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PressClipping (D): la negociacion

Florian Wallering, director de la oficina del banco ING en Frankfurt, estaba
preparando una propuesta de condiciones bancarias para PressClipping.

El director de PressClipping le habia solicitado una propuesta de precios y
condiciones al objeto estudiar su seleccién como proveedor financiero de la
empresa. También le habia mencionado que estaba descontento con sus
actuales proveedores financieros 'y con sus relaciones bancarias. Queria
limitar el ndmero de bancos con los que operaba, reducir sus costes
financieros, incrementar su-volumen de financiacion bancaria y tener una
operativa bancaria mas &gil y de calidad. Por este motivo le habia solicitado
una lista de condiciones bancarias y disponibilidades de crédito.

La direccion regional del banco en Alemania tenia unos ambiciosos
objetivos de crecimiento para 2004. Para facilitar este crecimiento habian
implantado un sistema de retribucion basado en el crecimiento del beneficio
generado por cada cliente. Los directores de agencia tendrian la capacidad
de negociar precios y comisiones, y su retribucion estaba basada en el
beneficio generado por cada cliente. ElI banco proporcionaba una lista de
costes y precios de referencia (véase Anexo 3). EI margen que el director
negociaba sobre estos precios influia en el beneficio imputable a la agencia.
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El beneficio imputable a una cuenta se media con el modelo del Anexo 4. Ademas de
sumar los margenes por comisiones, por intereses y por «float», la direccion del banco
tenia especial interés en crecer en productos crediticios, por lo que ofrecia un «bonus»
adicional del 20% sobre el margen financiero si la cuenta de un cliente superaba el
limite de 50.000 euros el margen por intereses (véase Anexo 4).

Florian sabia que PressClipping estaba considerando otras propuestas, asi que tenia que
presentar una propuesta muy equilibrada si queria tener la oportunidad de empezar a
operar con la empresa. El beneficio que generaria con la operacién iba a depender de
tres variables: la cantidad de productos distintos que le vendiera a PressClipping, el
volumen pactado de los mismos y el precio que negociara. Respecto al volumen de
negocio generado por PressClipping, esta empresa le habia hecho llegar una memoria
de sus actividades y el balance y cuenta de resultados previsionales para el afio 2004
(véanse Anexos 1y 2).

El banco también le habia facilitado una hoja interactiva que le permitia simular el
beneficio generado por cada propuesta.
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Anexo 1
Balance previsional 2004
(en miles de euros)

*El «factoring es con recurson.
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