. En el caso de deudas malas
o retrasos en la cancelacion de las cuentas,
el factor no puede entablar demanda ni reclamar
contra el girador"".

Al vencimiento de las facturas, ¢ste debe con-
signar en una cuenta corriente identificable uni-
camente por clave, o enviar su remesa a un apdr-
tado aéreo especitico. Esto se hace cuando las
operaciones de factoring no son bien recibidas
y dan pie para que se comente de que el girador
,,estd quebrado”.

En otras palabras, se emplea principalmente
en aquellos casos en los cuales los compradores
no mirardn con buenos ojos la cesion de sus acreen-
cias a favor de una firma extrana a la relacion co-
mercial habitual con su administrador.

Debido al riesgo que implica el hecho de re-
nunciar a la notificacion, el factor acepta este
tipo de operacion solo entonces cuando existen
relaciones de extrema confianza con cf cliente.

También puede ser sin notificacion al compra-
dor, caso en el cual, la empresa continda clec-
tuando la cobranza inmediatamente se les gira
al factor, el cual no queda obligado a encargarse
de la cobranza.

Este tipo de modalidad cubre solamente a las
empresas grandes con sus respectivos departa-
mentos de cobranza y de crédito que prefieren
liberarse del riesgo o aumentar su liquidez. Tam-
poco hay relaciones entre el factor y el com-
prador, pues éste desconoce la existencia de la
vinculacion de su proveedor con un tercero.

- 6.8 Factoring con notificacion

Sin embargo, el factoring no se limita a estas
situaciones, ya que también, asi como en la alter-
nativa anterior, puede ésta cubrir a las empresas
verdaderamente grandes con sus correspondientes
departamentos de cobranza, pero siempre y cuando
prefieran liberarse del riesgo o falta de pago o au-
mentar su liquidez.

Entonces, se puede dar el negocio del “fac-
toring con notificacion” donde el cliente notifica
a su comprador que el pago lo deben hacer direc-
tamente al factor; aqui el riesgo y el andlisis co-
mercial que debe hacer el factor son iguales. Dc
igual manera, es avisado el comprador de la exis
tencia de la operacion de factoring. En ambos
casos el factor asume el riesgo total de no pago,
por tanto a él corresponde el estudio detallado
de las capacidades de los diferentes deudores. La
diferencia esencial estriba en la exoneracion de
la cobranza en el caso que la operacion la-realice
el factor sin notificacion.
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6.9 Factoring tradicional

El factor compra facturas asumiendo el riesgo
total por cllas. En el caso de deudas malas o re-
trasos en la cancelacion de las cuentas, ¢l factor
no puede entablar demanda ni reclamar contra
¢l girador. En este tipo de factoring existen los
siguientes elementos:

a. Las cuentas a cobrar (facturas) pasan fisi-
camente a ser poseidas por el factor.

b. Los despachos de mercancra correspon-
dientes a tales facturas deben ser aproba-
dos previamente por el factor.

¢. Al vencimicento de los créditos, los pagos
son hechos al factor o alglin intermediario
aceptado por Cste.

d. El factor se encarga de adelantar los cobros
judiciales y se responsabiliza por las deu-
das, las pérdidas, los cobros judiciales, las de-
moras, etc.

¢. Los despachos no aprobados por el factor
corren por cuenta y riesgo de la empresa
y sobre estas negociaciones no hay finan-
ciacion.

f. El dia de vencimiento, el factor paga a su
cliente el valor de las facturas adquiridas.
Para esto se calcula una fecha promedio
de vencimiento de cada grupo de facturas.

6.10-Factoring a la vista (o de descuento)

El servicio de factoring puede ser mds am-
plio, pues el factor se compromete a hacer deter-
minados avances a solicitud del cliente, por un
porcentaje de las facturas compradas, que  0s-
cila generalmente entre el 60% y el 90%. Cuando
se da ese avance, se llama “factoring a la vista'’;
este avance tiene un costo que depende del ni-
mero de dias corridos entre fa fecha del avance
y la del vencimiento, y de los intereses vigentes
en el mercado financiero.

“Una vez que el factor ha tomado la decision
de comprar una factura a su cliente, y éste cumple
con todos los términos y condiciones pactadas con

el comprador del producto, el factor asume

el riesgo total de la deuda comprometiéndose

a pagar al cliente en la fecha de vencimiento”.

O sca que el factor hace los anticipos de los fon-
dos del vencimiento de las facturas, cobrando por
ello un interés. Esta modalidad es muy conve-
niente para aquellos clientes con ciertas necesi-
dades de liquidez superiores a las que pueden ser
cubiertas con el crédito bancario; puesto que es
una forma automdtica de financiacion la cual da
liquidez inmediata. Este tipo de factoring cs par-
ticularmente atractivo para las empresas media-
nas y pequenas las cuales no tienen los volumencs
de facturacion necesarios (suficientemente c¢le-
vados) como para organizar ¢n esta forma una in-
fraestructura de cobranzas adecuadas. Permite
asi a los clientes dedicar todos sus esfucrzos y
sus recursos a la operacion propia de su activi-
dad, descartando las preocupaciones del cobro
de sus facturas, A su turno, los clientes se desem-
barazan por este medio del riesgo y de todas las
molestias que conlleve la cobranza.

+6.11 Factoring convencional con notificacion

Este es ¢l caso cldsico de factoring en el cual
el factor adelanta los dineros inmediatamente
después de la cesion a su favor de los créditos
o de las facturas negociables. El deudor a1 su
vez es notificado de la cesion que ha hecho su
acreedor.

6.12 Factoring comercial o financiacion comercial

La principal caracteristica de este tipo de fac-
toring es la de ofrecer los préstamos colaterales,
con una mayor flexibilidad que un banco comer-
cial. El prestamista ticne un gran conocimiento
sobre el sector con quien trabaja. Pues recibe la
cartera como un buen respaldo de sus préstamos
(creditos) a cambio de cualquier activo: materias
primas, inventarios, equipos, pero principalmente
cartera, sin embargo, al vencimiento, el girador es
solidario con el girado, y el factor puede cobrar
a cualquiera de las partes vinculadas al documento
(girador o girado). Asi mismo, el factor ticne un
especializado conocimiento del sector, y por ello,
esta dispuesto a asumir iguales o mayores riesgos
que cualguier banco comercial o corporaciaon.

6.13 Factoring sin garantia

En este tipo el riesgo de perder el dinero por la
insolvencia del comprador es asumido por el clien-
te.

6.14 Factoring con garantia

En este tipo el factor asume el riesgo de la im-
posibilidad de cobrar el crédito al comprador.
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6.15 Factoring internacional

Finalmente, existe esta otra modalidad, que de-
pendiendo del lugar de residencia del cliente y de
sus compradores puede ser de importacion o de ¢x-
portacion. Comunmente s¢ requicre en este caso
la existencia de dos factores, uno cn cada pais. En-
tre ellos se establece una relacion que resulta en be-
neficio de todas las partes, pues cada una conoce
mejor las condiciones del mercado de su pais y
estd en capacidad de realizar mds eficientemente
los servicios de l1as cobranzas. Ademds, con esta
relacion, ¢l exportador por este hecho le pucde
solicitar a su factor un estudio del mercado ex-
terno, que sera realizado con el adecuado cono-
cimiento de causa por la sociedad de factoring
alld localizada y con la cual tiene relacion sobre
la entidad local. Adicionalmente, la existencia de
dos factores permite diversificar el riesgo y ob-
tener unos mayores recursos de todos los inter-
mediarios financieros, puesto que ¢éstos estan en
una mejor disposicion para prestarle a aquellas
entidades especializadas en el ramo, que a un sim-
ple importador o exportador individual. El fac-
toring internacional puede asumir entonces cual-
quicra de las modalidades descritas anteriormente.
Este tipo de factoring permite una mayor agilidad
del comercio y una mejor scleccion de las ope-
raciones, ventajas las cuales se deben aprovechar
en la medida en que el sector externo del pafs
adquicra mds importancia, situacion ésta que ac-
tualmente se ha universalizado.

6.16 Factoring de exportacion

Aqui, ¢l factor asume los créditos de la expor-
tacion sobre uno o varios paises, los cuales se en-
cargan de llevar a cabo dicho movimiento co-
mercial.

6.17 Factoring de importacion

Aqui, el factor asume los créditos de la impor-
tacion sobre el pais que realiza esta actividad ne-
tamente comercial. Recientemente se ha desarrolla-
do el mecanismo de ‘‘forfetizacién”, para finan-
ciacion de ventas internacionales, que tiene ele-
mentos similares al factoring aungue con caracte-
risticas particulares. Su uso esta generalizado en
Europa para todas las operaciones que requieren
una financiaciéon de mediano y largo plazo. Dada
la amplia informaciéon comercial que el factor
analiza de numerosos compradores y su vincu-
lacién con otras empresas financieras, el factoring
se ha constituido como un servicio de asesoria
financiera global a sus clientes.
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