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BANCA DE EMPRESAS

La Division Empresas profundizo su
accion orientada a brindar servicios de
calidad a las empresas industriales,
comerciales y de servicios,
priorizando el apoyo a la produccion,
la inversién y las exportaciones. De
esta forma contribuyé al liderazgo del
Banco en los segmentos que atiende,
anticipandose a los requerimientos
del mercado para brindar mejores
servicios a precios competitivos que
alienten lainversion productiva.

A esos fines, cuenta con una amplia
oferta de productos de crédito de
corto, mediano y largo plazo y de
servicios financieros que cubren
integralmente las necesidades de sus
clientes.

CREDITO A LAS EMPRESAS SEGUN DESTINO
Saldo en millones de Doélares

Destino 2004 2005 2006

Manufactura 266 310 271
Construccion 6 5 4
Comercio 28 29 76
Servicios 124 154 167
Otros 32 1
Total 424 530 519

Si se considera la compra sin recurso de documentos de
exportacion de nuestros clientes, registrada en
colocaciones del sector Financiero correspondiente a la
Banca de Empresas, la colocacion total de esta Division al
31.12.2006 ascendi6 aU$S 535 millones.

Respecto de los sectores destinatarios
del financiamiento, la Industria
Manufacturera continué siendo el
sector mas beneficiado con el crédito
de la Divisién (52%); sin embargo,
disminuyé su participacion en el
volumen de colocaciones, a favor de la
asistencia recibida por el Comercio
(15%), en tanto el sector Servicios
disminuyé levemente su participacion
respecto del ejercicio anterior (del 35%
al 32%), mientras que Construcciony
Otros recibieron el resto (1%).

Los subsectores manufactureros
mayoritariamente asistidos
continuaron siendo alimentos vy
bebidas (41%) y textiles (39%).

En cuanto a la estructura de
colocaciones por moneda, los
préstamos pactados en unidades
indexadas se mantuvieron estables
(3%), en tanto se incrementé la
participacion de la moneda nacional
en el total del financiamiento (del 5% al
13%). Este comportamiento respondid
a la politica aplicada, de otorgar
asistencia en la moneda en que se
generen los flujos de caja, de manera
de minimizar el riesgo del crédito y
preservar la calidad de la cartera
(2.552 clientes).

La Unidad continu6 con una estrategia
de inversion selectiva, orientando los
recursos hacia los buenos clientes. Se
priorizo el monitoreo de los créditos,
con énfasis en el seguimiento de los
atrasos y la regularizacion de los
préstamos vencidos. De esta manera
se alcanzé un nivel récord de créditos
vigentes, reduciendo la morosidad
(desde el 6% al 4%).

En términos de participacion del
mercado, el volumen de colocaciones
de la Division Empresas representa el
25% del crédito bancario otorgado a la
industria, el comercioy los servicios.

CREDITO A LAS EMPRESAS SEGUN MODALIDAD
Saldo en millones de Doélares

Modalidad 2004 2005 2006
Capital circulante 48 54 78
Inversion 89 82 87

Comercio exterior 187 239 199
Exportaciéon 144 198 182

Importacion 43 41 17
Refinanciacién 100 118 114
Otros 37 41
Total 424 530 519

Si se considera la compra sin recurso de documentos
mencionada anteriormente, el saldo colocado a la
Exportacion alcanzalos U$S 198 millones.
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Principales acciones desarrolladas
en 2006

La Division Empresas continué
desarrollando su gestiéon por
objetivos, con revisién mensual de sus
metas. El primero de estos objetivos
fue prestar especial atencion a los
clientes bien calificados;
particularmente a los ubicados en los
sectores mas dindmicos de la
economia. El segundo fue promover la
colocacion en moneda nacional y en
unidades indexadas, asi como otorgar
créditos en la moneda en la que los
clientes perciben sus ingresos.

También apunté a mejorar en forma
permanente la calidad de la cartera,
mediante una gestion profesional y un
estricto seguimiento de los créditos,
trabajando especialmente en la
incorporacion de garantias
computables.

Por otra parte, se concluyé con éxito la
recepcién y el estudio de las
solicitudes presentadas en la Primera
Licitacion de Proyectos de Inversion,
mecanismo que permite analizar
todas las propuestas en forma
simultanea y otorga la certeza de
apoyar a las mejores con las tasas mas
bajas.

Se seleccionaron 23 solicitudes de
financiamiento por U$S 30:6 millones,

que se ordenaron de acuerdo a los
criterios y ponderacién de parametros
que tienen directa relacion con el
BROU actuando como banco de
desarrollo: la pertenencia a un sector
de actividad atractivo, la generacién
de puestos de trabajo, la localizacién,
el valor agregado nacional de las
exportaciones, la utilizacion de
tecnologias limpias y la propuesta de
sistemas de calidad y/o trazabilidad.
El éxito de la experiencia, impulsé un
segundo llamado que se procesara
durante el préximo ejercicio. Esta
iniciativa constituye la mejor
alternativa de financiacién a largo
plazo a nivel nacional.

Como principal instituciéon de fomento
e instrumento nacional para el
crecimiento de la economia, el Banco
decidio participar en el desarrollo del
sector tecnoldgico. Este sector cuenta
con una presencia cada vez mayor en
las exportaciones, con alto valor
agregado y recursos humanos de
elevada formacion. Aunque posee una
gran necesidad de apoyo, no ha sido
asistido adecuadamente por el
sistema financiero. Esta participacion
se lleva a cabo, a través de la
incorporacién a la oferta crediticia de
préstamos destinados al
financiamiento de proyectos
tecnoldgicos y de la creacién de un
Fondo de Garantia para darles
cobertura. Con el propédsito de
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maximizar los recursos y los
resultados esperados de esta
iniciativa, se suscribié un convenio de
cooperacién entre el Banco y la
Camara Uruguaya de Tecnologias de la
Informacion (CUTI) y se esta
trabajando en la celebracion de
acuerdos con otras instituciones
referentes en temas del sector.

Asimismo, se pusieron en practica
nuevos mecanismos de asistencia: a)
préstamos sindicados que permiten al
Banco compartir el riesgo de
determinados créditos e incrementar
la cartera de negocios rentables y b)
nuevas formas de garantias como ha
sido la constitucion de fideicomisos
que respaldaron importantes
emprendimientos.

Se continué con la politica de
fidelizacion de los clientes actuales,
priorizando el contacto personal,
atendiendo a sus requerimientos y
acompafnando la evolucién de sus
negocios. Asimismo, se apost6 a una
mayor penetracién en el mercado,
detectando y visitando a potenciales
clientes.

Para facilitar la accesibilidad al crédito
de micro y pequefias empresas, se
consolidé una politica de convenios
con instituciones especializadas en la
atencion de este sector. Entre ellos, se
destacan los convenios con MTSS-
DINAE/JUNAE (Ministerio de Trabajo y
Seguridad Social), CND (Corporacién
Nacional para el Desarrollo) y con IPRU
(Instituto de Promocién Econdémico
Social del Uruguay). En este udltimo
acuerdo, el Banco actuara como banca
de segundo piso, apostando a lograr

mayor eficiencia y alcance en la
asistencia a las micro y pequenas
empresas.

Para la recuperacion de créditos
vencidos, el Departamento de
Recuperacion de Créditos, continud
con la aplicacién de las pautas de
endeudamiento interno tendientes a
solucionar las diversas situaciones,
realizando el maximo esfuerzo para la
concrecién del pasaje de estos clientes
a“actividad”.

Se continu6 priorizando la Calidad,
manteniendo la certificacion del
Laboratorio Tecnolégico Uruguayo
(LATU) en el area de Servicios de
Comercio Exterior y certificando el
Servicio de Tasaciones.

Para continuar con el desarrollo de los
recursos humanos, se puso el énfasis
en la capacitacion y la integracién de
los funcionarios. Se ocuparon 359
plazas en diferentes cursos internos y
externos, talleres, seminarios vy
postgrados especificos del Area.

A efectos de alcanzar mayores niveles
de eficiencia y de adecuarse a la
realidad actual del mercado y de la
Institucion, se reformuld la estructura
organizativa de la Division y sus
correspondientes Manuales de
Cargos. En funcién de las nuevas
formas de entrega de productos y
servicios, se comenzd el
adiestramiento de funcionarios de la
Red Comercial y Canales Alternativos
en el conocimiento de los productos
de la Division, las pautas de concesioén
de créditos y los procedimientos de
recuperacion de cartera.






