cQué es el Forfaiting?

Por: Kennedy Mahr kmg@esan.com.pe especialista en Negocios Internacionales.

ANTECEDENTES.-
Se dice que el mercado del "For-
faiting " fue desarrollado por los
suizos, despucs de la Segunda
Guerra Mundial para financiar
las ventas de bienes de capital ale-
manes a Europa del Este. Actual
mente Londres ha reemplazado a
Suiza como el centro mundial del
Forfaiting, constituyéndose en el
mercado donde se pactan casi lo
totalidad de las operaciones de
forfaiting del mundo.

ara recibir el maximo bene-
ficio de esta técnica de fir
nanciamiento, lo recomen-
dable es acudir a un espe-
cialista en Forfaiting, antes de es-
tablecer las negociacionas con un
comprador, de tal manera que la
parte de los costos correspon-
dientes al forfaiting, puedan ser
incorporados al precio de venta o
en el contrato de venta.

Se debe tomar en cuenta gue
mas del 5% del comercio mundial
es financiado mediante esta téc-
nica.

DESARROLLO DE LA OPERA-
CION

Para entender mejor como  E——

Operacion pactada entre el exportador

funciona una operacion da
Forfaiting recurriremos a un
giemplo que nos permitird
ilustrar mejor esta técnica de
financiamiento:

Un exportador de prendas
de vestir exportaba mensuak
mente por un valor FOB de
USE 150,000 a la Argentina; de-
bido a la devaluacion del Real en
Brasil, el precio de sus prendas
fue igualado con el precio de las
procedentes del Brasil, si bien es
cierto que las prendas del expor-

tador eran preferidas por el im-
portador argentino, éste decidio
importar las prendas del Brasil
ya gue adicionalmente las empre-
sas brasilefias, le ofrecian un pla-
zo de pago de hasta 12 meses
con tasas de interés muy intere-
santes. Esta situacian provoco la
perdida de las ventas con ese im-
portador, con el inminente riesgo
de perder el mercado. El exporta-
dor necesitaba encontrar una so-
lucién a este problema.

En busca de alternativas el ex-

y un banco forfaiter que financia al
importador a tasas internacionales,
el forfaiting se difunde en el mundo.

portador acudid a su banco. Des-
pues de haber planteado la situa-
cion, le indicaron gue tendria que
presentar una serie de documen-
tos a fin de poder acceder a una
linea de financiamiento y que si
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podia conseguir que su cliente

aceptara letras o pagarés avala-

dos por el banco del importador,

el banco podria descontarlas a

las tasas de interés vigentes en

el mercado local.

Despues de analizar las alter-
nativas planteadas por su banco,
concluyd gque iba ser muy dificil
transferir al importador los cos-
tos de financiar la exportacion
por los siguientes motivos:

- Tasas de interés muy altas
gue dificilimente serian acepta-
das por el importador.

- Bl proceso de descontar los
documentos de cobranza es
largo v depends de la disponi-
hilidad del banco, lo cual le ge-
neraba incertidumbre.

- Deberia contratar un seguro
de credito de exportacion, lo
cual incrementaba los costos.

- Los plazos de financiamiento
con los gue venden los brasile-
fos obligan a considerar el
riesgo pais, riesgo cambiario y
riesgo politico. :

En conclusion, las alternativas
de financiamiento de exportacio-




nes gue su banco le podia pro-

porcionar aran caras y complica-

das. El exportador desanimado
se resignd a perder ese merca-
do.

Un dia, un amigo exportador
de equipos de bombeo de Espa-
fia, gue habia llegado de vacacio-
nes al pais, le comentd que la
moda en Europa era exportar
usando el forfaiting.

De esta manera el exportador
contactd con el broker de forfai-
ting del exportador espanol y en-
contro la solucion a su problema
de financiamiento de la siguiente
manera:

- Presento al broker todos los
detalles de la operacion.

- El broker contactd con los
bancos financiadores [forfai-
ters] y prepard una cotizacion
detallada de la operacion, pa-
ra que el exportador pueda
proponérsela al importador
Esta cotizacion especificaba 4
pagos semestrales [2 afios)
de acuerdo a lo siguiente:

1 er Pago por US$H 47,709.38
2do Pago por US$ 47,321.88
3 er Pago por USS 41,339.06
4 to Pago por US$ 39,440.63
Total pagos USS 171,810.94

- Una vez que la operacion fue
aceptada por el importadaor,
¥y 5uU banco aceptd avalar los
documentos del crédito

[pagares, letras de cambio 5

o cartas de crédito] la ope-
racion de forfaiting gueda-
ba pactada.

- El exportador mediante un
contrato de venta [commit-
ment ] con el banco forfai-
ter, cedid sus derechos de
cobranza de dichos docu-
mentos y éste, luego de la
confirmacion de la operacion
por swift del banco del impor-
tador (banco garante o avall,
procede a cancelar los docu-
mentos emitidos menos los
descuentos , de tal manera
gue el exportador recibe US$H
150,000 netos.

- Posteriormente el banco for-
faiter cobra al banco garante
los documentos conformea
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gstos lleguen a sus wvenci- - Usando el forfaiting logrd eli-

mientos,

- Para que finalmenta el banco
narante haga la cobranza de
los documentos al importador.
Comao conclusion el exportador

obtuvo los siguientes beneficios al

utilizar la técnica del Forfaiting:

minar el riesgo pais, riesgo
cambiario y riesgo politico; ya
gue cedid sus derechos de co-
branza a un banco forfaiter, el
cual asumia estos riesgos en
el momento de comprar.

Para terminar, el forfaiting es
sssssmmam N2 tecnica en la cual la apre-
ciacion del riesgo pais, por par-

Mediéme el forfaiting el exportador

izt ! ; te del banco forfaiter, es muy
logra eliminar el riesgo pais, importante para la determina-
riesgo cambiario y cion de los plazos de crédito

2 e maximaos por pais y los marge-
riesgo polifico. nes adicionales al LIBOR
meesssmsn  (Spread por riesgo pais ) que

se usaran para el descuento
de los documentos. Actualmente
bajo condiciones normales tene-
mos gue el mercado londinense
de forfaiting, le asigna por ejem-
plo a la Argentina un plazo maxi-
mo de 3 afios, a Brasil 1 afo, a
Bolivia 1 afio, a Colombia 3 afios,
Venezuela 1 afio, Estados Unidos
7 afos, Alemania 7 anos, y de
esta manera podemos encontrar
calificaciones para la mayoria de

- Logro financiar sus operaciones
de exportacion a la Argentina
con tasas de interas internacio-
nales y a un plazo de 2 afos.

- Con el forfaiting logrd recibir la
cancelacion de su exportacion &l
contado en un plazo de 48 ho
ras después de concretada la
Operacian.

- Mo tuvo necesidad de obte-
ner un seguro de credito de ;
exportacian. | paises®
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